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Введение
 «Любой, кому мы служим, есть наш потребитель, и заслуживает такого же заботливого отношения, как конечный потребитель». Это должно стать девизом организации. Управление взаимодействиями между отделами внутри организации должно происходить под этим девизом. 

Философия удовлетворения потребителя: 

· наши отношения с потребителями долговременные; 

· мы должны помочь нашим потребителям определить и удовлетворить их нужды и желания; 

· мы должны понимать, что эти нужды и желания будут меняться;

· мы должны обеспечить открытые связи, возможность коммуникации между поставщиками и потребителями.

Обеспечить необходимое качество каждого аспекта работы организации помогает логистическое управление материальными ресурсами на предприятии.

Раздел 1. Краткие сведения из теории


Логистика - наука  о планировании, организации, контроле и регулировании движения материальных и информационных потоков в пространстве и во времени от их первичного источника до конечного потребителя.


Логистика связана с качественным обслуживанием потребителя: учитывает наличие продукции на рынке при заранее определенных затратах и параметрах обслуживания. Это подразумевает понимание рыночных аспектов логистических систем.


Логистика имеет дело с управлением материальным потоком и связанным с ним потоком информации от ввода в систему до конечной продажи. Поэтому необходимо стремиться к разработке таких систем управления и контроля, которые отражали бы этот материальный поток.

Принципиальное отличие логистического подхода к управлению материальными потоками от традиционного - интеграция отдельных звеньев материалопроводящей цепи в единую систему, способную адекватно реагировать на возмущение внешней среды.

1.1. Основные понятия логистики

Материальными потоками  (МП) называются грузы, детали, товарно-материальные ценности и т.д., рассматриваемые в процессе приложения к ним различных логистических операций и отнесенные к временному интервалу. Размерность МП представляет собой дробь, в числителе которой указана единица измерения груза, а в знаменателе – единица измерения времени. Например: тонн/год, кг/день и т.д.

Внешний материальный поток  протекает во внешней среде, за пределами логистической системы, внутренний – внутри ее. Например, сахар, находящийся  в дороге, – это внешний МП, а разгрузка сахара – внутренний МП.

Входной материальный поток – поступает в логистическую систему из внешней среды (например, вследствие разгрузки).

Выходной материальный поток -  поступает из логистической системы во внешнюю среду (отгрузка).

Информационный поток (ИП) – это совокупность циркулирующих в логистической системе между логистической системой и внешней средой сообщений, необходимых для управления и контроля логистических операций. ИП может существовать в виде бумажных и электронных документов.

	Материальные потоки
	Информационные потоки

	Транспортировка
	Сбор информации

	Погрузка-разгрузка
	Обработка информации

	Комплектация 
	Передача информации, 

	Складирование 
	соответствующей материальному 

	Упаковка и др.
	потоку


ИП может опережать МП (сведения о заказе), следовать одновременно с грузом (документы о количестве груза) или после него (результаты приемки груза).

Логистические операции  - это совокупность действий, направленных на преобразование материального или информационного потока.

Логистические функции – это укрупненные группы логистических операций, направленных на реализацию целей логистической системы.

1.2. Концепция логистики

Основные положения концепции логистики (система ее взглядов):

1. Реализация принципа системного подхода (т.е. оптимизация материального потока на всем его протяжении).

2. Отказ от выпуска универсального технологического и подъемно-транспортного оборудования. Использование оборудования, соответствующего в основном конкретным условиям.

3. Гуманизация технологических процессов, создание современных условий труда.

4. Учет логических издержек на протяжении всей логистической цепочки.

5. Развитие услуг сервиса на современном уровне.

6. Способность логистических систем к адаптации в условиях неопределенности окружающей среды.

Шесть правил логистики
Деятельность в области логистики имеет конечную цель, которая получила название «Шесть правил логистики»:

1. Груз -  нужный товар;

2. Качество – необходимого качества;

3. Количество – в необходимом количестве;

4. Время – должен быть доставлен в нужное время;

5. Место – в нужное место;

6. Затраты – с минимальными затратами.

Цель считается достигнутой, если все 6 условий выполнены.

1.3. Логистические системы и их виды

Логистическая система -  это адаптивная система с обратной связью, выполняющая те или иные логистические функции. Она, как правило, состоит из нескольких подсистем и имеет развитые связи с внешней средой.

Логистическая система включает в себя следующие элементы:

· закупку;

· склады;

· запасы;

· транспорт;

· информацию;

· кадры;

· сбыт;

· обслуживание производства.

Цель логистической системы – доставка товаров и изделий в заданное место, в нужном количестве и ассортименте в максимально возможной степени подготовленных к производственному или личному потреблению на заданном уровне издержек.

Виды логистических систем
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Исследование логистических систем производится с использованием следующих методов:

· системного анализа;

· теории исследования операций;

· кибернетического;

· моделирования.

Раздел 2. Прикладная логистика
2.1. Производственная логистика

МП на своем пути от первичного источника сырья до конечного потребителя проходит  ряд производственных звеньев. Управление МП на этом этапе носит название производственной логистики. 

Концепция производственной логистики включает в себя следующие основные положения:

· Отказ от избыточных запасов.

· Отказ от завышенного времени на выполнение основных и транспортно-складских операций.

· Отказ от изготовления серии деталей, на которые нет заказа покупателей.

· Устранение простоев оборудования.

· Обязательное устранение брака.

Управление МП в производственной логистике осуществляется двумя основными способами:

1.Толкающая система – предметы труда предварительно не заказываются
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МП выталкивается получателю по команде, поступающей на передающее звено из центральной системы управления производством. Такие системы характерны для традиционных систем организации. Они не увязывают производство в единую схему.

2. Тянущая система – детали подаются на последующую операцию с предыдущей по мере необходимости.
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Планирование обеспечения предприятий материальными ресурсами

В условиях рынка планирование материально-техничес​кого обеспечения предприятия включает:

• исследование рынка сырья и материалов;

• определение потребности в материальных ресурсах;

• составление плана закупок материальных ресурсов с использованием стоимостного анализа заготовительной сферы.

При выработке «стратегии снабжения» решается вопрос о том, будет ли предприятие само производить те или иные материалы, комплектующие изделия, полуфабрикаты, либо закупать их на стороне. Выработка «стратегии снабжения» осуществляется на основе стоимостного анализа.

После исследования рынка рассчитывается потребность в необходимых видах сырья и материалов. Чаще всего при​меняются два метода определения потребности: 1) на плано​вой основе; 2) на расходной основе. Исходными данными для расчета потребности первым методом служат: план про​изводства продукции, конструкторские спецификации, нор​мы расхода материальных ресурсов. Потребность в каждом виде сырья или материалов определяется путем умножения планируемого объема производства продукции на норму рас​хода материала.

Второй метод расчета потребности базируется на чет​ком учете складских остатков материалов и постоянном по​полнении запасов путем регулирования сроков поставок или размеров партий. После определения потребности разраба​тывается план закупок материальных ресурсов.

В рамках планирования материально-технического обес​печения предприятия рассматриваются вопросы материаль​ного обеспечения цехов: расчет потребности в материалах, установление лимита и порядка выдачи материалов цехам.

Для развитых рыночных отношений становятся актуальными процессы интеграции маркетинга и логистики, которые образуют взаимодействие двух концепций руководства. Взаимодействие маркетинга - как концепции управления, ориентированной на рынок, и логистики - как концепции управления, ориентированной на поток, создает возможности повышения материальной и информационной полезности и ценности продукта, оцениваемых покупателем или клиентом. Такая интеграция создает основы для выделения в общей структуре логистики так называемой маркетинговой логистики, которая обеспечивает клиента (покупателя) широкими возможностями распоряжаться продукцией.
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                      Планирование потребности в материалах

                  (система MRP)

2.2. Распределительная логистика

Потребитель и поставщик МП в общем случае представляют собой две микрологистические системы, связанные так называемым логистическим каналом, или иначе – каналом распределения.

Логистический канал представляет собой частично упорядоченное количество посредников, осуществляющих доведение МП от конкретного производителя до его потребителей.

После выбора конкретных участников процесса продвижения МП логистический канал превращается в логистическую цепь.

При выборе канала распределения происходит выбор формы товародвижения  - транзитной или складской.

При выборе логистической цепи – выбор конкретного дистрибьютера, перевозчика, страховщика и т.д.

Можно выделить следующие каналы распределения :

· производство – агентская фирма – розница;

· производство – склад розничной торговли – розница;

· производство – предприятия Посылторга – розница;

· производство – склад оптовой торговли – розница;

· производство – склад готовой продукции – розница.

Важной проблемой является выбор распределительного центра. Она возникает в том случае, если на территории имеется несколько потребителей МП. Возможны 3 варианта:

1. Центр распределения находится на окраине района в месте сосредоточения основных торговых точек – в этом случае большие транспортные расходы для доставки грузов в отдаленные точки

2. Наличие 2 центров распределения, близких к основным магазинам – транспортные расходы минимальны, но увеличиваются суммарные расходы за счет затрат на содержание второй точки

3. Центр распределения находится в центре района.

Принципы маркетинга в сфере товародвижения
Специфика маркетинга  в сфере товародвижения определяется спецификой соответствующих товаров или услуг. Широко применяется известное правило 4 П: 

1 П  – определить вид услуги;

2 П  – определить цену услуги;

3 П  – определить рынок услуги;

4 П  – определить меры по завоеванию рынка.

Сущность и принципы прокъюремента

Прокъюремент – это система закупок продукции в рыночной экономике, основанная на принципах гласности, справедливости, экономичности, эффективности и подотчетности.  

Прокъюремент – это относительно новое понятие не только в отечественной практике материально-технического обеспечения, но и на Западе (сам термин). Его можно определить как совокупность практических методов, позволяющих при закупках максимально обеспечить поставленные задачи. Основной целью закупок является приобретение требуемого количества материальных ресурсов установленного качества и с минимальными затратами. Покупатель должен найти нужного поставщика. Прокъюремент и предлагает методы поиска такого поставщика.

К основным принципам прокъюремента относят:

1. Гласность – все этапы проведения торгов являются публичными и каждый участник может с ними ознакомится;

2. Справедливость – условия проведения торгов, критерии определения победителей и другое устанавливаются заранее. Для всех участников они одинаковы и не меняются в ходе торгов;

3. Экономичность – проведение торгов с минимальными финансовыми затратами на их проведение;

4. Эффективность – это достижение максимального конечного результата (т.е. закупки с максимальной выгодой для покупателя);

5. Подотчетность – стороны отвечают за все пункты контракта (святость контракта).

2.3. Складская логистика

Склады – это здания, сооружения и разнообразные устройства, предназначенные для приемки, хранения и размещения поступивших на них товаров, подготовки их к потреблению и отпуску потребителю.

Функции складов:

· временное размещение и хранение материальных запасов;

· преобразование материальных потоков;

· обеспечение логистического сервиса в системе обслуживания.

Преобразование МП происходит путем расформирования грузовых партий или грузовых единиц и формирования других, т.е. распаковка, комплектование новых грузовых единиц, их упаковка и затаривание.

2.4. Информационная  логистика

Логистические информационные системы (ЛИС) подразделяют на 3 группы:

1. Плановые ЛИС - создаются на административном уровне и служат для принятия долгосрочных решений долгосрочного характера, например планирование производства, общее управление запасами, управление резервами и т.д.

2. Диспозитивные ЛИС (или диспетчерские) - создаются на уровне управления складом или цехом и служат для обеспечения отлаженной работы логистических систем. 

3. Исполнительные ЛИС – создаются на уровне административного или оперативного управления. Эти системы решают вопросы, связанные с контролем материальных потоков, оперативного управления обслуживания производством и т.д.

В плановых ЛИС решаются задачи, связывающие логистическую систему с совокупным материальным потоком. При этом осуществляется сквозное планирование в цепи «сбыт – производство - снабжение», что позволяет создавать открытую систему организации производства, построенную на требованиях рынка.

Диспетчерские и исполнительные ЛИС детализируют намеченные планы и обеспечивают их выполнение на отдельных производственных участках, в складах, а также на конкретных рабочих местах.

2.5.Сервис в логистике

В условиях «рынка покупателя» продавец вынужден строить свою деятельность исходя из покупательского спроса. Покупатель диктует свои условия также и в области оказываемых услуг.

Логистический сервис  неразрывно связан с процессом распределения и представляет собой комплекс услуг, оказываемых в процессе поставки товара.

Работы в области логистического сервиса подразделяют на 3 группы:

1-я - предпродажные, т.е. работы по формированию системы логистического обследования;

2-я - работы по оказанию логистических услуг, осуществляемые в процессе продажи товара;

3-я - послепродажный логистический сервис.

Качество логистического обслуживания определяется следующими показателями:

· надежность поставки;

· полное время от получения заказов до поставки партии товаров;

· возможность выбора способа доставки;

· наличие запасов;

· возможность предоставления кредитов и др.

Раздел 3. Правовые основы логистики
3.1. Договор поставки: его значение и характеристики

Установление хозяйственных связей с поставщиком завершается заключением договора поставки. Договор поставки - один из наиболее распространенных видов обязательств, используемых в предпринимательстве. Договор поставки охватывает практически весь товарооборот в хозяйственной деятельности предпринимателей. Заключение этого договора очень удобно как для предприятий (юридических лиц), так и для индивидуальных предпринимателей.

В настоящее время законодательное регулирование хозяйственных отношений по договору поставки осуществляется новым ГК РФ, и, необходимость применения старых нормативных актов (Положение о поставках продукции производственно-технического назначения; Положение о поставках товаров народного потребления), как противоречащих ГК РФ, отпала.

Оптовый оборот товаров, отношения между профессиональными продавцами и покупателями обозначены в Кодексе как поставка товаров. Определение условий таких коммерческих отношений - дело прежде всего их участников. Вместе с тем есть признанные стандарты коммерческого оборота, которые следует предусматривать в законе и применять в случае отсутствия иного соглашения сторон. Кодекс в этой части учитывает правила, установленные Венской конвенцией о международных договорах купли - продажи товаров, участником которой является Россия, а также сложившиеся в нашей стране нормы о периодах, порядке поставки, восполнении недопоставки товаров, их выборке, расчетах за поставленные товары, последствиях нарушения условий поставки.

Согласно ст. 506 ГК, «по договору поставки поставщик-продавец, осуществляющий предпринимательскую деятельность, обязуется передать в обусловленный срок или сроки производимые или закупаемые им товары покупателю для использования в предпринимательской деятельности или в иных целях, не связанных с личным, семейным, домашним и иным подобным использованием».

Договор поставки имеет такую же экономическую сущность (возмездная передача товара от одного субъекта к другому), как и договор купли-продажи. ГК РФ определил договор поставки как разновидность договора купли-продажи, и отсюда просматривается единство экономического содержания и юридических признаков этих договоров: 

1. они призваны обеспечить переход права собственности (иного вещного права ) на имущество;

2. заключение этих договоров происходит в результате свободного волеизъявления сторон, которые выступают как свободные товаровладельцы;

3. они имеют возмездно - эквивалентный характер, где встречным предоставлением являются деньги.

Гражданский кодекс РФ устанавливает, что к договору поставки товаров применяются не только специальные нормы, но и общие положения о купле-продаже (ст.454). Это положение имеет как научно-познавательное, так и практическое значение, поскольку в процессе реализации прав, вытекающих их конкретных обязательств, а также при осуществлении защиты прав в арбитражном суде требуется и четкое их определение, и правильная юридическая квалификация. 

Договору поставки присущи квалифицирующие признаки, выделяющие его в отдельный вид договора купли - продажи и обуславливающие его особое правовое регулирование:

1. передача товаров продавцом (поставщиком) покупателю должна осуществляться в обусловленный договором срок или срок. Применительно к договору поставки срок (сроки) передачи товаров приобретает характер существенного условия договора;

2. по договору поставки подлежат передаче не любые товары, а только производимые или закупаемые поставщиком. Таким образом, в качестве поставщика выступает коммерческая организация, специализирующаяся на производстве соответствующих товаров либо профессионально занимается их закупками;

3. имеет существенное значение, для какой цели покупателем приобретаются товары у поставщика, ибо договором поставки признается только такой, в силу которого покупателю передаются товары для их использования в предпринимательской деятельности или иных целях, не связанных с личным, семейным, домашним и иным подобным использованием. Данный признак свидетельствует о том, что и в качестве покупателя по договору поставки должна выступать, как правило, коммерческая организация, занимающаяся предпринимательской деятельностью.

Кроме того, договор поставки имеет и другие существенные отличия. Например: 

1. система договорных связей при поставке зачастую сложная, и поэтому поставщик не всегда собственник (производитель) поставляемого имущества, им может быть и посредник, реализующий покупателю товары с целью получения прибыли;

2. в договоре поставки момент заключения договора отдален во времени от момента исполнения, так как товара, подлежащего поставке, может и не быть на момент заключения договора;

3. договор поставки создает длительные отношения между сторонами;

4. исполнение договора поставки, как правило, осуществляется по частям;

5. в объем прав и обязанностей сторон входит не только продажа поставляемого товара, но и его доставка;

6. само содержание договора определяет письменную форму его заключения.

Значение договора поставки состоит в том, что он как договор купли-продажи опосредует процессы товарного обмена в обществе, в частности материально-техническое обеспечение субъектов хозяйствования. Действительно, купля-продажа является универсальной юридической формой отношений обмена, позволяющей опосредовать различные его виды, а общественно-экономические отношения, регулируемые договором поставки и купли-продажи, в основном тождественны: они лежат в сфере товарного обращения и представляют собой куплю-продажу в ее экономическом значении. 

Договор заключается в том случае, если одна сторона предлагает какую-то партию товаров по назначенной ею цене и на определенных условиях поставки, а другая сторона принимает это предложение. Основные требования к заключению договора:

· Договор иметь стоимость, т. е. он становится контрактом в юридическом смысле, только когда в нем оговорены финансовые условия.
· Право заключать договоры только определенные должностные лица (директор, генеральный директор), уполномоченные фирмой и действующие от ее имени.

· Договор обязан быть законным, т.е. всецело отвечать юридическим нормам страны. Например, незаконным будет договор на поставку продукции, производство которой запрещено законодательством.
Грамотное ведение закупочных операций требует отдельных знаний основ хозяйственного права, касающихся заключения контракта как основы закупок, поставки товаров и их оплаты.
3.2. Заключение и содержание договора поставки, его существенные условия
Договор поставки, как правовой документ, регулирует взаимоотношения поставщика и покупателя по поставке товаров и является единственным юридическим фактором, на основании которого возникает обязательство по поставке. Как правило, это единый документ, подписанный сторонами. Но также существует возможность заключения договора поставки «путем обмена документами посредством почтовой, телеграфной, телефонной, телетайпной, электронной или иной связи, позволяющей достоверно установить, что документ исходит от стороны по договору» (п.2 ст.434 ГК РФ).

Рассмотрим заключение контракта с зарубежным поставщиком. Его грамотное оформление имеет еще большее значение, поскольку в случае возникновения разногласий расходы, связанные с судебным разбирательством, многократно возрастут.

По сравнению с обычным бизнесом внутри страны, международная торговля порождает дополнительные риски как для покупателя, так и для продавца, а именно:

· риск времени и расстояния;

· валютный риск;

· законодательный риск.

Риск времени и расстояния.

С точки зрения импортера, когда товар доставляется на большое расстояние, продолжительный период перевозки может вызвать значительное запаздывание между заявкой на поставку и получением товара. Дополнительные задержки могут быть вызваны также необходимостью подготовки со стороны экспортера объемного пакета документов для перевозки. Фактор удаленности поставщика довольно опасен для импортера также в отношении соблюдения сроков поставки после предоплаты. Со стороны экспортера неблагоприятным является то, что, например, предоставление коммерческого кредита на оплату товара по внешнеэкономической сделке может потребоваться на больший срок, чем могло бы при продаже товара в своей стране. В результате, при наличии большого числа иностранных покупателей, неизбежно возникает необходимость в дополнительном оборотном капитале. Кроме того, экспортеру, вероятнее всего, придется хотя бы первоначально нести расходы по доставке товара за границу. Если же поставка произведена, а получатель отказывается от товара, возникает множество дополнительных сложностей, ведь клиент находится в другой стране. Экспортер в этом случае должен принять решение, что делать с товаром. Если покупатель получил товар, то неоплаченный долг может преследоваться в судебном порядке. Однако, поскольку контракты часто предусматривают проведение судебных разбирательств в стране импортера или в третьей стране, то для осуществления данных юридических процедур потребуются дополнительные расходы. Любой вариант дальнейших действий продавца будет связан с убытками. Продавец может отправить товар назад, либо заняться поиском нового покупателя на данный товар, что все равно не будет достаточным для покрытия возникших расходов.

Валютный риск. 

В международной торговле экспортер обычно выставляет счет покупателю в иностранной валюте, либо покупатель оплачивает товар в валюте своей страны, которая является иностранной для экспортера. Часто валютой платежа становится валюта третьей страны, например, доллары США или немецкая марка. В связи с этим, одной из проблем импортера является необходимость получения иностранной валюты для осуществления платежа, а у экспортера может возникнуть необходимость продажи полученной иностранной валюты за валюту своей страны. Услуги по продаже и покупке иностранной валюты за валюту страны экспортера или импортера оказывают банки. В России это банки с валютной лицензией. Однако, покупка или продажа иностранной валюты не столь безопасны для фирмы, как может показаться на первый взгляд. Причина этому - нестабильность показателей валютных курсов. Возможность неблагоприятного изменения обменных курсов иностранной валюты на валютном рынке и является потенциальным валютным риском для каждого из контрагентов. Конечно, в случае изменения курсов в пользу одной из сторон есть шанс получить прибыль, однако, опасность понести убытки, в частности, для российских организаций в связи с падением курса рубля, более реальна. Существенно снизить валютный риск внешнеэкономических сделок можно при помощи установления цены в контракте в такой валюте, изменение курса которой выгодно для данной фирмы. Для экспортера такой валютой является валюта, курс которой повышается в течение срока действия контракта. Для импортера выгодна валюта, курс которой снижается. Конечно, при заключении контракта не всегда есть возможность выбирать валюту, так как интересы партнеров в этом вопросе могут быть противоположны, и, следовательно, выбрав валюту, придется уступить по какому-либо иному пункту договора, а это не всегда приемлемо.

Законодательный риск. 

Полная ясность экономических взаимоотношений между экспортером и импортером может быть достигнута только при условии знания и понимания правил и законов стран, в которых находятся торговые партнеры. Вопросы такого рода обычно решаются полностью лишь после длительных и благоприятных деловых взаимоотношений. Действительно, правительственные постановления, касающиеся международной торговли, могут стать серьезным препятствием для обеих сторон, а при незнании этих постановлений, оказаться значительным фактором риска. Существуют следующие законодательные ограничения в сфере экспорта-импорта:

· - валютный контроль - это правительственные ограничения на движение иностранной валюты, которые ставят целью защитить национальную валюту.

· - лицензирование экспортных и импортных операций;

· - торговые эмбарго - это запрещение правительством экспорта или импорта определенных видов товаров, что может преследовать (относительно импорта) цель защиты собственных производителей тех же товаров, либо иные, в том числе и политические цели;

· - импортные квоты: страна может наложить ограничения на суммарное количество некоторых видов товаров, которое может быть импортировано в течение определенного периода;

· - импортные пошлины;

· - стандарты качества: каждое правительство устанавливает для ввозимых товаров свои стандарты качества и безопасности.

 Действительно, международная торговля порождает более высокие риски для торговых партнеров по сравнению с торговлей внутри страны. Однако, экспортно-импортные операции часто более выгодны, хотя и требую дополнительных организационных и финансовых затрат. Вопрос же снижения рисков при внешнеэкономической деятельности напрямую зависит от того, какие условия торговли предусматривает внешнеэкономический контракт и того, насколько эффективно стороны умеют использовать существующие финансовые инструменты международных расчетов. Это обстоятельство определяет необходимость более тщательного анализа контракта, как базиса внешнеторговых отношений.

Форма внешнеторгового контракта может носить произвольный характер, однако, практика привела к необходимости соблюдения некоторых общепринятых норм относительно содержания и формы контракта. Общая структура внешнеторгового контракта выглядит примерно так:

1. Предмет контракта;

2. Качество и количество товара;

3. Срок поставки;

4. Базисные условия контракта;

5. Упаковка и маркировка;

6. Условия транспортировки;

7. Сдача-приемка товара;

8. Цена товара;

9. Условия платежа;

10. Страхование;

11. Гарантии и рекламации;

12. Штрафные санкции;

13. Форс-мажор;

14. Арбитраж.

Независимо от предмета договора поставки, состава его участников, а также оснований, в соответствии с которыми он заключается, существенными условиями договора поставки являются: условия о товаре (ассортимент, количество, качество), сроки и порядок поставки, сроки и порядок оплаты. При отсутствии хотя бы одного из этих условий в договоре он считается незаключенным. Существенными признаются также все те условия, «относительно которых по заявлению одной из сторон должно быть достигнуто соглашение» (ст.432 ГК)  (Приложение 1).

Оговаривая предмет договора, указывается точное название продукции (товара), не допускающее подмены, а также номера стандартов, технических условий, артикулов и других необходимых документов, на соответствие которым предстоит проверять поступившую продукцию (товары). Все эти данные указаны в спецификациях, заполненных для каждого из них (Приложение 2) и составляющих его неотъемлемую часть. 

Количество товаров, поставляемых в данном случае по весу, указывается в нетто и брутто, где нетто - это вес без тары и упаковки; брутто - с тарой и упаковкой. Также для определения количества товара стороны пользуются нестандартной единицей измерения, а именно кипой, т.е. определенным весом товара, спрессованного и упакованного в специальную ткань.

Основным документом, подтверждающим качество товара, является сертификат качества, выдаваемый фирмой-изготовителем. Сертификация представляет собой комплекс мероприятий, которые дают возможность определить или подтвердить соответствие продукции установленным требованиям. Сертификация должна подтвердить соответствие сертифицированных изделий (товаров) требованиям определенных стандартов. Кроме этого, сертификация продукции должна подтвердить, что изготовитель в состоянии обеспечить заявленное им качество в реальных условиях своего производства и что свойства выпускаемого им товара не ухудшаются в течение срока действия полученного сертификата. 

Столь подробное описание предмета сделки позволяет избежать разногласий, а также исключить возможность недобросовестного отношения к своим обязанностям какой-либо из сторон. 

Срок поставки - это время, в течение которого продавец должен передать товар покупателю. Срок поставки в договоре может быть следующим: определенный календарный день поставки; период, в течение которого должна быть произведена поставка; количество дней, недель, месяцев с момента совершения какого-либо события (например, с момента подписания контракта или через столько-то дней после поставки предыдущей партии).     Базисные условия контракта определяют, кто несет расходы, связанные с транспортировкой товара от экспортера к импортеру. Эти условия называются базисными, поскольку устанавливают базис цены в зависимости от того, включаются расходы по доставке в цену или нет.

Таблица 1. Базисные условия определяют основные обязанности продавца и покупателя.

	Основные обязанности продавца
	Основные обязанности покупателя

	· поставить товар в оговоренный пункт;

· уведомить покупателя об отгрузке товара;

· обеспечить упаковку товара;

· оплатить таможенные пошлины и налоги по экспорту;

· обеспечить на свой страх и риск получение экспортной лицензии или разрешения на вывоз товара, если таковые требуются;

· от российских экспортеров требуется предоставить для оформления в уполномоченный банк, в котором открыт валютный счет фирмы, так называемый Паспорт Экспортной Сделки, составленный на основе внешнеторгового контракта (Инструкция ЦБРФ N19 и ГТК РФ N01-20/10283 от 12 октября 1993 г.);

· нести риск и расходы до момента предоставления товара в распоряжение покупателя в месте, установленном базисными условиями и в срок, обусловленный в контракте.
	· принять товар, предоставленный в его распоряжение в месте и в срок, обозначенные в договоре, или документы на товар и уплатить цену товара в соответствии с контрактом;

· нести все расходы и риски, которым может подвергаться товар с даты истечения срока поставки;

· оплатить таможенные пошлины и налоги по импорту;

· обеспечить на свой страх и риск получение импортной лицензии или разрешение на ввоз товара, если это необходимо;

· в России импортер предоставляет в уполномоченный банк, ведущий валютный счет фирмы, Паспорт Импортной Сделки, составленный на базе внешнеторгового контракта (Инструкция ЦБРФ N30 и ГТК РФ N01-20/10538 от 26 июля 1995 г.).




Базисные условия выработаны на основе международной торговой практики. Они упрощают операции, связанные с поставкой товара. Общий подход к базисным условиям был определен Международной Торговой Палатой (ICC - International Chamber of Commerce) в справочнике толкования терминов - Инкотермс (Incoterms). Этот справочник терминов используется в международной практике с июля 1990 года.

Выбор сторонами базисных условий в контракте во многом зависит от способа перевозки (наземный, водный или воздушный).

Базисное условие, которое предлагает зарубежный поставщик, называется DDU, или «поставка без оплаты пошлин», означающее, что продавец выполняет свои обязанности с момента доставки товара в согласованный пункт в стране ввоза. Продавец должен оплачивать все связанные с этим расходы и нести все риски, падающие на товар, исключая уплату налогов, пошлин и других официальных сборов, взимаемых при ввозе товара, а также все расходы и риски в связи с осуществлением таможенных формальностей.

Покупатель оформляет таможенные формальности, необходимые при ввозе товара, а также дополнительные расходы и риски.

Поставщик должен обеспечить наличие полного пакета документов, позволяющих покупателю получить товар в согласованном месте назначения (ж/д накладная, сертификат качества, экспортная таможенная декларация и др.).

Когда вагоны прибывают на станцию, на предприятие приходит ж/д извещение об этом. Представитель предприятия выезжает на станцию, получает там пакет необходимых документов, сопровождающих товары, и растаможивает вагоны, т.е. занимается таможенным оформлением, оплатой таможенных пошлин, разгрузкой вагонов. 

Импортные товары, прибывшие на таможню, попадают под таможенный контроль, т.е. обязательно должны быть размещены по прибытии на складе временного хранения (СВХ), где выдается официальный документ, подтверждающий, что конкретный товар поступил на станцию назначения в соответствии с необходимым количеством и весом. За эту процедуру СВХ берет плату в размере 7 долларов с тонны товара в месяц. Получатель груза должен растаможить его за 15 дней, превышение этого срока влечет за собой наложение штрафов. Но разрешение на выпуск товаров с СВХ выдается только после обязательной проверки таможней пакета товаро-сопроводительных документов.

Описанное условие поставки сырья удобно для обеих сторон: для поставщика – тем, что не надо заниматься оформлением таможенных процедур в России, для покупателя – тем, что транспортные расходы оплачиваются поставщиком и что риски, связанные с транспортировкой товаров из-за границы, несет также поставщик.

Другим важным элементом содержания договора поставки, его существенным условием являются условия о цене за поставленные товары. Отсутствие сведений о цене может привести к признанию договора недействительным. 

Цена определяется сторонами на момент заключения договора. Предварительное согласование цены можно проводить как в устной форме, так и с помощью средств связи. Таким образом, согласование цены происходит до заключения договора и при необходимости может быть оформлено в письменном виде. Цена зависит от условий поставки. 

Договорная цена может быть трех видов: фиксированной, скользящей и с последующей фиксацией.  Если стороны договорились о применении твердой фиксированной цены и определили ее конкретную цифру, то она не подлежит изменению при оплате. И в дальнейшем, при возникновении конфликтов, арбитражный суд должен отказать в удовлетворении требований одной из сторон об увеличении или уменьшении цены, установленной договором (п.13 Постановления Пленума Высшего арбитражного суда РФ от 22.12.93). В соответствии с законодательством изменение цены в таком случае возможно только по взаимному соглашению сторон.

Цена может быть выражена в валюте страны экспортера, импортера или в валюте третьей страны. Выбор валюты цены очень важен. При заключении международных контрактов обычно выбирается наиболее надежная из «твердых» (свободно конвертируемых) валют (как доллар, дойч-марка, евро), чтобы свести к минимуму валютный риск. Обычно иностранные поставщики предпочитают вести расчеты с российскими покупателями в американских долларах. 

Условие о расчетах в договоре поставки является одним из наиболее значимых. Самое большое количество претензий и исков, предъявляемых в связи с неисполнением обязательств по договорам, связано с ненадлежащим исполнением или неисполнением именно условий по расчетам за товар.

Выбор формы расчетов, когда предприятие выступает в качестве Поставщика, зависит от степени риска неисполнения Покупателем обязательства по оплате, расходов Поставщика по осуществлению расчетов. Этот выбор также определяется соотношением во времени поставки товара и оплаты за него. С учетом этого при оптимальном выборе форма расчетов в договоре поставки будет выполнять еще и функции правового средства обеспечения обязательства. 

При формировании условий договора поставки о порядке расчетов следует учитывать два основных момента: учет будущей планируемой деятельности по выполнению договора (в данном случае - по осуществлению платежа) и учет обстоятельств, которые могут возникнуть в будущем и воспрепятствовать деятельности в соответствии с договором. Особенность данного условия - в возможности сочетать оба этих момента, поскольку условие о порядке расчетов несет на себе одновременно как функцию регулирования - определение будущих действий (в основном покупателя (или плательщика) по осуществлению платежей за поставленный товар, так и функцию средства защиты от возможных недопоставок товара или неосуществления платежей. 

В ГК РФ нормы, прямо регулирующие условия о расчетах в договоре поставки, содержатся в ст. 516, а также в ст. 486-489. Кроме того, определение формы расчетов и порядка осуществления платежа для выбранной формы расчетов устанавливается нормами, содержащимися в главе 46 ГК. Также существует множество правил, регулирующих обязанности по расчету, содержащихся в других правовых актах, ведомственных нормативных актах, утверждаемых ЦБ РФ, Минфином РФ. 

Правила Кодекса выделяют момент оплаты в соотношении с моментом передачи товара: непосредственно до или после передачи товара; предварительная оплата; оплата товара, переданного в кредит (последующая оплата); оплата товара в рассрочку (уплата цены переданного товара не сразу полностью, а согласованными частями и в согласованные в договоре сроки). 

При заключении договора стороны могут выбрать любую форму оплаты, соответствующую действующему законодательству. Свободны они также и в выборе сроков оплаты, но здесь существует еще одна императивная норма, установленная Указом Президента от 20.12.94 года «Об обеспечении правопорядка при осуществлении платежей по обязательствам за поставку товаров». Указом устанавливается, что обязательным условием договоров, предусматривающих поставку товаров, является определение срока исполнения обязательств по расчетам за поставленные по договору товары. «Предельный срок исполнения обязательств по расчетам за поставленные по договору товары равен трем месяцам с момента фактического получения товаров». При предъявлении этих требований Президент исходил из того, что несвоевременное исполнение обязательств по расчетам предприятиями - должниками, а также неистребование предприятием - кредитором в судебном порядке обязательств является подтверждением цели на совершение ничтожной сделки и соответствующего умысла сторон. 

Форма расчетов должна соответствовать выбранному сторонами моменту оплаты в соотношении с моментом поставки товара по договору. 

Наиболее выгодным и простым для поставщика является условие о расчетах за товар в виде полной предварительной оплаты товара, осуществляемой в форме платежного поручения покупателя своему банку (ст. 863-866 ГК). Эта форма расчетов наиболее надежно обеспечивает исполнение обязательства по оплате, поскольку денежные средства поступают до отгрузки товара и не требуется никаких связанных с расчетами расходов со стороны поставщика.

У покупателя в этом случае нет гарантии своевременной поставки товара и, кроме того, он заранее несет потери, связанные с отвлечением из оборота денежных средств, фактически давая беспроцентную ссуду поставщику. Поэтому часто покупатель настаивает на включение в договор условия оплаты против получения счетов, отгрузочных и иных документов. Этот вид оплаты может осуществляться в форме аккредитива. 

Часто используется оплата чеком против представления реестров счетов, отгрузочных и иных согласованных в договоре документов (ст.877-888 ГК). Эта форма расчетов удобна тем, что уменьшает до минимума разрыв во времени между передачей товара покупателю и оплатой его поставщику, поскольку позволяет осуществить эти действия взаимосвязано простым обменом документов, подтверждающих отгрузку товара, на чек. 

При поставке на условиях последующей оплаты нередко используют оплату в форме платежного поручения в течение определенного в договоре срока после поставки товара, а также расчеты по инкассо (ст. 874-876 ГК), которые сейчас осуществляются платежными требованиями - поручениями (их использование регулируется разделом 6 Положения о безналичных расчетах) или платежными требованиями на основании телеграмм и писем ЦБ РФ. 

Ст. 862 ГК РФ в п.1 делает возможным осуществление расчетов и в иных формах предусмотренных законом, установленным в соответствии с ним банковскими правилами и применяемыми в банковской практике обычаями делового оборота. Такой формой расчетов может быть использование векселя. Вексель в расчетах удобен тем, что одновременно с платежной функцией выполняет функции эффективного средства обеспечения исполнения обязательства по оплате, поскольку позволяет поставщику самому выбрать степень надежности исполнения обязательства по расчетам в договоре. 

Расчеты за товар по договору поставки могут осуществляться путем простого погашения взаимной задолженности (ст. 410 ГК и п. 1.4 Положения о безналичных расчетах). 

В качестве формы расчета предприятия используют платежное поручение, согласно которому банк, обслуживающий его, обязуется за счет средств, находящихся на его счете, перевести необходимую денежную сумму на счет поставщика в банке, обслуживающем это предприятие, в необходимый срок, установленный законом, если более короткий срок не предусмотрен договором банковского счета либо не определяется применяемыми в банковской практике обычаями делового оборота.
 Одним из важных условий договора поставки также является определение срока платежа. Указание этого условия согласно российскому законодательству является обязательным. Согласно контракту о поставке сырья, «срок оплаты с момента таможенной очистки Товара – 60 дней. Покупатель может сделать предоплату по своему решению» (п.6.3 договора в Приложении 1). Для предприятия такое условие платежа за поставку является очень выгодным, поскольку дает возможность использовать неуплаченные денежные средства в течение длительного срока. Поставщик, наоборот, редко заинтересован в отсрочке платежа покупателя, особенно в условиях инфляции. Однако в данном случае предприятия являются партнерами уже долгое время и уверены в надежности друг друга, а главное – в платежеспособности.

В самом начале сотрудничества, когда предприятия только налаживали хозяйственные связи друг с другом и покупатель не мог предоставить более 2-х гарантов (гарантии дают банки и другие надежные фирмы), обязательным условием платеже являлась 100%-ая предоплата. По истечении некоторого времени, в течение которого наблюдалась своевременная оплата товаров покупателем, а банк, обслуживающий его, уже мог дать гарантию поставщику о его платежеспособности, платежи стали осуществляться и после поставки сырья.

Преобладающей формой платежа за поставки сырья необходимо назвать безналичную (платежными поручениями, что было описано выше). Наличная форма используется предприятиями лишь в крайних случаях, когда объем поставок совсем незначителен. Таким образом, важным элементом в этой цепи «поставщик - покупатель» выступает коммерческий банк (банки), постоянно контролирующий финансовую сторону деловых отношений предприятий. По этой причине в договоре поставки также указывается положение о порядке отнесения комиссий и расходов, возникающих на этапе проведения расчетов через банки: «все банковские расходы, включая и комиссию банка по платежам и другие расходы, осуществляются за счет Покупателя» (п.6.2. договора в Приложении 1).

Особенностью международного контракта является обязанность покупателя предоставить для оформления в уполномоченный банк, в котором открыт его валютный счет, так называемый Паспорт Импортной Сделки, составленный на основе внешнеторгового контракта (согласно Инструкции ЦБ РФ №19 и ГТК РФ №01-20/10283 от 12 октября 1993 г.). Банк подписывает паспорт, предварительно удостоверившись в том, что у покупателя есть необходимая сумма денежных средств на р/с или ликвидная продукция, посредством продажи которой он сможет погасить свои обязательства перед поставщиком. Пример паспорта сделки представлен в Приложении 3.

Таким образом, установление хозяйственных связей между поставщиком и потребителем  потребует создания целого пакета документов, целью которых является, прежде всего, предотвращение возникновения разногласий между партнерами и соблюдение интересов обеих сторон. К этим документам относятся:

· договор поставки (Приложение 1);

· спецификация на поставку товаров (Приложение 2);

· паспорт сделки (Приложение 3);

· счет-фактура, выписываемая поставщиком при отгрузке сырья со своего склада (Приложение 4);

· уведомление поставщиком грузополучателя об отправке вагонов (Приложение 5);

· заявление предприятия – заказчика начальнику, например, Ивановской таможни с просьбой подачи прибывших в его адрес вагонов на CВХ (Приложение 6).

Также создаются документы, целью которых является подтверждение прибытия товаров необходимого количества и качества. Они будут рассмотрены ниже.

3.3. Заключение договора поставки с российским поставщиком

Проанализируем договор поставки, заключенный с российским поставщиком, и выявим основные его особенности, отличающие его от международного контракта.

Главным отличием этого договора является иное условие поставки, заключающееся в том, что транспортные расходы по доставке товаров от поставщика до собственного склада обычно оплачиваются заказчиком, (следовательно, они не включаются в цену). Предприятие также оплачивает погрузо-разгрузочные работы и страхование груза в размере, например,  3% от его стоимости, увеличенной на 10%.

В данном случае паспорт сделки не оформляется, предоплата составляет 50%, отсрочка платежа не предоставляется. Последнее условие наиболее выгодно поставщику, поскольку в противном случае замедлится оборачиваемость его капитала. В качестве формы платежа как обычно выступает безналичная форма, в качестве способа – платежное поручение.

Как мы видим, условия данного договора более выгодны для поставщика, поскольку:

· Он не обременен транспортными расходами по доставке товаров.

· Наиболее выгодным и простым для поставщика является условие о расчетах за товары в виде предварительной оплаты, осуществляемой в форме платежного поручения покупателя своему банку. Эта форма расчетов наиболее надежно обеспечивает исполнение обязательства по оплате, поскольку денежные средства поступают до отгрузки товаров и не требуется никаких связанных с расчетами расходов со стороны поставщика. У покупателя в этом случае нет гарантии своевременной поставки товаров и, кроме того, он заранее несет потери, связанные с отвлечением из оборота денежных средств, фактически давая беспроцентную ссуду поставщику.

Покупатель должен как можно больше обезопасить себя от несоблюдения поставщиком условий договора поставки. Поэтому в договоре предусматривает ответственность поставщика за нарушение договорных обязательств и порядок ее применения. 

Основания ответственности поставщика в договоре поставки следующие: просрочка товара - передача поставщиком покупателю товара после истечения срока поставки, предусмотренного договором; недопоставка - передача поставщиком покупателю в установленный срок меньшего количества товара, чем предусмотрено договором; поставка некачественного товара; поставка некомплектного товара.

«При несвоевременной отгрузке оплаченного товара Продавец уплачивает Покупателю неустойку (пеню) в размере 0,5% от суммы просроченного платежа за каждый день просрочки» (п. 5.1. договора в Приложении 10) – таким образом, в договоре указана неустойка в случае просрочки поставки товаров поставщиком. Она является законной, т.е. предусмотрена п.8 Постановления Президиума Верховного Совета РФ и Правительства РФ от 25.05.92 года «О неотложных мерах по улучшению расчетов в народном хозяйстве и повышении ответственности предприятий за их финансовое состояние».

Принимая во внимание долгосрочный характер договорных отношений сторон, когда выполнение поставщиком своих обязанностей происходит путем многократных отгрузок отдельных партий товаров в соответствующие периоды поставки, важное значение в поставочных отношениях приобретает регулирование порядка восполнения недопоставки товаров. Поэтому в договоре поставки предусматривают, что поставщик, допустивший недопоставку в отдельном периоде, обязан восполнить недопоставленное количество товаров в следующем периоде (периодах) в пределах срока действия договора.

В случае поставки некачественного товара покупатель в соответствии с п.1 ст.475 ГК имеет (по своему выбору) право: требовать от поставщика устранения недостатков товара, назначив для этого при необходимости соразмерный срок; отказаться от оплаты товара в той пропорции, в какой стоимость, которую фактически поставленный товар имел на момент поставки, соотносится со стоимостью, которую на тот же момент имел бы товар надлежащего качества; устранить недостатки товара за счет поставщика, предварительно уведомив его об этом. Если предварительного уведомления не было, то поставщик имеет право не оплачивать стоимость устранения недостатков. 

Если поставка товара ненадлежащего качества является существенным нарушением договора, т.е. влечет для покупателя такой ущерб, что он в значительной степени лишается того, на что был вправе рассчитывать, заключая договор (обнаружение неустранимых недостатков, недостатков, которые не могут быть устранены в отношении данного покупателя без несоразмерных расходов или затрат времени или проявляются вновь после их устранения и т.п. недостатков), покупатель может потребовать замены товара (п.2 ст.475 ГК).

Например, в случае несоответствия качества поставляемых товаров в договоре поставки может быть предусмотрена следующая ответственность поставщика: «Продавец выплачивает Покупателю штраф в размере 10% от стоимости некачественного товара. По согласованию сторон возможно снижение цены на некачественный товар» (п.5.2 договора в Приложении 10). 

Законодатель отдельно конкретизирует последствия поставки некомплектных товаров (ст.519 ГК), а также предоставляет покупателю право приобрести непоставленные товары у других лиц с отнесением всех необходимых и разумных расходов по их приобретению на поставщика в случае недопоставки товара либо невыполнения требования о замене недоброкачественного товара или о его доукомплектовании в установленный срок (п.1 ст.520 ГК). Кроме того, покупатель вправе отказаться от оплаты товаров ненадлежащего качества и некомплектных, а если они уже оплачены, потребовать возврата уплаченных сумм впредь до устранения недостатков и доукомплектования товаров либо их замены (п.2 ст.520 ГК). 

3.4. Выбор перевозчика

Очень часто наибольший удельный вес в себестоимости продукции составляют транспортные расходы, возникающие вследствие удаления поставщика от предприятия. Поэтому важной задачей отдела снабжения является экономически обоснованный выбор перевозчика, т.е. вида транспорта, которым предполагается поставлять закупаемое сырье.

Статья 2 Устава железнодорожного транспорта так определяет понятие перевозчика: «перевозчик - юридическое лицо или индивидуальный предприниматель, принявшие на себя по договору перевозки обязанность доставить пассажира, вверенный им отправителем груз, багаж, грузобагаж из пункта отправления в пункт назначения, а также выдать груз, багаж, грузобагаж управомоченному на его получение лицу (получателю)».

По договору перевозки транспортная организация (перевозчик) обязуется доставить вверенный ей отправителем груз в пункт назначения и выдать его управомоченному на получение груза лицу (получателю), а отправитель обязуется уплатить за перевозку груза установленную плату.

Сторонами по договору перевозки груза являются транспортные организации - перевозчик и грузоотправитель. Договор перевозки грузов - реальный, так как он считается заключенным с момента сдачи груза транспортной организации и отметки на перевозочном документе, сделанной перевозчиком.

 Договор заключается между перевозчиком и грузоотправителем. Однако в договоре перевозки груза участвует третье лицо, которое в результате него приобретает права и обязанности. Это лицо называется получателем. В договоре перевозки третье лицо имеет не только права, но и несет обязанности: принять груз, требовать составления актов, своевременно вывезти груз, хотя к заключению договора перевозки третье лицо - грузополучатель - никакого отношения не имеет. Его обязанности вытекают из его взаимоотношений с грузоотправителем (с поставщиком).

 Виды договора перевозки зависят от вида транспорта, осуществляющего перевозки. Различают железнодорожные, морские, речными, воздушные и автомобильные перевозки. В качестве перевозчиков выступают юридические лица: управления железных дорог, морские и речные пароходства, автотранспортные предприятия и др. Каждый вид перевозки регулируется специальными нормативными актами.

 Предприятие выбирает тот или иной вид транспорта в зависимости от следующих факторов:

· удаленности поставщика;

· характеристик поставляемой продукции (масса, вес, состояние, требования к параметрам перевозки и др.);

· величины транспортных тарифов;

· характеристик перевозки тем или иным видом транспорта;

· сезонных, климатических, погодных требований к перевозкам.

Состояние транспортного комплекса РФ сегодня – это важный вопрос, требующий подробного рассмотрения. 

При перевозке груза на каждом виде транспорта используется транспортная документация. Так, Уставом железных дорог определено, что отправитель, предъявляя груз к перевозке, предоставляет станции отправления на каждую отправку накладную, которая является основным перевозочным документом. «Перевозочный документ - документ, подтверждающий заключение договора перевозки груза (транспортная железнодорожная накладная) или удостоверяющий заключение договора перевозки пассажира, багажа, грузобагажа (проездной документ (билет), багажная квитанция, грузобагажная квитанция)» (ст.2 Устава).

Комплект состоит из четырех документов: накладной, дорожной ведомости, корешка дорожной ведомости и квитанции о приеме груза. Поэтому при предъявлении груза к перевозке отправитель должен заполнить все четыре документа отчетливо (без подчисток и помарок). 

В накладной на лицевой стороне отправитель указывает станцию и дорогу назначения, наименование отправителя и получателя, почтовые адреса, число мест, род упаковки, техническую норму загрузки вагона и данные о вагоне (при погрузке средствами отправителя), массу груза. Эти же данные заносят в дорожную ведомость, корешок дорожной ведомости и квитанцию о приеме груза.

На оборотной стороне накладной ставят календарные штемпели о времени (приема груза к перевозке; выгрузки груза железной дорогой или подачи под выгрузку средствами получателя; оформление выдачи груза). В графе «Груз размещен и закреплен согласно главным техническим условиям правильно» отправитель подтверждает правильность погрузки и крепления грузов. Кроме того, заполняют особые заявления и отметки отправителя, железной дороги, отметки о выдаче груза.

В перечисленных документах заполняют и другие сведения, которые требует каждый из документов.

После оформления транспортной документации отправитель получает квитанцию о приеме груза к перевозке. Квитанция — важный юридический документ, свидетельствующий о приеме железной дороги груза от отправителя. С грузом до станции назначения следуют накладная и дорожная ведомость. В дорожной ведомости получатель расписывается в получении груза, а по накладной получатель получает груз.

Корешок дорожной ведомости остается на станции отправления и служит основным документом для учета и отчетности о выполнении плана перевозок.

Вагонный лист — один из трех перевозочных документов (кроме накладной и дорожной ведомости). Составляют его на каждый загруженный вагон. Если накладная — это договор перевозки, а дорожная ведомость — документ, сопровождающий груз в пути следования, то вагонный лист необходим.

В соответствии с договором перевозки перевозчик обязан доставить переданный ему груз в пункт назначения в целости и сохранности и выдать его управомоченному на его получение лицу.

 Если груз перевозчиком был утрачен, испорчен либо поврежден, то он обязан возместить грузоотправителю или грузополучателю возникшие в результате этого убытки. За утрату или недостачу груза перевозчик выплачивает получателю стоимость утраченного или недостающего груза. 

Перевозчик обязан доставить груз в установленный срок. Срок доставки определяется в зависимости от вида транспорта и от расстояния между пунктом отправления и пунктом назначения. На железной дороге сроки доставки исчисляются также в зависимости от вида скорости (большая скорость, грузовая скорость).

За задержку доставки груза перевозчик уплачивает штраф. На железной дороге он определяется в зависимости от просрочки и размера провозной платы. Размер штрафа не может превышать 75 % размера провозной платы.

При приемке груза грузополучатель обязан проверить сохранность прибывшего груза, а именно: целостность пломб, исправность вагонов, льдоснабжение, соответствие груза данным, указанным в накладной. Если грузополучатель обнаружит какое-то отклонение от уставных правил, он должен потребовать составления коммерческого акта. Требование о составлении коммерческого акта должно быть заявлено и в том случае, когда скоропортящийся груз пришел с просрочкой.

Коммерческий акт является основанием для возложения ответственности на перевозчика, отправителя и грузополучателя. «В случае, если на железнодорожной станции назначения при проверке состояния груза, его массы, количества мест обнаружены недостача, повреждение (порча) груза или такие обстоятельства зафиксированы в составленном в пути следования коммерческом акте, перевозчик обязан определить размер фактической недостачи, повреждения (порчи) груза и выдать грузополучателю коммерческий акт» (ст.42 Устава).

Коммерческий акт составляется органом транспорта, как правило, по требованию грузополучателя на специальных бланках. Его подписывают на железной дороге начальник станций, заведующий грузовым двором (смотритель пакгауза, старший весовщик) и весовщик станции, а также грузополучатель, если он участвовал в проверке. Если в приемке участвовал эксперт, должен быть составлен специальный акт с указанием этого в коммерческом акте.

Главным преимуществом ж/д перевозки для предприятий являются низкие грузовые тарифы.

Под действующей системой грузовых тарифов какого-либо вида транспорта понимаем совокупность взаимосогласованных и систематизированных в определенном порядке ставок, применяемых для расчета платежей за перевозки грузов, а также за выполнение связанных с перевозками грузовых и коммерческих операций (погрузка, выгрузка, хранение грузов и т.п.). Конкретное выражение действующая тарифная система получает в тарифных схемах, тарифных руководствах и правилах исчисления платежей, сборов по перевозкам грузов.

На железнодорожном транспорте грузовые тарифы подразделяются по видам, родам отправок и формам построения (таблица 2).

Таблица 2. Классификация грузовых ж/д тарифов

	Критерий
	Классификация тарифов

	1. По видам
	Общие тарифы - применяются к перевозкам на сети дорог всех грузов, за исключением тех, для которых установлены исключительные, льготные или местные тарифы, исключительные — на перевозку одного или нескольких грузов на определенное расстояние или в направлении между определенными пунктами, а также в некоторые периоды времени: эти тарифы могут быть пониженные (поощрительные) и повышенные (запреты).

Исключительные тарифы - имеют форму процентных скидок и надбавок. Цель исключительных тарифов заключается в стимулировании использования местного сырья, топлива, развитии перевозок грузов в смешанном сообщении, ограничении перевозок грузов на излишне дальние расстояния и короткопробежных, которые выгоднее передать на автотранспорт, и др.

Льготные (пониженные против общих тарифов) устанавливаются на перевозки в определенных направлениях грузов, предназначенных для определенных целей, принадлежащих определенным предприятиям и организациям. Эти тарифы имеют форму процентных скидок с общего тарифа. Местные тарифы применяются в местном сообщении (в пределах одной дороги).

	2. По родам

отправок
	повагонные — установленные на перевозку грузов целыми вагонами (кроме наливных);

тарифы на перевозку грузов мелкими и малотоннажными отправками, которые исчисляются за фактическую массу отправки;

контейнерные — на перевозку грузов в контейнерах;

потонные применяются к наливным грузам в цистернах и бункерных полувагонах.

	3. По форме

построения
	табличные тарифы — это провозные платы за 1 вагон, 1 т груза или 1 контейнер при перевозке груза между данными станциями, сведенные в таблицы; 

в схемных тарифах (дифференцированных) установлена плата в зависимости от расстояния перевозок. Эти тарифы могут быть двуставочными и многоставочными. Схемные тарифы могут быть и недифференцированные — одноставочные, т.е. содержащие однообразные ставки с тонны и километра (или вагона и километра, или с оси и километра) для всех расстояний перевозки. Основная форма построения грузовых тарифов схемная.


Все действующие тарифы опубликованы в Тарифных руководствах № 1 и № 4.

Существуют специальные методики расчета тарифов. 

Если поставщик оплачивает транспортные расходы по доставке сырья на станцию, то на грузополучателя падают расходы по растаможиванию прибывших вагонов, их разгрузке на станции и погрузке на другой транспорт, чтобы доставить груз на склад фабрики. Поэтому для предприятия очень важно минимизировать эти издержки путем:

· правильного определения фронта погрузки и выгрузки;

· сокращения времени разгрузочно-погрузочных работ (эффективная организация работ, использование механизированных и автоматизированных подъемно-передвижных средств и др.);

· соблюдения норм обработки вагонов, сроков погрузки и выгрузки, установленных администрацией станции (чтобы не платить штрафы за их нарушение). Прибывшие грузы хранятся на станции назначения бесплатно в течение 24 ч. Этот срок исчисляется с 24 ч 00 мин на день выгрузки груза или контейнера и подачи вагонов под выгрузку средствами получателя. При возникновении затруднений на станции из-за несвоевременного вывоза грузов получателями начальник отделения дороги имеет право увеличить плату за хранение до пятикратного размера.

Как правило, доставка сырья из-за рубежа обходится дешевле и удобнее для обеих сторон с помощью ж/д транспорта. В данном случае преимуществ его использования оказывается больше, чем недостатков. Единственной проблемой остается проблема недостаточно высокой сохранности груза.

Иногда предприятию более выгодно привезти сырье автотранспортом.

Определение провозной платы за перевозку груза на автомобильном транспорте связано с установлением тарифной ставки и схемы.

Тарифная схема — это установленный для определенной ситуации порядок расчета провозной платы за перевозку груза. На практике, как правило, используют три схемы: сдельную, повременную и условную расчетную единицу транспортной работы.

Формула расчета провозной платы имеет вид:

для сдельной схемы Р1 = С1 + А ( С2 + В ( С3; 

для повременной схемы Р2=С1 + ПС2' + Т ( С4;

для схемы расчета на условную расчетную единицу транспортной работы Р3 = С5 ( О, 

где С1 -тарифная ставка на заказ, руб.;

А - количество операций по погрузке или выгрузке; 

С2 - тарифная ставка за выполнение одной операции по погрузке или выгрузке, руб.;

В - выполненная транспортная работа, т-км.; 

С3 - тарифная ставка платы за один тонно-километр для груза данного класса, руб.; 

П - сверхнормативный пробег за смену, км;

С2' - тарифная ставка за 1 км сверхнормативного пробега, руб.; 

Т - время работы автомобиля у заказчика, автомобиле-часы;

С4 - тарифная ставка платы за один автомобиле-чае, руб.;

С5 - тарифная ставка за условную расчетную единицу работы, руб.; 

О - количество выполненных за определенный период условных расчетных единиц работы.

Важным элементом для определения провозной платы явля​ется тарифная ставка.

Тарифная ставка - это установленная автотранспортным предприятием для удобства расчетов с потребителем стоимость выполненной или установленной услуги. Например, тарифная ставка за выполнение одного тонно-километра перевозки груза, руб./(т(км); за автомобиле-час нахождения автомобиля у потребителя (руб./авт-ч), за погрузку или выгрузку одной тонны гру​за (руб./т) и т.д.

Зная тарифную ставку и выполненную услугу (по схемам), можно рассчитать провозную плату за перевозку груза.

Тарифные схемы и тарифные ставки перевозчик может дифференцировать по потребителям, по видам грузов, по видам перевозок, по типам и маркам применяемого подвижного состава. Важной составной частью тарифной системы являются надбавки и скидки к тарифной плате. Надбавки и скидки обычно устанавливаются в процентах к установленной тарифной схеме или к тарифной ставке.

Если предприятие поддерживает постоянное сотрудничество с автотранспортным предприятием, ему выгоднее будет заключить годовой договор на перевозку грузов. «По годовому договору на перевозку грузов автомобильным транспортом автотранспортное предприятие или организация обязывается в установленные сроки принимать, а грузоотправитель - предъявлять к перевозке грузы в обусловленном объеме. В годовом договоре устанавливаются объемы и условия перевозок, порядок расчетов и определяются рациональные маршруты и схемы грузопотоков» (п.36 Устава автомобильного транспорта).

Типы и количество автомобилей, необходимых для осуществления перевозок грузов, определяются самим автотранспортным предприятием в зависимости от объема и характера перевозок на основе подаваемой заявки на перевозку.

Основным документом при перевозке является товарно-транспортная накладная, представляемая грузоотправителем автотранспортному предприятию на предъявляемый к перевозке груз. Она, как правило, составляется в четырех экземплярах и является основным перевозочным документом, по которому производится списание этого груза грузоотправителем и оприходование его грузополучателем.
«Грузоотправитель и грузополучатель несут ответственность за все последствия неправильности, неточности или неполноты сведений, указанных ими в товарно-транспортной накладной. Автотранспортные предприятия и организации имеют право проверять правильность этих сведений» (п.47 Устава автомобильного транспорта).

Основные обязанности всех участвующих при перевозке сторон:

Грузоотправитель обязан до прибытия автомобиля под погрузку подготовить груз к перевозке (затарить, подгруппировать по грузополучателям, заготовить товарно-транспортные документы, пропуска на право проезда к месту погрузки и выгрузки грузов и т.п.), а затем осуществить погрузку на автомобиль, закрепление, укрытие и увязку грузов, с тем чтобы обеспечить рациональное использование подвижного состава и сохранность груза в пути следования.

Определение веса груза в крытых автомобилях и прицепах, отдельных секциях автомобилей, контейнерах и цистернах, опломбированных грузоотправителем, производится техническими средствами грузоотправителя.

Необходимые для погрузки и перевозки приспособления и вспомогательные материалы (козлы, стойки, прокладки, лотки, подкладки, проволока, щитовые ограждения и т.п.) должны предоставляться и устанавливаться грузоотправителем и сниматься грузополучателем.

Брезент и веревки для укрытия и увязки грузов предоставляются автотранспортным предприятием или организацией с оплатой по тарифам.

Шофер транспортной организации обязан проверить соответствие укладки и крепления груза на подвижном составе требованиям безопасности движения и обеспечения сохранности подвижного состава, а также сообщить грузоотправителю о замеченных неправильностях в укладке и креплении груза, угрожающих его сохранности. 

Грузополучатель производит снятие креплений, покрытий и разгрузочные работы, проверяя вес груза собственными силами и средствами.

Таким образом, главными достоинствами перевозки сырья автомобильным транспортом можно назвать:

· возможность доставки груза «от двери к двери» (сразу на склад фабрики);

· высокая скорость доставки;

· возможность использовать наиболее короткий и удобный маршрут;

· высокая сохранность груза.

3.5. Проверка качества и количества полученной продукции

Важное значение в реализации плана закупок имеют приемка продукции, документальное оформление поставок, проверка качества и количества товара.
1. Приемка продукции. В целях экономии времени, усилий и соответственно денег складские помещения, места разгрузки, приемки товара необходимо располагать близко друг к другу и недалеко от производственных помещений. Во избежание скопления транспорта на территории предприятия или у ворот склада, для экономии затрат труда на погрузочно-разгрузочных работах составляют график поставок, согласованный со всеми поставщиками. Причем при этом предусмотрено, что основное сырье поставляется в строго определенные дни, а другие виды материалов — по мере необходимости. Такие меры позволяют, кроме того, не отрывать рабочих основного производства для разгрузки неожиданно прибывшего транспорта.
2. Документальное оформление поставок. Все данные о поставляемом сырье заносятся в специальную базу данных, чтобы накопить как можно больше сведений о поставщиках. В ней указываются: номер сопроводительного письма, дата поставки, отправитель, способ транспортировки и дается краткое описание прибывших товаров. Также имеет место посылаемое поставщику подтверждение получения поставки.
3. Проверка качества и количества полученного сырья
В первую очередь при приемке товара от перевозчика проверяется, поставлен ли он в оговоренном договором количестве. Нарушение условий о количестве товара может иметь много негативных последствий для заказчика: вынужденное прерывание производственного процесса, если сырье требуется сразу во всем количестве, недозагрузка производственных мощностей при использовании сырья в меньшем количестве, чем того требует оборудование, возникают дополнительные издержки, связанные с устранением этого нарушения договора поставки и т.д.

Гражданский Кодекс предусматривает следующую ответственность поставщика, нарушившего условие о количестве товара: «если продавец передал в нарушение договора купли-продажи покупателю меньшее количество товара, чем определено договором, покупатель вправе, если иное не предусмотрено договором, либо потребовать передать недостающее количество товара, либо отказаться от переданного товара и от его оплаты, а если товар оплачен, потребовать возврата уплаченной денежной суммы» (п.1 ст.466).

«Если продавец передал покупателю товар в количестве, превышающем указанное в договоре купли-продажи, покупатель обязан известить об этом продавца в порядке, предусмотренном пунктом 1 статьи 483 настоящего Кодекса. В случае, когда в разумный срок после получения сообщения покупателя продавец не распорядится соответствующей частью товара, покупатель вправе, если иное не предусмотрено договором, принять весь товар». «…Дополнительно принятый товар оплачивается по цене, определенной для товара, принятого в соответствии с договором» (пп.2,3 ст.466).

Другим, не менее важным вопросом, возникающим при приемке сырья, является его качество. Отсутствие должного контроля качества закупок может привести к следующим издержкам:
· дополнительные расходы, связанные с возвратом бракованных и недоброкачественных товаров;
· остановка производства в случае, например, когда вся партия продукции оказалась недоброкачественной и подлежит возврату;
· судебные иски;
· потеря доверия потребителей продукции фирмы из-за поставок недоброкачественных товаров.
Поставляемый товар должен приниматься по качеству в тот момент и в том месте, когда и где к покупателю переходит право собственности на товар и риск его случайной гибели. 

 Поскольку проверка качества при погрузке обычно ведется выборочно, покупатель имеет право предъявить претензии по дефектам, обнаруженным в течение гарантийного периода. На предприятии за поступление в производство сырья требуемого качества ответственны контролеры (ГОСТ 20566). Они производят анализ качества поставок, ведут учет этого качества, информируют руководство предприятия о случаях пониженного качества поступающих материалов. Добиваясь повышения качества продукции на своем предприятии, работники-контролеры по результатам входного контроля могут влиять на производство предприятий-поставщиков, информируя их о качестве поставляемых материалов.

В результате проверок сырья могут быть обнаружены различные отклонения от требуемого качества, например, сырье другого (более низшего) класса, сорта.  Поэтому наиболее важным критерием оценки поставщика является качество поставляемого ими сырья. 

Поскольку поставка некачественного товара является существенным нарушением договора поставки, покупатель имеет право выставить также претензию по данному несоответствию качества. Все вопросы, касающиеся порядка, правил составления претензий, содержит Положение о претензионном урегулировании споров, утвержденное Постановлением Верховного Совета РФ от 24 июня 1992 г. N 3116-1. Порядок ее составления соответствует правилам Положения.

1. Претензия составлена в письменной форме и подписана руководителем предприятия (Генеральным директором).

2. Главной составляющей претензии являются требования, предъявляемые относительно некачественного товара. Согласно ГК, в случае поставки некачественного товара, «если недостатки товара не были оговорены продавцом, покупатель… вправе по своему выбору потребовать от продавца:

· соразмерного уменьшения покупной цены;

· безвозмездного устранения недостатков товара в разумный срок;

· возмещения своих расходов на устранение недостатков товара» (п.1 ст.475 ГК).

Если поставка товара ненадлежащего качества является существенным нарушением договора, т.е. влечет для покупателя такой ущерб, что он в значительной степени лишается того, на что был вправе рассчитывать, заключая договор (обнаружение неустранимых недостатков, недостатков, которые не могут быть устранены в отношении данного покупателя без несоразмерных расходов или затрат времени или проявляются вновь после их устранения и т.п. недостатков), покупатель может потребовать замены товара (п.2 ст.475 ГК).

3. В претензии указаны те обстоятельства, на которых основаны требования, а именно официальный документ о несоответствии сырья согласованному в договоре качеству, выданный организацией по экспертизе товаров, нанятой предприятием для проведения анализа сырья.

4. Претензия отсылается заказным письмом, т.е. с фиксацией ее отправления.

5. В претензии указаны требования к ее рассмотрению виновной стороной, т.е. поставщиком: срок рассмотрения 10 дней со дня получения, отправление ее заказным или ценным письмом.

Претензия и ответ на нее представлены в Приложениях 8 и 9.
Раздел 4. Управленческие аспекты закупочной деятельности
4.1. Выбор поставщика

Получение и оценка предложений
Процедура получения и оценки предложений от потенциальных поставщиков может быть организована по-разному. Наиболее распространенными и эффективными являются: 1) конкурсные торги; 2) письменные переговоры между поставщиком и потребителем.

Конкурсные торги (тендеры) - распространенная форма поиска потенциальных поставщиков. Конкурсные торги проводят в случае если предполагается закупить сырье, материалы, комплектующие на большую денежную сумму или планируется наладить долгосрочные связи между поставщиком и потребителем. Конкурсные торги выгодны как поставщику, так и потребителю. Поставщик получает точное представление об условиях работы с потребителем. Потребитель совмещает решение проблем получения требуемого товара и выбор наилучшего во всех отношениях поставщика.

Проведение тендера включает следующие этапы: 1) реклама; 2)разработка тендерной документации; 3) публикация тендерной документации; 4) приемка и вскрытие тендерных предложений; 5) оценка тендерных предложений; 6) подтверждение квалификации участников торгов; 7) предложение и присуждение контракта.

Тендерная документация, как правило, имеет довольно большой объем и исполняет ряд важных функций, а именно:

• инструктирует участников тендера о процедуре торгов;

• дает описание закупаемых товаров или услуг;

• устанавливает критерии для оценки предложений;

• определяет условия будущего контракта.

Оценка тендерных предложений ведется в строгом соответствии с критериями, приведенными в тендерной документации. Основные правила процедуры оценки таковы:

• предварительное назначение членов тендерного комитета, проводящего оценку предложений;

• рассмотрение только тех предложений, которые отвечают требованиям, изложенным в тендерной документации;

• безусловное следование объявленным в тендерной документации процедурам оценки;

• отсутствие каких-либо переговоров с участниками торгов.

Тендерный комитет составляет отчет об оценке тендерных предложений, в котором должно быть показано, как оценивались тендерные предложения, обоснованы причины отклонения предложения и даны рекомендации по присуждению контракта. Победителем конкурсных торгов признается участник, представивший наиболее выгодное, отвечающее квалификационным требованиям тендерное предложение.

Другим вариантом процедуры получения предложения от потенциального поставщика могут быть письменные переговоры между поставщиком и потребителем. В процессе письменных переговоров потребитель получает официальное предложение на поставку товаров от потенциального поставщика. Это может быть организовано двумя способами. Первый — когда инициатива вступления в переговоры исходит от продавца товара. Он рассылает потенциальным покупателям своей продукции предложения (или оферты). Эти документы аналогичны предложениям, получаемым от поставщиков при проведении конкурсных торгов. В отличие от конкурсных торгов, где формы предложений строго определены, оферты в случае письменных переговоров могут иметь различную форму содержание. Обычно они включают следующие реквизиты:

· наименование товара;

· количество и качество товара;

· цену;

· условия и срок поставки;

· условия платежа;

· характеристику тары и упаковки;

· порядок приемки-сдачи.

Оферты могут быть твердыми и свободными. Твердая оферта направляется только одному покупателю с указанием срока действия оферты, в течение которого продавец не может изменить свои условия. Неполучение ответа в течение этого срока равноценно отказу покупателя от поставки и освобождает продавца от сделанного предложения. Если покупатель принимает предложение, то он направляет продавцу в пределах срока действия оферты подтверждение о принятии предложения. Продавцу могут быть направлены и контрусловия покупателя. Если контрагентам не удается прийти к соглашению в течение срока действия предложения, то переговоры продолжаются без учета обязательств продавца, взятых им по твердой оферте. Твердые оферты высылаются, как правило, традиционным партнерам.               

Свободная оферта не включает в себя никаких обязательств продавца по отношению к покупателю. Она может высылаться неограниченному числу потенциальных потребителей и включать как перечисленные выше реквизиты, так и рекламно-информационные материалы.                        

Оценка предложений, поступивших к потенциальному потребителю, может вестись разными способами. Это может быть строго регламентированный процесс, как в случае конкурсных торгов, или более свободная процедура. Чаще всего основным критерием для отбора предложения является высокое качество в сочетании с минимальной ценой.

При втором способе организации письменных переговоров между поставщиком и потребителем инициатива вступления в переговоры исходит от покупателя.

Имеется два основных критерия выбора поставщика: 1) стоимость приобретения продукции или услуг; 2) качество обслуживания. Стоимость приобретения включает в себя цену продукции или услуг и не имеющую денежного выражения прочую стоимость, к которой можно отнести, например, изменение имиджа организации, социальную значимость сферы деятельности фирмы, перспективы роста и развития производства и т. п.   

Качество обслуживания включает в себя качество продукции или услуги и надежность обслуживания. Под надежностью обслуживания понимается гарантированность обслуживания потребителя нужными, ему ресурсами в течение заданного промежутка времени и вне зависимости от недопоставок, которые могут возникнуть, нарушений сроков доставки и т. п. Надежность оценивается через вероятность отсутствия отказа в удовлетворении заявки потребителя. В отдельных случаях качество обслуживания, а также отдельные условия поставки не отражаются на цене приобретения.

Кроме основных критериев выбора поставщика существуют прочие критерии. К ним относятся:

· удаленность поставщика от потребителя;

· сроки выполнения текущих и экстренных заказов;

· наличие у поставщика резервных мощностей;

· организация управления качеством продукции у поставщика;

· психологический климат в трудовом коллективе поставщика;

· риск забастовок у поставщика;    

· способность поставщика обеспечить поставку запасных частей в течение всего срока службы поставленного оборудования;

· кредитоспособность и финансовое положение поставщика и пр.   

Для сбора информации, необходимой для применения перечисленных критериев, требуется использование разнообразных источников. Ими могут быть, например:

· собственное расследование;

· местные источники, такие, как действующие на данной территории юридические лица или «осведомители» официальных органов;

·  банки и финансовые институты;

· конкуренты потенциального поставщика;

· торговые ассоциации, например Торгово-промышленная палата РФ;

· информационные агентства;

· государственные источники, такие, как регистрационные палаты, налоговая, лицензионные службы и пр., обладающие открытой для ознакомления информацией.

В отборе источников информации следует руководствоваться следующими правилами.          

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

2. Как минимум один из используемых источников должен быть независимым, т. е. не быть заинтересованным в возможных последствиях использования предоставленной им информации.

Окончательный выбор поставщика производится лицом, принимающим решение, и не может быть полностью формализован.

Оценка источника (поставщика)

Критерии оценки поставщика:

- приемлемая цена;

- качество поставляемой продукции;

- качество обслуживания потребителей;

- гибкость поставок;

- ограничение размера заказа;

- дороги;

- удаленность поставщика от потребителя;

- психологический климат в коллективе;

- кредитоспособность и финансовое положение.

4.2.Методы выбора поставщика
1. Балльный метод - определяется наибольшее значащие критерии для оценки поставщиков. Выбирается определенная система баллов и величина оценки. Определяется значимость критериев в долях единицы.

Где сумма баллов максимальная, тот поставщик имеет большую значимость, чем другие.

2. Другой подход - определяется показатель идеального поставщика, и каждый из поставщиков сравнивается с идеалом.

3. Расстановка приоритетов - по результатам работы поставщиков производится их фактическая оценка. Для этого:


- выбираются наиболее важные критерии оценки;


- выбирается метод измерения деятельности поставщика;


- определяется относительная важность каждого параметра и принимается метод оценки результатов.

4.3. Правовое регулирование договорных отношений

Грамотное ведение закупочных операций требует отдельных знаний основ хозяйственного права, касающихся заключения контракта как основы закупок, поставки товаров и их оплаты.

Основные элементы контракта
1. Предложение и принятие предложения. Контракт оформляется участниками, если одна сторона предлагает какую-то партию товаров по назначенной ею цене и на определенных условиях поставки а другая сторона принимает это предложение. В большинстве случаев контракты бывают письменными, но возможны и устные которые часто исполняются не менее тщательно, чем письменные Редкое применение устных контрактов связано прежде всего с тем что отсутствие документа затрудняет доказательство наличия контракта в судебных инстанциях.

2. Финансовые условия. Контракт должен иметь стоимость, т. е. он становится контрактом в юридическом смысле, только когда в нем оговорены финансовые условия.

3. Право заключать контракты. Такое право имеют только определенные должностные лица (директор, генеральный директор), уполномоченные фирмой и действующие от ее имени.

4. Законность. Контракт обязан быть законным, т. е. всецело отвечать юридическим нормам страны. Например, незаконным будет контракт на поставку продукции, производство которой запрещено законодательством.      

Условия контракта
Заключение контракта предполагает согласование разных условий, как четко выраженных, так и подразумеваемых. Все они должны найти отражение в документах, на основе которых оформляется контракт. Четко выраженные условия - те, которые фактически отражены в контракте. Подразумеваемые условия - те, которые либо вытекают из зафиксированных в контракте, либо являются сами собой разумеющимися, исходя из здравого смысла. Поставщик теряет право собственности на товары после заключения контракта, если иное специально не оговорено в контракте или товары еще не произведены.

В качестве условия контракт может предусматривать возмещение убытка (имеется в виду оговоренная в контракте сумма, которая должна быть выплачена поставщиком при нарушении им срока поставки). Эта сумма не является штрафом и обычно устанавливается заранее в разумных пределах. Штрафы — действенное средство заставить поставщика выполнить условия контракта. В отличие от возмещения убытка штраф представляет собой сумму, увеличенную по сравнению с указанной в контракте и возрастающую в зависимости от нарушения срока поставки, поставки товара ненадлежащего качества и т. д.

Если заранее предусмотрены случаи, когда поставить товар в срок не представляется возможным по причинам, не зависящим от поставщика, то в контракте следует установить соответствующее условие — форс-мажор.

Оплата поставок
Получение счетов на оплату заказанных товаров - заключительный этап выполнения контракта. Все счета необходимо проверить, следуя нескольким основным правилам:

• по получении счета удостоверьтесь, что он предназначен именно вам;

• сверьте номер заказа, указанный в счете, с номером заказа в имеющейся у вас копии, а также с уведомлением о получении товара со склада (от отдела получателя).

Если в документах нет противоречия, бухгалтерия оплачивает счета. При оплате счетов используются, как правило, безналичные расчеты, но могут производиться также наличные платежи, если иное не установлено законом. При осуществлении расчетов допускаются расчеты платежными поручениями, по аккредитиву, чеками, расчеты по инкассо и в других формах, предусмотренных законом, установленными в соответствии с ним банковскими правилами и  применяемыми в банковской практике обычаями делового оборота. Стороны по контракту (договору) могут избрать и установить любую из указанных форм расчетов.

1. Расчеты платежными поручениями. При расчетах платежными поручениями банк обязуется по поручению плательщика, за счет средств, находящихся на его счете, перевести необходимую денежную сумму на счет указанного плательщиком лица в этом же или ином банке в срок, установленный законом, если более короткий срок не предусмотрен договором банковского счета либо не определяется применяемыми в банковской практике обычаями делового оборота.

2. Расчеты по аккредитиву. При расчетах по аккредитиву банк действующий по поручению плательщика об открытии аккредитива и в соответствии с его указанием (банк-эмитент), обязуется про извести платежи получателю средств или оплатить, акцептовать или учесть переводный вексель либо дать полномочие другому банк (исполняющему банку) произвести платежи получателю средств или оплатить, акцептовать или учесть переводный вексель.

3. Расчеты по инкассо. При расчетах по инкассо банк (банк-эмитент) обязуется по поручению клиента осуществить за его счет действия по получению от плательщика платежа и (или) акцепта платежа.

4. Расчеты чеками. Чеком признается ценная бумага, содержащая ничем не обусловленное распоряжение чекодателя банку про извести платеж указанной в нем суммы чекодержателю. В качестве плательщика по чеку может быть указан только банк, где чекодержатель имеет средства, которыми он имеет право распоряжаться путем выставления чеков. Чек должен содержать:

• наименование «чек», включенное в текст документа;

• поручение плательщику выплатить определенную денежную сумму;                                             

• наименование плательщика и указание счета, с которого должен быть произведен платеж;

• указание валюты платежа;

• указание даты и места составления чека;

• подпись лица, выписавшего чек, — чекодателя. 

В рамках указанных форм расчеты могут производиться с частичной предоплатой и по факту получения товара, с предоплате полностью за весь товар, оплатой в рассрочку и т. д. В любом случая способ платежа оговаривается в контракте (договоре) купли-продажи. Немедленная или предварительная оплата товара может дать право на скидку от общей стоимости полученных товаров. С другой стороны, оплата товара по истечении какого-то срока означает, что сумма, которая должна быть выплачена поставщику, может быть использована на другие нужды. В этой связи, определяя способ платежа, необходимо тщательно взвесить все его достоинства и недостатки, равно как и свои возможные выгоды и потери.

4.4. Деловая ситуация: стратегия и тактика закупочной деятельности

На результаты работы предприятия очень влияют факторы работы поставщиков, а именно качество их сырья, надежность поставок, затраты на приобретение и доставку. Поэтому предприятие должно периодически проводить оценку поставщиков, чтобы иметь возможность выбрать лучшего из них или отказаться от услуг тех, партнерство с которыми не имеет должного эффекта.

Основным показателем, в котором отражаются все затраты поставщика и эффективность его работы, является цена на предлагаемое сырье. Эта цена на сырье, в свою очередь, является затратами для предприятия-потребителя сырья. Пример:

	Поставщик  - КОМПАНИЯ «OLOUDIS»

	Товар
	Расходы, руб.
	Всего

	
	Вискоза
	Хлопковолокно
	Пряжа
	

	Цена 
	23 руб/кг
	30 руб/кг
	40 руб/кг
	-

	Объем поставки
	100 тонн
	150 тонн
	180 тонн
	430 тонн

	Общая стоимость
	2 300 000
	4 500 000
	7 200 000
	14 000 000

	Таможенные платежи:         

НДС

оплата там. пошлины

там. оформление

плата за СВХ (1 день)
	  460 000

   345 000

       3 450

          700
	   900 000

   675 000

       6 750

       1 050
	1 440 000

1 080 000

     10 800

       1 050
	2 800 000

2 100 000

     21 000

       3 100

	Паспорт сделки
	   322 000
	   630 000
	1 008 000
	1 960 000

	Карантинное оформление
	         15 000
	      22 500
	      27 000
	     64 500

	Разгрузка вагонов
	     75 000
	    112 500
	    135 000
	   322 500

	Транспортировка до склада
	     2 400
	       3 000
	        3 600
	       9 000

	Банковское обслуживание
	     2 300
	       4 500
	        7 200
	   14 000

	Всего 
	 3 525 850
	6 855 300
	10 912 860
	21 294 010


Примечание. В данном случае мы предполагаем идеальную ситуацию поставки, то есть поставку товаров в полном объеме.

Рассмотрим, как были получены некоторые цифры.

1. Цена на поставляемое сырье, зафиксированная в договоре, является твердой и не может изменяться в течение всего срока действия договора. С учетом этого, стоимость контракта составляет:
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2. При перемещении через таможенную границу РФ уплачиваются следующие таможенные платежи: 1) таможенная пошлина; 2) налог на добавленную стоимость; 3) акцизы; 4) сборы за выдачу лицензий таможенными органами РФ и возобновление действия лицензий; 5) сборы за выдачу квалификационного аттестата специалиста по таможенному оформлению и возобновление действия аттестата; 6) таможенные сборы за таможенное оформление; 7) таможенные сборы за хранение товаров; 8) таможенные сборы за таможенное сопровождение товаров; 9) плата за информирование и консультирование; 10) плата за принятие предварительного решения; 11) плата за участие в таможенных аукционах.

В данном случае при перевозке хлопка, вискозы и пряжи через таможенную границу РФ заказчик (согласно принятому базисному условию DDU) будет оплачивать следующие платежи:

2.1. Налог на добавленную стоимость, при взимании которого таможенные органы руководствуются Законом РФ «О налоге на добавленную стоимость» и Законом РФ «О внесении изменений и дополнений в Закон РФ «О налоге на добавленную стоимость» от 25.04.95 №63-ФЗ. В соответствии с этими законами НД взимается только при ввозе товаров на территорию РФ. Ставки НДС установлены в следующих размерах: 1) 10% - по продовольственным товарам (за исключением подакцизных) и товарам для детей по соответствующим перечным, утвержденным Правительством РФ; 2) 20% - по остальным товарам (работам, услугам), включая подакцизные продовольственные товары.

Значит, НДС составит: 
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2.2. Таможенную пошлину - обязательный взнос, взимаемый при ввозе товара на таможенную территорию РФ или вывозе товара с нее (согласно Закону РФ «О таможенном тарифе»). Ставки импортных пошлин установлены Правительством РФ и достаточно высоки, поскольку являются на сегодняшний день одним из основных источников пополнения государственного бюджета. В данном случае размер ставки составляет 15% от таможенной стоимости, т.е. величина таможенной пошлины:
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2.3. Таможенные сборы за таможенное оформление. Данный сбор состоит из двух частей: 1) в российских рублях – 0,1% от таможенной стоимости товаров; 2) в иностранной валюте – 0,05% от таможенной стоимости товаров. Примем условно, что заказчик будет производить платеж (причем отсрочка или рассрочка при оплате сборов не предоставляется) в российских рублях в размере:
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2.4. Плата за хранение товаров на складе временного хранения установлена в размере 210 рублей за 1 тонну в месяц. Значит,  если прибывшее в адрес заказчика сырье находилось на СВХ всего один день, что говорит об оперативной работе представителя предприятия на таможне, то плата за хранение 430 тонн сырья составит:
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3. Как уже описывалось выше, при импорте товаров из-за границы предприятие должно открывать Паспорт сделки, с помощью которого уполномоченный им банк контролирует процесс исполнения сделки с иностранным партнером. Плата за открытие Паспорта составляет 14% от стоимости товаров, т.е.:
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4. Карантинное оформление. Поскольку импортные товары подлежат обязательной государственной карантинной экспертизе, проверяющей качество сырья на соответствие ГОСТам и сертификатам качества, то заказчик (при условии, что плата за экспертизу составляет 150 рублей за 1 тонну) несет расходы в размере:
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5. Разгрузка вагонов на станции назначения (г. Иваново) и погрузка сырья на автомашины осуществляется путем найма грузчиков на самой станции с оплатой 750 рублей за 1 тонну, то есть расходы заказчика на погрузо-разгрузочные работы составляют:
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6. Последним этапом по доставке сырья заказчику является его транспортировка до склада на грузовиках, нанятых заказчиком по той причине, что предприятие не имеет такого большого автопарка. Плата за аренду 1 машины - повременная, составляет 300 рублей за 1 час. Общий объем сырья в 430 тонн можно перевезти КАМАЗами грузоподъемностью 30 тонн, значит, требуется 15 машин, а расходы на транспортировку длительностью в 2 часа, следовательно, будут: 
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Здесь нужно уточнить, что во времени использования транспорта учтены его потери времени при разгрузке сырья на складе заказчика.

7. Поскольку предприятия используют безналичную форму расчетов (платежное поручение), банк, обслуживающий заказчика, берет за выполнение финансовых операций вознаграждение в сумме 0,1% от стоимости контракта, то есть:
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Таким образом, общие расходы заказчика в случае приобретения сырья у иностранного поставщика  составляют 21 294 010 рублей.
Теперь рассмотрим пример покупки сырья у российского  поставщика на условиях оплаты транспортных расходов самим заказчиком.

	Поставщик  

	Товар
	Расходы, руб.
	Всего

	
	Вискоза
	Хлопковолокно
	Пряжа
	

	Цена 
	27 руб/кг
	40 руб/кг
	50 руб/кг
	-

	Объем поставки
	100 тонн
	150 тонн
	180 тонн
	430 тонн

	Общая стоимость
	2 700 000
	6 000 000
	9 000 000
	17 700 000

	НДС
	   540 000   
	1 200 000   
	1 800 000
	  3 540 000

	Погрузка
	     75 000
	   112 500
	   135 000
	     322 500

	Транспортировка до склада
	     22 200
	     27 750
	     33 300
	       83 250

	Банковское обслуживание
	       2 700
	       6 000
	       9 000
	       17 700

	Страхование
	     59 400
	   132 000
	   198 000
	     389 400

	Всего 
	  3 399 300
	7 478 250
	11 175 300
	22 052 850


В данном случае главным отличием поставки является полное отсутствие таможенных платежей, однако транспортные расходы возрастают почти в 9 раз (83 250 рублей), поскольку сырье перевозится уже не со станции, а со склада поставщика, например, из Москвы.  Сырье, доставляемое автотранспортом, может подвергаться риску утраты или порчи, поэтому заказчик осуществляет его страхование в размере 2% от 110%-ой стоимости груза, то есть:
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(В первом случае страхование проводил поставщик, поскольку согласно базисному условию DDU это было его обязанностью.)

Остальные расходы (НДС, погрузка на автомашины, плата за банковское обслуживание) приняты в таких же размерах, что и в первом случае.

Таким образом, общие расходы заказчика в случае приобретения сырья у поставщика из Москвы составляют 22052850 рублей.
ВЫВОД. При покупке сырья у поставщика №1 - КОМПАНИЯ «OLOUDIS» заказчик экономит 758 840 рублей, что является значительной денежной суммой. И это несмотря на то, что предприятие тратит огромные средства на таможенные платежи и время на доставку товаров из Ближнего Зарубежья намного увеличивается. 

Однако конечную оценку поставщиков можно будет дать только после расчета таких коэффициентов, как коэффициентов качества, ритмичности, конкурентоспособности поставщиков, поскольку выше рассматривалась идеальная ситуация, т.е. поставка сырья без нарушений поставщиками договорных соглашений о количестве и качестве товаров.

Оценка деятельности поставщиков[image: image19.wmf]Ú
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Раздел 5. Логистика запасов

5.1. Категория запасов
 На уровне фирм запасы относятся к числу объектов, требующих больших капиталовложений, и поэтому представляют собой один из факторов, определяющих политику предприятия и воздействующих на уровень логистического обслуживания в целом.

Запасы - различные виды материальных ресурсов, предназначенных для производственного потребления.

Товарно-материальные запасы всегда считались фактором, обеспечивающим безопасность системы материально-технического снабжения, ее гибкое функционирование, и являлись своего рода «страховкой». Существует три вида товарно-материальных запасов: сырьевые материалы (в том числе комплектующие изделия и топливо); товары, находящиеся на стадии изготовления; готовая продукция. В зависимости от их целевого назначения они подразделяются на следующие категории:

    а) технологические (переходные) запасы, движущиеся из одной отрасли логистической системы в другую;

    б) текущие (циклические) запасы, создаваемые в течение среднестатистического производственного периода, или запасы объемом  в одну партию товаров;

в) резервные (страховые или «буферные»); иногда их называют «запасами для компенсации случайных колебаний спроса» (к этой категории запасов относятся также спекулятивные запасы, создаваемые на случай ожидаемых изменений спроса или предложения на ту или иную продукцию, например, в связи с трудовыми конфликтами, поднятием цен или отложенным спросом).

Причины образования запасов:


- несоответствие объемов поставки объему разового потребления;

            - разрыв во времени между моментами поступления материалов и его    потреблением;


- климатические условия местности;


- снижение транспортных расходов.

Производственный запас включает:


- текущий запас (необходимый для между 2-мя очередными поставками);

- подготовительный запас (служит для обеспечения бесперебойной работы предприятия в 
период, необходимый для подготовки механизмов для эксплуатации);

- страховой или гарантийный запас (необходим на случай перебоев в процессе снабжения).

- товарные запасы (запасы готовой продукции и запасы в каналах сферы обращения).

Каждый из видов запаса может быть измерен:

а) в натуральном выражении (шт., м2) для определения степени обеспеченности запасами конкретного вида продукции;

б) в стоимостном выражении (надо знать, сколько ресурсов и по какой цене) необходим для общей величины запаса и сравнения с реализацией продукции, издержками и другими показателями.

в) в днях обеспеченности (необходимый объем запасов в натуральном выражении разделить на среднесуточный расход).


Одним из сильнейших стимулов к созданию запасов является стоимость их отрицательного уровня (дефицита). Существует три вида дефицита:


- естественный (отсутствие тех или иных видов ресурсов);


- технологический (образуется из-за того, что делали не то, что нужно);


- искусственный.

При наличии дефицита запасов существует три вида возможных издержек, перечисленных ниже в порядке увеличения их отрицательного влияния:

1) издержки в связи с невыполнением заказа (задержкой с отправкой заказанного товара) — дополнительные затраты на продвижение и отправку товаров того заказа, который нельзя выполнить за счет имеющихся товарно-материальных запасов;

2) издержки в связи с потерей сбыта - в случаях, когда постоянный заказчик обращается за данной покупкой в какую-то другую фирму, (такие издержки измеряются в показателях выручки, потерянной из-за неосуществления торговой сделки);

   3) издержки в связи с потерей заказчика - в случаях, когда отсутствие запасов оборачивается не только потерей той или иной торговой сделки, но и тем, что заказчик начинает постоянно искать другие источники снабжения (такие издержки измеряются в показателях общей выручки, которую можно было бы получить от реализации всех потенциальных сделок заказчика с фирмой).

Стоимость дефицита запасов больше, чем просто цена упущенных торговых сделок или нереализованных заказов. В нее входят и потери времени на изготовление продукции, и потери рабочего времени, и, возможно, потери времени из-за дорогостоящих перерывов в производстве при переходах между сложными технологическими процессами.

Любое предприятие при формировании запасов несет определенные издержки. Их можно разделить на три группы:

1. Издержки, связанные с организацией запасов;

2. Издержки, связанные с хранением;

3. Издержки, связанные с дефицитом запаса.

Из = Иорг + Ихр + Ид
  Все составные части издержек, связанных с формированием запасов, являются комплексными и включают в себя постоянные и переменные части, зависящие как от величины запаса, так и от величины заказа.

5.2. Системы управления запасами

Системы регулирования запасов - комплекс мероприятий по созданию и пополнению запасов, организации, контроля и планирования поставок.

Управление запасами – мероприятия, связанные с оптимизацией издержек по формированию запасов.
Точка заказа - установленный минимальный уровень запаса, при снижении до которого делается заказ на поставку очередной партии материальных ресурсов.

Размер заказа - то количество партии материалов, на которое должен быть выписан заказ для пополнения запасов.

Можно регулировать величину заказа:


- изменением объема партии;


- изменением интервала между поставками;


- изменением объема и интервала поставки.

Логистическая система управления запасами проектируется с целью непрерывного обеспечения потребителя каким-либо видом материального ресурса. Реализация этой цели достигается решением следующих задач:

· учет текущего уровня запаса на складах различных уровней;

· определение размера гарантийного (страхового) запаса;

· расчет размера заказа;

· определение интервала времени между заказами.

Для ситуации, когда отсутствуют отклонения от запланированных показателей и запасы потребляются равномерно, в теории управления запасами разработаны две основные классические системы управления, которые решают поставленные задачи, соответствуя цели непрерывного обеспечения потребителя материальными ресурсами. Такими системами являются:

1. Система управления запасами с фиксированным размером заказа.

2. Система управления запасами с фиксированным интервалом времени между заказами.

Система с фиксированным размером заказа

(подразумевает поступление материалов равными, заранее

определенными партиями через разные промежутки времени)

     qmax





Qзат = const.





ТЗ

Заказ делается в точке заказа и выполняется в течение времени (.

Само название говорит об основополагающем параметре системы. Это— размер заказа. Он строго зафиксирован и не меняется ни при каких условиях работы системы. Определение размера заказа является, поэтому первой задачей, которая решается при работе с данной системой управления запасами.

В системе с фиксированным размером заказа объем закупки должен быть не только рациональным, но и оптимальным, т. е. самым лучшим. Поскольку мы рассматривается проблема управления запасами в логистической системе отдельной организации или экономики в целом, то критерием оптимизации должен быть минимум совокупных затрат на хранение запасов и повторение заказа. Данный критерий учитывает три фактора, действующих на  величину названных совокупных затрат:

1) используемая площадь складских помещений;

2) издержки на хранение запасов;

3) стоимость оформления заказа.

Использование критерия минимизации совокупных затрат на хранение запасов и повторный заказ не имеют смысла, если время исполнения заказа чересчур продолжительно, спрос испытывает су​щественные колебания, а цены на заказываемые сырье, материалы, полуфабрикаты и пр. сильно колеблются, в таком случае нецелесообразно экономить на содержании запасов. Это вероятнее всего приведет к невозможности непрерывного обслуживания потребите​ля, что не соответствует цели функционирования логистической системы управления запасами. Во всех других ситуациях определение оптимального размера заказа обеспечивает уменьшение издержек на хранение запасов без потери качества обслуживания.

Оптимальный размер заказа по критерию минимизации совокупных затрат на хранение запаса и повторение заказа рассчитывается по формуле (она называется формулой Вильсона):

ОРЗ =     2AS/i      ,

где ОРЗ- оптимальный размер заказа, шт.,

А  - затраты на поставку единицы заказываемого продукта, руб.

S   - потребность в заказываемом продукте, шт.

 i   - затраты на хранение единицы заказываемого продукта, руб./шт.

Затраты на поставку единицы заказываемого продукта (А) включают следующие элементы:

· стоимость транспортировки заказа,

· затраты на разработку условий поставки, 

· стоимость контроля исполнения заказа,

· затраты на выпуск каталогов,                  

· стоимость форм документов. 

     Формула  представляет собой первый вариант формулы Вильсона. Он ориентирован на мгновенное пополнение запаса на складе. В случае если пополнение запаса на складе производится за некоторый промежуток времени, то формула  корректируется на коэффициент, учитывающий скорость этого пополнения:       


ОРЗ=   2AS/ik        ,

где k -коэффициент, учитывающий скорость пополнения запаса на складе.

Гарантийный (страховой) запас позволяет обеспечивать потребность на время предполагаемой задержки поставки. При этом под возможной задержкой поставки подразумевается максимально возможная задержка. Восполнение гарантийного запаса производится в ходе последующих поставок через использование второго расчетного параметра данной системы порогового уровня запаса.

Пороговый уровень запаса определяет уровень запаса, при достижении которого производится очередной заказ. Величина порогового уровня рассчитывается таким образом, что поступление заказа на склад происходит в момент снижения текущего запаса до гарантийного уровня. При расчете порогового уровня задержка поставки не учитывается.

Третий основной параметр системы управления запасами с фиксированным размером заказа - желательный максимальный запас. В отличие от предыдущих двух параметров он не оказывает непосредственного воздействия на функционирование системы в целом. Этот уровень запаса определяется для отслеживания целесообразной загрузки площадей с точки зрения критерия минимизации совокупных затрат.

Систему управления запасами с фиксированным размером заказа  целесообразно применять:

- для дорогостоящих товаров и материалов;

-когда товары составляют лишь небольшую долю продукции, выпускаемой поставщиком;

- если есть регулярная проверка запасов;

- когда физическое наличие товара легко поддается учету.

Краткая характеристика:

- материалы поступают равными партиями, что снижает затраты по доставке и созданию запасов;

- требуется систематический контроль (растут издержки по хранению);

- высокая стоимость предметов снабжения;

- высокая стоимость хранения;

- высокая уровень ущерба;

- непредсказуемый характер спроса.

Система с фиксированным интервалом времени между заказами

(через равные промежутки времени)
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qф - фактическое количество; p( - потребление за время выполнения заказа; qрез -резерв

Система с фиксированным интервалом времени между заказам - вторая и последняя система управления запасами, которая относится к основным. Классификация систем на основные и прочие вызвана тем, что две рассматриваемые системы лежат в основе всевозможных иных систем управления запасами.        
В системе с фиксированным интервалом времени между заказами, как ясно из названия, заказы делаются в строго определенные моменты времени, которые отстоят друг от друга на равные интервалы, например, 1 раз в месяц, 1 раз в неделю, 1 раз в 14 дней и т.п.

Определить интервал времени между заказами можно с учетом оптимального размера заказа. Оптимальный размер заказа позволяет минимизировать совокупные затраты на хранение запаса и повторение заказа, а также достичь наилучшего сочетания взаимодействующих факторов, таких, как используемая площадь складских помещений, издержки на хранение запасов и стоимость заказа.

Расчет интервала времени между заказами можно производить следующим образом:  

I = N:S/ОРЗ,

где N  — количество рабочих дней в году, дни,            

       S   — потребность в заказываемом продукте, шт.          

      ОРЗ — оптимальный размер заказа, шт.

Полученный с помощью формулы  интервал времени между заказами не может рассматриваться как обязательный к применению. Он может быть скорректирован на основе экспертных оценок. 
Гарантийный (страховой) запас, позволяет обеспечивать потребность на время предполагаемой задержки поставки (под возможной задержкой поставки также подразумевается максимально возможная задержка). Восполнение гарантийного запаса производится в ходе последующих поставок через пересчет размера заказа таким образом, чтобы его поставка увеличила запас до желательного максимального уровня.

Так как в рассматриваемой системе момент заказа заранее определен и не меняется ни при каких обстоятельствах, постоянно пересчитываемым параметром является именно размер заказа. Его вычисление основывается на прогнозируемом уровне потребления до момента поступления заказа на склад организации,

Расчет размера заказа в системе с фиксированным интервалом времени между заказами производится по формуле:

                                         РЗ =МЖЗ - ТЗ + ОП,                                   

где РЗ   — размер заказа, шт.,

    МЖЗ - желательный максимальный заказ, шт.

    ТЗ - текущий заказ, шт.

    ОП — ожидаемое потребление за время

 Как видно из формулы, размер заказа рассчитывается таким образом, что при условии точного соответствия фактического потребления за время поставки ожидаемому поставка пополняет запас на складе до максимального желательного уровня. Действительно разница между максимальным желательным и текущим запасом определяет величину заказа, необходимую для восполнения запаса до максимального желательного уровня на момент расчета, а ожидаемое  потребление за время поставки обеспечивает это восполнение в момент осуществления поставки.  

         Эту систему управления запасами целесообразно применять тогда, когда:

- используется для малостоящих товаров;

- затраты на хранение низкие;

- издержки незначительные, если кончился запас;

- заказывается материал один из многих у одного поставщика;

- скидки существенно определяют партию заказываемого товара;

- при относительно постоянном уровне спроса.

Среди недостатков этой системы управления запасами можно выделить:

- необходимость делать заказ даже на незначительное количество;

          -опасность возникновения дефицита.

5.3.. Сравнение основных систем управления запасами
Можно предположить идеальную, сугубо теоретическую ситуацию, в которой исполнение заказа происходит  мгновенно (другими словами, время поставки равно нулю). Тогда заказ можно производить в момент, когда запасы материальных ресурсов на складе равны  нулю. При постоянной скорости потреблении обе рассмотренные системы управления запасами (с фиксированным размером заказа и с фиксированным интервалом времени между заказами) становятся одинаковыми, так как заказы будут производиться через равные интервалы времени, а размеры заказов всегда будут равны друг другу. Гарантийные запасы каждой из двух систем сведутся к нулю. 

Сравнение рассмотренных систем управления запасами приводит к выводу о наличии у них взаимных недостатков и преимуществ.

Система с фиксированным размером заказа требует непрерывного учета текущего запаса на складе. Напротив, система с фиксированным интервалом времени между заказами требует лишь периодического контроля количества запаса. Необходимость постоянного учета запаса в системе с фиксированным размером заказа можно рассматривать как основной ее недостаток. Напротив, отсутствие постоянного контроля за текущим запасом в системе с фиксированным интервалом времени между заказами является ее основным преимуществом перед первой системой.

Следствием преимущества системы с фиксированным интервалом времени между заказами является то, что в системе с фиксированным размером заказа максимальный желательный запас всегда имеет меньший размер, чем в первой системе. Это приводит к экономии на затратах по содержанию запасов на складе за счет сокращения площадей, занимаемых запасами, что, в свою очередь, оставляет преимущество системы с фиксированным размером заказа перед системой с фиксированным интервалом времени между заказами.

Рассмотренные выше системы предполагают относительную неизменность условий, на практике бывают следующие случаи:

1) изменение потребности в товарном запасе;

2) изменение условий поставки;

3) нарушение контракта поставщиком.

Для этого создаются комбинированные системы с возможностью саморегулирования. В каждой системе устанавливается определенная целевая функция, служащая критерием оптимальности, в рамках экономико-математической модели управления запасами
На практике ни одна из рассмотренных систем в чистом виде не применяется. Используются их варианты, разновидности. Задача каждого предприятия – проектирование собственной системы управления запасами, удовлетворяющей условиям работы предприятия.

Наиболее широко применяемыми модификациями классических систем управления запасами являются: 

- с установленной периодичностью пополнения запасов до постоянного уровня;

- Минимум-Максимум;

- АВС, xyz;
- Точно во время.

Система управления запасами с установленной периодичностью пополнения запасов до установленного уровня. Её применение наиболее целесообразно при незначительных издержках на управление запасами, в ситуации, когда ограничения  накладывает перевозчик, когда поставки осуществляются точно в установленные сроки, без отклонений
Система «Максимум – Минимум». Её применение целесообразно, если на работу предприятие ограничения накладывает рынок: необходимо быстро реагировать на его изменения.  Эту систему также рекомендуется использовать при значительных затратах на учет запасов на складе, на организацию, реализацию и хранение запасов. Это единственная система управления запасами, которая допускает дефицит запасов по экономическим соображениям.  

Размер заказа в адаптированной системе не является жестко установленным, он меняется в зависимости от условий работы предприятия - потребителя, предприятия-поставщика, ряда других причин. Т.е. если предприятие в перспективе планирует ввести какие-либо изменения производственный процесс, сменить профиль деятельности, или если поставщик нарушил условия договора и недопоставил продукт в отчетном периоде в рамках адаптированной системы можно изменить размер заказа, создав себе задел для предотвращения возможных нарушений в производственном процессе по вине поставщика, и соответственно уменьшать размер заказа, если в течение длительного периода поставки осуществлялись точно, для высвобождения отвлеченных на формирование запаса оборотных средств и складских помещений, персонала.

Система «Точно во время». Заказывается сколько можно потребить, не используя склада. Условия для системы: психологический аспект - готовность жертвовать ради предприятия; четкая организация.

Ее особенности:


- стабильный выпуск продукции;


- частые поставки небольшими партиями;


- поставки на основе долгосрочных заказов;


- минимальный объем сопутствующей документации;


- объем информации по поставкам фиксирован для всего объема, но может меняться от 
одной поставки к другой;


- поставки с избытком или недостатком практически исключаются;


- поставщиков ориентируют на использование стандартной тары и упаковки;


- от поставщиков требуется выпуск деталей мелкими партиями и определение системы JIT по закупке материалов;


- минимальный объем спецификации;


- поставщикам обеспечивается помощь в качестве продукции;


- количество поставщиков ограничено;


- выбираются близко расположенные поставщики;


- большое внимание в этой системе уделяется доставке грузов.

Достоинства системы:


- сокращаются затраты на содержание запасов;


- сокращение брака;


- сокращение объема спецификации;


- удобства внесения изменений (по телефону);

Достоинства для поставщика:


- полная загрузка производственных мощностей;


- сохраняется квалифицированная рабочая сила;


- сохраняются собственные запасы за счет внедрения системы;


- упрощение процедуры согласования поставок за счет близости поставщика.

АВС регулирование запасов. Определение сроков и размеров закупок сводится к расчетам по какой либо одной формуле и считается формальной механической работой. 

Принципы: нерационально уделять партиям, играющим незначительную роль в производстве, то же внимание, что и материалам первостепенной важности (принцип Парето); в зависимости от затрат, материалы делятся на 3 класса А, В, С. А - немногочисленные но важные материалы, которые требуют больших вложений. В - относительно второстепенные материалы, требующие меньшего внимания, чем А. С - составляет значительную часть в номенклатуре, недорогие, на них приходятся наименьшая часть вложений в запасы.

Этапы АВС метода:


- установить стоимость каждой детали;


- установить спрос на каждую деталь;


- расположить материалы по убыванию цены;


- суммировать данные о количестве и издержках на материалы;


- разбить материалы на группы в зависимости от удельного веса в общих издержках.

Преимущества: позволяет провести классификацию материалов и формально использовать ее долгое время.

Недостатки: возможная переклассификация из-за изменения спроса и цены, вывод -необходим контроль.

5.4.Основы проектирования эффективной логистической системы управления запасами

Основные системы управления запасами — с размером заказов и с фиксированным интервалом времени между заказами, а также прочие системы управления запасами - с установленной периодичностью пополнения запасов до постоянного уровня и система «Минимум-максимум»  разработаны для  условий, когда отсутствуют отклонения от запланированных параметров поставки и по​требления. Этими параметрами являются:

— размер заказа,

— интервал времени между заказами,

— время поставки,

— возможная задержка поставки,

— ожидаемое дневное потребление,

· прогнозируемое потребление до момента поставки. 

Непрерывное обеспечение потребности в каком-либо виде материального ресурса связано с определенными трудностями. Прежде всего, это возможность появления различных отклонений в значени​ях перечисленных выше показателей, как со стороны потребителя запаса, так и со стороны исполнителя заказа. Кроме того, вполне вероятны ошибки исполнителей, которые приводят к нарушению нормального функционирования системы управления запасами.

Практически возможны следующие отклонения запланирован​ных и фактических показателей:

— изменение интенсивности потребления в ту или другую сто​рону,

— поставка незапланированного объема заказа,

— ошибки учета фактического запаса, ведущие к неправильному определению размера заказа.

В рассмотренных ранее системах управления запасами, несмотря на ориентацию их на стабильные условия функционирования, преду​смотрена возможность сглаживания сбоев поставки и потребления.

Так, система с фиксированным размером заказа учитывает одно из восьми возмущенных воздействий, а именно задержку по​ставки. Это воздействие снимается введением в систему параметра гарантийного (страхового) запаса. Он позволяет обеспечивать потребность на время предполагаемой задержки поставки, Если  возможная задержка поставки будет представлять собой максимально возможную задержку, то механизм системы предохранит потребителя от дефицита в случае единичного сбоя поставки. Второй расчетный параметр системы - пороговый уровень обеспечивает поддержку системы в бездефицитном состоянии. Период  времени, через который происходит пополнение гарантийного запаса до расчетного объема, зависит от конкретных значений исходных и фактических параметров системы. 

Система с фиксированным интервалом времени между заказами  также учитывает возмущающее воздействие задержки доставки. Это воздействие снимается параметром гарантийного (страхового) запаса. Восполнение гарантийного запаса до расчетного объема производится во время последующих поставок через пересчет размера заказа таким образом, чтобы его поставка увеличила запас до максимального желательного уровня. Если прогноз потребления до момента будущей поставки был точным, механизм системы с фиксированным интервалом времени между заказами предохранит потребителя от дефицита материальных peсурсов при сбоях поставки.                                       

Система с установленной периодичностью пополнения запасов до постоянного уровня, в отличие от основных систем управления запасами, учитывает возможность, как задержки поставки, так и изменения темпов потребления от запланированных. Расширение способности системы противостоять незапланированным возмущающим воздействиям связано с объединением идей использования порогового уровня и фиксированного интервала между заказами. Отслеживание порогового уровня повышает чувствительность системы к возможным колебаниям интенсивности потребления.

Система «Минимум—максимум» ориентирована на ситуацию, когда затраты на учет запасов на складе и издержки на оформление заказа настолько значительны, что становятся соизмеримы с потерями от дефицита запасов. Это единственная из рассмотренных ранее систем допускающая дефицит запасов по экономическим соображениям. Тем не менее, и система «Минимум-максимум» учитывает возможность задержки поставки через параметр гарантийного запаса,

Таким образом, рассмотренные основные и прочие системы управления запасами применимы лишь к весьма ограниченному спектру условий функционирования и взаимодействия поставщиков и потребителей. Повышение эффективности использования системы управления запасами в логистической системе организации приводит к необходимости разработки оригинальных систем управлений запасами. 

5.5. Расчет потребности в запасах

Расчет потребности в запасах является очень важным моментом в деятельности производственного менеджера. Лишь рассчитав потребность на год, на квартал, менеджер может определить тот уровень запасов, который необходимо постоянно поддерживать.

Существует множество способов определения потребности в запасах. Один из наиболее объективных способов: расчет потребности в запасах на основе оборачиваемости запасов и себестоимости реализованной продукции. Оборачиваемость запасов является важнейшим показателем анализа запасов. Ускорение оборачиваемости сопровождается дополнительным вовлечением средств в оборот, а замедление – отвлечением средств из хозяйственного оборота, их относительно более длительным омертвлением в запасах (иммобилизацией собственных оборотных средств). Оборачиваемость оборотных средств вычисляется по формуле:

Оборачиваемость


Себестоимость реализованной продукции

производственных запасов = —————————————————————

(в оборотах)



Средние производственные запасы

Пример. Проанализируем 2 года: 2002, 2003 гг., и определим, насколько фактический уровень запасов, поддерживаемый на предприятии, соответствовал потребности. Для сравнения потребности в запасах будем использовать оборачиваемость запасов будем использовать оборачиваемость запасов, рассчитанную на уровне доперестроечного периода с 1983 г. по 1989 гг..

В данный период имело место достаточно стабильное экономическое положение, и оборачиваемость держалась на уровне, близком к оптимальному. Годовая оборачиваемость запасов составляла:

Оборачиваемость запасов в 1983 – 1989 гг.

	Год
	1983
	1984
	1985
	1986
	1987
	1988
	1989

	Оборачиваемость запасов (раз)
	16,25
	10,07
	12,35
	11,31
	16,27
	13,56
	11,31


Таким образом, средняя оборачиваемость запасов в этот период составляла: 13,02 раза в год или 3,25 раз в квартал.

Используя наиболее объективное значение уровня оборачиваемости запасов в себестоимости, и данные о квартальной себестоимости реализации, проведем расчет потребности в запасах.

Потребность в запасах металлических опор ЛЭП в 2002 году

	2002 год

	
	1 кв.
	2 кв.
	3 кв.
	4 кв.

	Себестоимость, тыс. руб.
	2920
	2960
	3120
	3000

	Потребность в запасах
	730
	740
	780
	750

	Фактический запас
	750
	720
	750
	790

	% факт.запаса от потребности
	103
	97
	96
	105


Потребность в запасах металлических опор ЛЭП в 2003 году

	2003 год

	
	1 кв.
	2 кв.
	3 кв.
	4 кв.

	Себестоимость, тыс. руб.
	3240
	3280,5
	3159
	3280,5

	Потребность в запасах
	800
	810
	780
	810

	Фактический запас
	790
	800
	810
	850

	% факт.запаса от потребности
	99
	98
	104
	105


Потребность в запасах железобетонных опор ЛЭП в 202 году

	2002 год

	
	1 кв.
	2 кв.
	3 кв.
	4 кв.

	Себестоимость, тыс. руб.
	960
	1000
	1040
	960

	Потребность в запасах
	1200
	1250
	1300
	1200

	Фактический запас
	1000
	1100
	1250
	1300

	% факт.запаса от потребности
	83
	88
	96
	108


Потребность в запасах железобетонных опор ЛЭП в 2003 году

	2003 год

	
	1 кв.
	2 кв.
	3 кв.
	4 кв.

	Себестоимость, тыс. руб.
	1200
	1300
	1325
	1350

	Потребность в запасах
	1200
	1300
	1325
	1350

	Фактический запас
	1300
	1310
	1320
	1360

	% факт.запаса от потребности
	108
	101
	99,6
	101


Анализируя потребность в запасах 2002 – 2003 годах, необходимо обратить внимание на тот факт, что предприятие в большинстве кварталов поддерживало неоправданно большой уровень запасов по сравнению с потребностью в них. Процент превышения фактических запасов по сравнению с необходимым показан на рис.1 и рис.2:
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Рис. 1. Превышение фактического уровня запасов металлических опор ЛЭП в 2002 – 2003 гг. по сравнению с потребностью в запасах
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 Рис. 2. Превышение фактического уровня запасов железобетонных опор ЛЭП в 2002 - 2003 гг. по сравнению с потребностью в запасах

Наибольшее превышение фактических запасов металлических опор ЛЭП наблюдается в 4 квартале, что, отчасти, обусловлено созданием дополнительных запасов к началу нового периода.

Высокий уровень запасов может повлечь за собой замедление оборачиваемости запасов, что сопровождается отвлечением средств из хозяйственного оборота, их относительно более длительным омертвлением в запасах (иначе – иммобилизацией собственных оборотных средств).

Большое количество запасов может привести к снижению дохода на вложения в оборотные средства, повышению суммы налога на имущество, и, как следствие всего этого – занижению прибыли предприятия, снижению рентабельности активов.

В целом, для предприятия было бы более выгодно уменьшить свои запасы, что способствовало бы с одной стороны снижению эксплуатационных расходов (расходов по хранению) и уменьшению суммы налога на имущество, а с другой стороны – позволило бы высвободить часть денежных средств, осевших в запасах.

Используя высвободившиеся средства для более выгодного вложения, предприятие может увеличить свой доход и повысить рентабельность.

5.6. Прогноз потребности в запасах на 2004 год
Для успешной деятельности предприятия необходимо не только анализировать, но и прогнозировать потребность в запасах на будущее. Создание и хранение запасов всегда сопряжено с большими затратами, поэтому при прогнозировании важно, чтобы при минимальных затратах был обеспечен уровень запросов производства, необходимый для выполнения целей предприятия. Составив прогноз, финансовый менеджер получает возможность определить, какую часть денежных ресурсов необходимо инвестировать в запасы в предстоящем периоде.

В составлении прогнозируемого уровня запасов на 2004 год, будем использовать зависимость запасов от себестоимости реализованной продукции (в нашем случае металлических и железобетонных опор ЛЭП) и оборачиваемости запасов.

Для полноты картины, необходимо составить несколько прогнозов, что позволит правильно распределить денежные ресурсы. Таким образом, в расчете будут использованы разные значения оборачиваемости запасов, основанные на статистике прошлых периодов. Прогноз себестоимости на 2004 год представлен в таблице:

Прогноз себестоимости металлических опор ЛЭП на 2004 год

	Период
	1кв
	2кв
	3кв
	4кв

	Себестоимость, тыс руб.
	3300
	3400
	3000
	3650


Прогноз себестоимости железобетонных опор ЛЭП на 2004 год

	Период
	1кв
	2кв
	3кв
	4кв

	Себестоимость, тыс руб.
	1400
	1440
	1500
	1540


Если в 2003 году экономическая ситуация нормализовалась, то для прогноза можно использовать оборачиваемость запасов, существовавшую в доперестроечный период, которая наиболее объективно отражает потребность в запасах. Оборачиваемость составляла в среднем 3,25 раз в квартал. Поэтому потребность в запасах будет выглядеть следующим образом:

Прогноз потребности в запасах металлических опор ЛЭП на 2004 год

	Период 
	1кв
	2кв
	3кв
	4кв

	Потребность в запасах, тыс руб.
	1015
	1046
	923
	1123


Прогноз потребности в запасах железобетонных опор ЛЭП на 2004 год

	Период 
	1кв
	2кв
	3кв
	4кв

	Потребность в запасах, тыс руб.
	430
	322
	284
	346


Однако, учитывая экономическую ситуацию на рынке и в целом по стране, данный прогноз является своего рода «идеальным», не учитывающим негативных условий работы предприятия.

Для предприятия важно иметь несколько прогнозов: пессимистический и оптимистический, чтобы правильно распределить денежные ресурсы и создать некоторые резервы на случай непредвиденных обстоятельств.

Взяв для прогноза лучшую оборачиваемость запасов в 2003 году – 3,03 раза в квартал, и худшую – 2,08 раза в квартал, мы можем составить соответствующие прогнозные уровни потребностей в запасах:

Пессимистический прогноз потребности в запасах металлических опор ЛЭП на 2004 год

	Период 
	1кв
	2кв
	3кв
	4кв
	2004 год

	Потребность в запасах, тыс руб.
	1587
	1635
	1442
	1755
	6419


Оптимистический прогноз потребности в запасах металлических опор ЛЭП на 2004 год

	Период 
	1кв
	2кв
	3кв
	4кв
	2004 год

	Потребность в запасах, тыс руб.
	1089
	1122
	990
	1205
	4406


Пессимистический прогноз потребности в запасах железобетонных опор ЛЭП на 2004 год

	Период 
	1кв
	2кв
	3кв
	4кв
	2004 год

	Потребность в запасах, млн руб.
	673
	692
	721
	740
	2826


Оптимистический прогноз потребности в запасах железобетонных опор ЛЭП на 2004 год

	Период 
	1кв
	2кв
	3кв
	4кв
	2004 год

	Потребность в запасах, млн руб.
	462
	475
	495
	508
	1940


На основе представленных данных следует отметить очень большой разброс значений, что делает невозможным использование данных прогнозов для распределения денежных вложений. Но тем не менее составленные прогнозы имеют очень важное значение, т.к. показывают нам необходимость в дополнительных запасах.

При определении количества необходимых финансовых вложений в запасы на предстоящий период руководство предприятия чаще всего использует несколько усредненный прогноз. Для составления такого прогноза мы используем показатель средней оборачиваемости запасов, рассчитанный на основе данных 2003 года: средняя оборачиваемость запасов в 2003 году по предприятию составляла 2,5 раза в квартал. Тогда прогноз потребности в запасах на 2004 год будет следующим:

Прогноз потребности в запасах металлических опор ЛЭП на 2004 год

	Период 
	1кв
	2кв
	3кв
	4кв

	Потребность в запасах, тыс руб.
	1320
	1360
	1200
	1460


Прогноз потребности в запасах железобетонных опор ЛЭП на 2004 год

	Период 
	1кв
	2кв
	3кв
	4кв

	Потребность в запасах, тыс руб.
	560
	476
	600
	616


Данный прогноз наиболее реалистичен. Его данные представляют собой средние значения запасов по сравнению с пессимистическим и оптимистическим прогнозами. Именно этот прогноз предприятию рекомендуется использовать для планирования деятельности на предстоящий период. При этом необходимо принимать во внимание и другие сделанные прогнозы, чтобы заранее предупредить возникновение дополнительных потребностей в запасах.

Только правильно спланировав запасы и уделив достаточное внимание контролю за уровнем запасов, предприятие может добиться успешных показателей своей деятельности.

5.7. Определение оптимального размера заказа 

Наиболее экономичный размер заказа – чрезвычайно важный показатель при закупках сырья и материалов. Оптимально размер определяется теми затратами, на которые оказывают влияние количество хранящихся запасов и количество сделанных заказов.  Если большее количество единиц заказывается одновременно, то меньше заказов потребуется сделать за год, т.е. уменьшится стоимость выполнения заказа. В то же время, когда делается меньше заказов, нужно иметь больший средний запас, что ведет к увеличению стоимости хранения запасов.

При определении оптимального размера заказа будем использовать табличный метод, который позволит  проследить динамику эксплуатационных издержек и издержек на заказ, а также совокупных затрат в целом, по годам (2002-2003 гг.).

Основную долю запасов предприятия составляют опоры ЛЭП. Исходя из этого, расчет оптимального размера заказа производится для опор ЛЭП, т.к. запасы других материалов чрезвычайно малы и не оказывают существенного влияния ни на себестоимость продукции, ни на деятельность предприятия в целом.

Предприятие использует в своей деятельности два вида опор ЛЭП: металлические и железобетонные. Прежде всего, необходимо определить методику расчета отдельных показателей, используемых в табличном методе. Расчет производится путем рассмотрения нескольких вариантов размеров заказа и определения оптимального при минимальных совокупных издержках.

1. Средний запас

Исходя из предположения, что во время получения заказа запаса нет, полученные единицы материалов расходуются равномерно, средним запасом материалов будет половина заказанного количества. Даже если имеется резервный задел, средний запас, созданный согласно решению о размере заказа, будет равен половине заказанного количества, потому что минимальный запас останется без изменения для каждого заказа. Таким образом:

Средний запас = Q / 2 ед.,

где Q – заказанный объем запасов, ед.

2. Количество заказов на поставку

Данный показатель определяют, разделив все необходимое количество опор ЛЭП за год на размер заказа.

3. Годовая стоимость хранения запасов

Годовая стоимость = Средний запас x Стоимость хранения единицы

 хранения





запаса

Издержки по хранению запасов или эксплуатационные издержки составляют порядка 25 % стоимости самих запасов. Таким образом,  стоимость хранения единицы запаса будет составлять 25 % от цены одной металлической и железобетонной опоры ЛЭП соответственно. Таким образом, зная цену опоры, стоимость хранения единицы запаса составит:

Издержки на хранение опор ЛЭП

	Год
	Металлические опоры
	Железобетонные опоры

	
	Цена 1 шт, руб.
	Издержки на хранение 1 шт, руб.
	Цена 1 шт, руб.
	Издержки на хранение 1 шт, руб.

	2002
	4000
	1000
	800
	200

	2003
	4050
	1012,5
	1000
	250


Годовая стоимость выполнения заказа

Годовая стоимость  = Количество x Расходы по выполнению 

выполнения заказа         заказов

единицы заказа

Издержки на заказ в 2001 году составляли в среднем 5200 руб. В эту сумму входили командировочные расходы, расходы на переговоры по телефону и телеграф, а также заработная плата отдела сбыта.

Издержки на заказ представлены в таблице:

Издержки на заказ

	Год
	2002
	2003

	Издержки на заказ, руб.
	5200
	5400


Совокупные затраты

Будут представлять собой сумму годовой стоимости хранения и годовой стоимости выполнения заказа при соответствующем значении размера заказа. Таким образом, используя имеющиеся данные, определим оптимальный размер заказа для 2002 года по металлическим и железобетонным опорам ЛЭП отдельно:

Расчет оптимального размера заказа металлических опор ЛЭП на 2002 год

	Металлические опоры ЛЭП

	Размер заказа, тыс.шт
	2
	2,5
	3
	3,5
	4

	Средний запас, тыс.шт
	1
	1,25
	1,5
	1,75
	2

	Количество заказов
	300
	250
	85
	50
	48

	Годовая стоимость хранения, руб.
	1 000 000
	1 250 000
	1 500 000
	1 750 000
	2 000 000

	Годовая стоимость заказа, руб.
	1 560 000
	1 300 000
	676 000
	260 000
	249 600

	Совокупные затраты, руб.
	2 560 000
	2 550 000
	2 176 000
	2 010 000
	2 249 600


Из приведенного расчета видно, что оптимальный размер заказа угля для предприятия при существующих издержках на заказ и затратах на один заказ, составит 3,5 тысячи штук металлических опор ЛЭП.

Аналогично проводим расчет и для поставок железобетонных опор ЛЭП

Расчет оптимального размера заказа железобетонных опор ЛЭП на 2002 год

	Железобетонные опоры ЛЭП

	Размер заказа, тыс.шт
	4,5
	5
	5,5
	6
	6,5

	Средний запас, тыс.шт
	2,25
	2,5
	2,75
	3
	3,25

	Количество заказов
	250
	160
	100
	98
	82

	Годовая стоимость хранения, руб.
	450 000
	500 000
	550 000
	600 000
	650 000

	Годовая стоимость заказа, руб.
	1 300 000
	832 000
	520 000
	509 600
	426 400

	Совокупные затраты, руб.
	1 750 000
	1 332 000
	1 070 000
	1 109 600
	1 076 400


Расчет оптимального размера заказа металлических опор ЛЭП на 2003 год

	Металлические опоры ЛЭП

	Размер заказа, тыс.шт
	2
	2,5
	3
	3,5
	4

	Средний запас, тыс.шт
	1
	1,25
	1,5
	1,75
	2

	Количество заказов
	210
	160
	120
	111
	100

	Годовая стоимость хранения, руб.
	1 012 500
	1 265 625
	1 518 750
	1 771 875
	2 025 000

	Годовая стоимость заказа, руб.
	1 134 000
	864 000
	648 000
	599 400
	540 000

	Совокупные затраты, руб.
	2 146 500
	2 129 625
	2 166 750
	2 371 275
	2 565 000


Расчет оптимального размера заказа железобетонных опор ЛЭП на 2003 год

	Железобетонные опоры ЛЭП

	Размер заказа, тыс.шт
	4,5
	5
	5,5
	6
	6,5

	Средний запас, тыс.шт
	2,25
	2,5
	2,75
	3
	3,25

	Количество заказов
	160
	145
	120
	110
	105

	Годовая стоимость хранения, руб.
	562 500
	625 000
	687 500
	750 000
	812 500

	Годовая стоимость заказа, руб.
	864 000
	783 000
	648 000
	594 000
	567 000

	Совокупные затраты, руб.
	1 426 500
	1 408 000
	1 335 500
	1 344 000
	1 379 500


Анализируя поставки металлических опор ЛЭП, следует отметить, что в 2002 году размер оптимального заказа составил 3500 шт, а в 2003 г. – 2500. Оптимальный размер заказа для железобетонных опор на протяжении 2 лет оставался неизменным и составил 5500 шт.

Анализируя динамику издержек, следует отметить их рост. Это обусловлено ростом цен на опоры из года в год. Динамика издержек представлена на рисунке 3:
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Рис. 3. Динамика цен на металлические и железобетонные опоры ЛЭП

Устойчивый рост цен на опоры является главной причиной роста эксплуатационных издержек, которые составляют 25% стоимости запасов.

Анализируя оптимальные заказы по опорам ЛЭП, можно составить прогноз на будущее. Однако табличный метод дает достаточно приближенные значения размера заказа, более точные данные можно получить, используя формулу оптимальной партии.

Используя приведенные выше издержки на один заказ и эксплуатационные издержки на 1 шт опор ЛЭП, определим оптимальные размеры заказа:

Оптимальный размер заказа

	Год
	2002
	2003

	Металлические опоры ЛЭП
	3480
	5510

	Железобетонные опоры ЛЭП
	2525
	5490


Видно, что эти показатели ненамного отличаются от табличных данных, и здесь также видна тенденция сохранения примерно одного размера заказа на протяжение 2002-2003 годов (за исключением металлических опор).

Используя при планировании заказов оптимальные объемы заказа, предприятие получает наибольшую экономию средств. Однако наиболее важным для успешного функционирования предприятия является прогноз оптимальной величины заказа на предстоящий год. Это позволит правильно распределить денежные средства и учесть экономически обоснованный размер заказа при заключении договоров на поставку опор ЛЭП.

5.8. Прогноз оптимального размера заказа на 2004 год

Проведение прогнозного расчета экономически обоснованного размера заказа является очень важным для предприятия. Используя данные соответствующих расчетов при заключении договоров, предприятие имеет возможность избежать дополнительных издержек и, тем самым, улучшить свою рентабельность.

Составим прогноз отдельно по поставкам металлических и железобетонных опор ЛЭП, что позволит использовать результаты проведенного расчета на практике.

Потребность в металлических и железобетонных опорах ЛЭП на 2004 год составляет 3500 и 5500 шт соответственно. При этом цены составят: по металлическим опорам – 4100 руб / шт, по железобетонным – 1200 руб / шт.

По прогнозам, темп инфляции в 2004 году составит 13%. Исходя из этого, можно предположить, что издержки на заказ будут составлять примерно 113% от уровня 2003 года, то есть:

Издержки на 1 заказ = 5400 x 1,13 = 5562 руб / заказ.

При прогнозе темпов инфляции на 2004 год (1,13) модель экономически обоснованного заказа должна быть несколько модифицирована: темп инфляции необходимо вычесть из эксплуатационных издержек в %.

То есть эксплуатационные издержки составят 22 %. Данная модификация связана с  тем, что увеличение стоимости запасов в результате инфляции в некоторой степени возмещает эксплуатационные издержки, связанные с хранением запасов. Таким образом, используя подобные рассуждения,  можно определить экономически обоснованный размер заказа на 2004 год. 

Прогноз оптимального размера заказа металлических опор ЛЭП на 2004 год

	Металлические опоры ЛЭП

	Размер заказа, тыс.шт
	2
	2,5
	3
	3,5
	4

	Средний запас, тыс.шт
	1
	1,25
	1,5
	1,75
	2

	Количество заказов
	300
	200
	150
	120
	110

	Годовая стоимость хранения, руб.
	902 000
	1 127 500
	1 353 000
	1 578 500
	1 804 000

	Годовая стоимость заказа, руб.
	1 668 600
	1 112 400
	834 300
	667 440
	611 820

	Совокупные затраты, руб.
	2 570 600
	2 239 900
	2 187 300
	2 245 940
	2 415 820


Таким образом, наиболее экономичный размер поставок по металлическим опорам ЛЭП составляет 3000 шт, что составляет среднюю величину между размерами заказа за 2002 и 2003 гг.

Прогноз оптимального размера заказа железобетонных опор ЛЭП на 2004 год

	Металлические опоры ЛЭП

	Размер заказа, тыс.шт
	4,5
	5
	5,5
	6
	6,5

	Средний запас, тыс.шт
	2,25
	2,5
	2,75
	3
	3,25

	Количество заказов
	150
	130
	100
	90
	80

	Годовая стоимость хранения, руб.
	594 000
	660 000
	726 000
	792 000
	858 000

	Годовая стоимость заказа, руб.
	834 300
	723 060
	556 200
	500 580
	444 960

	Совокупные затраты, руб.
	1 428 300
	1 383 060
	1 282 200
	1 292 580
	1 302 960


Экономически обоснованный размер заказа по поставкам железобетонных опор ЛЭП – 5500 шт, что совпадает с размерами заказа в 2002 и 2003 гг.

Однако для более точного прогнозирования размер одного заказа можно рассчитать аналитическим методом с использованием формулы EOQ.

Зная издержки на 1 заказ и эксплуатационные издержки на 1 шт опор, экономически обоснованный размер заказа составит:

	
	Экономически обоснованный размер заказа, шт

	Металлические опоры ЛЭП
	3290

	Железобетонные опоры ЛЭП
	5540


Используя рассчитанные объемы заказа, предприятие достигнет минимума издержек при заключении договоров на поставку опор ЛЭП.

Приложение 1

ДОГОВОР ПОСТАВКИ

№ US/RU/0501

г. Иваново








« 03 » марта 2004 г.


Компания «Х» в лице Генерального менеджера  Иванова П.Н.,  именуемая в дальнейшем «Продавец», с одной стороны, и Открытое акционерное общество «У» в лице Генерального директора Петрова С.А., действующего на основании Устава, именуемое в дальнейшем «Покупатель», заключили настоящий Договор о нижеследующем:

1. Предмет Договора.


1.1. По настоящему Договору Продавец продает, а Покупатель покупает следующие товары: хлопковолокно, вискозу и пряжу на условиях, определенных в Спецификациях 01,02 и 03 на Поставку, приложенных к настоящему Договору и составляющих его неотъемлемую часть.

 1.2. Продавец и Покупатель имеет право по взаимному согласию на изменение количества (в сторону уменьшения или увеличения) и ассортимента товаров, исходя из имеющихся ресурсов на складах грузоотправителей, которое должно быть оформлено соответствующим дополнением.

1.3. Вес: за вес принимается вес нетто, подтвержденный сертификатом хлопкозавода с покипным отвесом и другими отгрузочными документами, выданными грузоотправителем.

2. Цена товара


2.1. Базисная цена

хлопковолокна составляет 30,0 рублей за 1 кг;

вискозы – 23,0 рубля за 1 кг;

пряжи – 40,0 рублей за 1 кг.

2.2. Общая сумма Договора составляет 14 000 000 (четырнадцать миллионов) рублей, с учетом НДС 20% - 16 800 000 (шестнадцать миллионов восемьсот тысяч) рублей.

3. Условия (согласно инкотермс-2000)

3.1. Поставка без оплаты пошлины станция Иваново – DDU.

3.2. Права собственности на Товары, также как и риск утраты или повреждения Товаров, будут переведены от Продавца Покупателю в момент передачи Товаров от Продавца Покупателю в соответствии с условиями поставки по настоящему Договору.

4. Порядок отгрузки и приемки товара.


4.1. Отгрузка товаров из республики Узбекистан должна быть осуществлена в течение апреля 2003 года.

4.2. Продавец имеет право на досрочную отгрузку, а также отгрузку в последующие месяцы по согласованию с Покупателем.


4.2. Приемка товара по ассортименту и количеству производится при передаче товаров Покупателю вместе с Сертификатами качества.

4.3. Если Покупатель отклоняет какое-либо количество после карантинной экспертизы на станции назначения по причине несоответствия фактического качества Договорному, то в этом случае Покупатель должен предоставить продавцу в течение 3 дней с даты подписания акта экспертизы полную информацию, включающую в себя номера отказных лотов, количество кип с указанием причин отказа с приложением соответствующего акта экспертизы, подписанного представителями Покупателя и Продавца. В случае недостаточности информации по отказному объему, Продавец имеет право не принимать отказ, а Покупатель обязан принять и оплатить данный объем Продавцу.

5. Описание и качество товара.

5.1. Узбекское хлопковолокно урожая 2002/03 (способ джинирования - пильный), вискоза и пряжа должны отвечать требованиям действующих стандартов республики Узбекистан и подтверждаться сертификатами, выданными хлопкозаводом или иной компетентной организацией.

6. Упаковка и маркировка

6.1. Товар должен быть упакован так, чтобы защитить груз от повреждений, ухудшения качества и потерь при транспортировке.

6.2. На каждый мешок (кипу) должна быть нанесена следующая маркировка: адрес получателя товара – Покупателя, наименование и адрес Продавца с указанием страны отправления товара и другие реквизиты, которые могут быть заблаговременно, до начала поставки, сообщены Покупателем Продавцу.

6.3. В случае если упаковка не обеспечит сохранности товара, на что будет составлен Коммерческий акт, Продавец возместит Покупателю все убытки, вызванные ненадлежащей упаковкой.

7. Оплата.


7.1. Оплата товара производится в рублях по безналичному расчету на расчетный счет Продавца или по его указанию на любой другой счет. 

7.2. Все банковские расходы вне территории Узбекистана, включая и комиссию банка по платежам и другие расходы, осуществляются за счет Покупателя.


7.3. Срок оплаты с момента таможенной очистки Товара – 30 дней. Покупатель может сделать предоплату по своему решению.

8. Претензии.

8.1. За нарушение условий настоящего Договора стороны несут ответственность в порядке, предусмотренном законом. Возмещению подлежит прямой действительный ущерб, упущенная выгода не возмещается. Бремя доказательства убытков лежит на потерпевшей стороне.

8.2. При возникновении претензий со стороны Покупателя на Товар рекламации по качеству и/или количеству должны быть представлены Продавцу в течение 20 дней с даты таможенной очистки.

8.3. При возникновении претензий на скрытые дефекты они должны быть представлены в течение 60 дней с даты таможенной очистки.

8.4. Претензии, указанные в п.8.2. и п.8.3. настоящего Договора, рассматриваются только при предоставлении копии акта независимой инспекционной организации. Оригинал акта должен быть представлен в течение 10 дней после предъявления претензий. В то же время акт независимой инспекционной организации не является окончательным.

8.5. В целях обоснованности претензии Покупатель должен обеспечить сохранность и оплату хранения 100% претензионного объема до приезда представителя Продавца. При этом все расходы, связанные с хранением, оплачиваются Покупателем.

8.6. Срок прибытия представителя Продавца на проведение инспекции 30 дней со дня выставления претензии покупателем. Свыше указанного срока для решения спорных вопросов по качеству могут быть использованы образцы от 10% кип от претензионного объема.

8.7. За невыполнение сроков оплаты Покупатель оплачивает Продавцу штраф в размере 0,1% за каждый день просрочки, но не более 6,5% от суммы неосуществленного платежа.

8.8. В случае просрочки поставки товара против сроков, установленных в Договоре, Продавец уплачивает Покупателю штраф, исчисляемый от стоимости непоставленного в срок Товара.

8.9. Штраф исчисляется с первого дня просрочки в следующем размере: в течение первых 10-ти дней - 0,05% за каждый день; в течение следующих 10-ти дней - 0,08% за каждый день и в дальнейшем - 0,12% за каждый день. Однако, общая сумма штрафа за просрочку не может превышать 6,5% стоимости товара, в отношении которого имело место просрочка.

8.10. В случае недопоставки товаров в отдельном периоде поставки, Поставщик обязан восполнить недопоставленное количество товаров в следующем периоде (периодах) в пределах срока действия Договора.

9. Разрешение споров и применимое право.


9.1. Все споры по настоящему Договору решаются путем переговоров.


9.2. Все споры, возникающие из настоящего Договора или в связи с ним будут окончательно разрешены одним или несколькими арбитрами:

в международном коммерческом арбитражном суде при ТПП Российской Федерации, Москва, если ответчиком является Покупатель;

в хозяйственном суде города Ташкента, если ответчиком является Продавец.

10. Форс-мажор.

10.1. Действия государственных органов или любых других обстоятельств, находящихся вне контроля сторон, возникших после заключения Договора. При этом срок исполнения обязательств по настоящему Договору отодвигаются соразмерно времени действия таких обстоятельств и их последствий.

10.2. Сторона, для которой создалась невозможность исполнения обязательств, о наступлении, предполагаемом сроке действия и прекращении вышеуказанных обстоятельств немедленно, в письменной форме, известит другую сторону.

10.3. Свидетельство торговой (торгово-промышленной) палаты или иного компетентного органа или организации соответствующей страны будет являться доказательством возникновения и прекращения указанных выше обстоятельств.

10.4. Если невозможность полного или частичного исполнения обязательств будет существовать свыше шести месяцев, как Покупатель, так и Продавец имеют право расторгнуть Договор полностью или частично без обязанностей по возмещению возможных убытков сторон, возникших во время действия форс-мажорных обстоятельств.

11. Другие условия.

11.1 Покупатель в течение 3-х рабочих дней с даты поступления вагонов на станцию назначения направляет Продавцу по факсу копии ж/д накладных со штемпелем железнодорожной станции Иваново.


11.2 Ни одна из сторон не имеет права передавать свои права и обязательства по настоящему Договору третьей стороне без письменного согласия другой стороны.

11.3. Сертификат происхождения оформляется за счет Покупателя, если он ему необходим. Проведение, в случае необходимости, фумигационных работ в пунктах прибытия товара проводится за счет Покупателя.

11.4. Дополнения и изменения к Договору действительны и составляют неотъемлемую часть Договора лишь в том случае, если они совершены в письменной форме и подписаны обеими сторонами.

11.5. Настоящий Договор составлен в двух экземплярах, имеющих одинаковую юридическую силу, по одному экземпляру для каждой из сторон.
12. Юридические, банковские реквизиты и подписи сторон.

ПРОДАВЕЦ 





ПОКУПАТЕЛЬ

	Компания «Х»

Республика Узбекистан

Ташкент, 700077,  75,

ИНН 3821100147849
Р/с 5612 147500 200 000 6539
ПОДПИСИ СТОРОН:

От имени Продавца

Иванов П.Н.__________________


	ОАО «У»

Россия

Иваново, 153005, пр. Энгельса, 15, офис 1

ИНН 0036400056294
Р/с 7110 181000 000 000 9853
От имени Покупателя

Петров С.А. _________________
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ПРИЛОЖЕНИЕ № 01








03-Март-03

к Контракту № US/RU/0501 от 03 марта 2003

СПЕЦИФИКАЦИЯ НА ПОСТАВКУ № 01

Страница 1/1

	Описание Товаров
	Единица 

Измерения
	Стоимость

Единицы

	ХЛОПКОВОЕ ВОЛОКНО Тип 5 (31.2-33.1 мм),

Происхождение:  Узбекистан.  Урожай:  2002/03.

Сорт 1, Класс Засоренности Средний.
	Килограмм
	RUR 30,0


ЦЕНА:
В соответствии с п.2.1 контракта, стороны зафиксировали 3 марта 2003 года цену на базовый сорт из расчета 30,0 руб./кг Нетто веса, что при курсе ЦБ 30,0 рублей за Американский доллар составляет 1000 USD/тонна.

ХАРАКТЕРИСТИКА ТОВАРА:
Количество Товара – 150 (сто пятьдесят) тонн в ассортименте.

ОТКЛОНЕНИЕ:
В связи с разным весом кип допускается коммерческое отклонение в размере ±3% от общего количества Товаров.

УСЛОВИЯ ПЛАТЕЖА:
Платежи будут производиться Российскими Рублями посредством банковского перевода в течение 30 дней с даты таможенной очистки в России.

ГРАФИК ОТГРУЗОК:

Единовременно 3-мя вагонами 6 марта 2003 года.

СПОСОБ ПЕРЕВОЗКИ:

Железнодорожным транспортом в крытом вагоне.

ОТПРАВИТЕЛЬ:




ПОЛУЧАТЕЛЬ:

	Компания «Х»

Республика Узбекистан

Ташкент, 700077, Буюк Ипак Йули, 75,

ИНН 3821100145264
	ОАО «У»

Россия, Иваново,

153005, пр. Ленина, 12, офис 1
ИНН 003640002478


Отгрузочные Реквизиты:


Станция Акалтын, УЗБЕКИСТАН

Код Станции 316028, РЖД-23,

СОГЛАСОВАНО И УТВЕРЖДЕНО:

ПРОДАВЕЦ:





ПОКУПАТЕЛЬ:
Иванов П.Н.





Петров С.А.

Генеральный менеджер



Генеральный директор

Приложение 3

ПАСПОРТ СДЕЛКИ 

№ 1/09123514/000/0000000________

от  3 марта 2003 года

Реквизиты Банка:

Наименование – филиал Акционерного коммерческого Сберегательного банка Российской Федерации, (Открытое Акционерное Общество) Северный банк

Филиал 
– филиал Акционерного коммерческого Сберегательного банка Российской Федерации,  (Открытое Акционерное Общество) Ивановское отделение № 8639

Регистрационный номер – 1481/412

Почтовый адрес – 153009, г. Иваново, ул. Лежневская, 159.

Реквизиты Экспортера:

Наименование 
– 


Открытое акционерное общество «У»

Юридический адрес 


– Иваново, 153005,  пр. Ленина, 12, Офис 1

Дата государственной регистрации 
– 19/06/1992

Код ОКПО 



– 43612396
Номер налогоплательщика (ИНН) 
– 003640005263
Номер счета 



– 7110 181000 000 000 1246
Реквизиты иностранного контрагента (Импортера) по Контракту:

Наименование 

– Компания «Х»

Страна 

– Узбекистан

Адрес 


– Ташкент, 70022, Буюк Ипак Йули, 81
Реквизиты и условия контракта:

Номер 


– US/RU/0501

Дата 


– 03/03/2003 




Последняя дата 
– 15/07/2003
Сумма контракта 
– 16 800 000 рублей



Форма расчетов 
– 30

Валюта Цены/Код 
– Российский рубль/643 


Поступление выручки 
– 00

валюты цены

Особые условия контракта:

 
– Наличие в контракте обязательства об уплате

   иностранным контрагентом штрафных санкций.

– Код страны грузополучателя

Разрешение:

Номер – ______________ 




Дата – ______/_________/_____________

Стоимость отсроченного платежа 
– 

Дата окончания действия разрешения – ______/______/__________

Кем выдано – _____________________________________________

Подписи уполномоченных:

От Банка   







От Экспортера
Должность:_____________________  


Должность: 
Генеральный Директор
Фамилия И. О. 


(подпись)  
Фамилия И. О. 



(подпись)

Петров С.А.

М.П. 


Дата _____/_____/2003  
М.П. 


Дата _____/_____/2003  

Особые отметки Банка:

_____________________________________________________________________________________

Копия верна: 

Должность: ______________________

Фамилия И. О. 

(подпись)

М.П. 



Дата ______/___________/______.

Приложение 4

	 ОАО «У»

РОССИЯ, ИВАНОВО,  153005,

ПР. Энгельса, 12, ОФИС 1
17 апреля 2004 года
	Кому: Генеральному менеджеру Петрову П.Н.
Адрес:    Компания «Х»

РЕСПУБЛИКА УЗБЕКИСТАН

ТАШКЕНТ, 700022, БУЮК ИПАК ЙУЛИ, 2,




ПРЕТЕНЗИЯ №012

на сумму 803 280 руб. 

На основании договора № US/RU/0501 от 03 марта 2003 года, ж/д накладной № 139335, счета-фактуры № 11/05/20 от 30 марта 2003 года в адрес ОАО «У» поступили товары: 

 вискоза по цене  23,0 руб/кг в количестве 100 тонн на сумму 2 760 000 (два миллиона семьсот шестьдесят тысяч) руб.;

хлопковолокно по цене 30,0 руб/кг в количестве 150 тонн на сумму 5 400 000 (пять миллионов четыреста тысяч) руб.;

пряжа по цене 40 руб/кг в количестве 180 тонн на сумму 8 640 000 (восемь миллионов шестьсот сорок тысяч) руб.

Указанные товары поступили ж/д транспортом в 8 крытых вагонах на станцию Иваново 15 апреля 2003 года.

При проверке товара фактически оказалось:

вискозы – 98 тонн, хлопковолокна – 145 тонн, пряжи – 170 тонн.

Недостача товаров на сумму 715 200 (семьсот пятнадцать тысяч) рублей образовалась по вине поставщика компании  «Х».

Брак вискозы составил 0,1 % объема поставки;

хлопковолокна – 0,3% объема поставки;

пряжи – 0,8% объема поставки.

Итого брак товаров в денежном выражении составил 88 080 (восемь тысяч восемьдесят) рублей по вине поставщика.

Данные факты недостачи и поставки товаров ненадлежащего качества подтверждаются карантинной экспертизой от 15 апреля 2003 года.

На основании изложенного и руководствуясь п.1 ст. 475 ГК РФ, ПРОСИМ:

убытки в сумме 803 280 (восемьсот три тысячи двести восемьдесят) рублей (стоимость недостающего и забракованного товара) считать понесенными по Вашей вине и не оплачивать их в соответствии со ст. 520 Гражданского Кодекса РФ. 

Приложения:

1. Акт приемки товара №3261.

3. Ж/д накладная №139335.

4. Карантинная экспертиза №01211/03 от 15 апреля 2003 года.

Руководитель предприятия 



                       Петров С.А. 

Приложение 5

	Компания «Х»

РЕСПУБЛИКА УЗБЕКИСТАН

ТАШКЕНТ, 700022, 

БУЮК ИПАК ЙУЛИ 3
23 апреля 2004 года
	Кому:     Генеральному директору Сидорову С.А.

ОАО «У»

Адрес:     РОССИЯ, ИВАНОВО,  153005,

ПР. ЛЕНИНА, 5, ОФИС 1


ОТВЕТ НА ПРЕТЕНЗИЮ №012

Ваша претензия №012 от 17 апреля 2004 года об установленной недостачи хлопковолокна в размере 5 (пяти) тонн, вискозы в размере 2 (двух) тонн и пряжи в размере 10 (десяти) тонн, поставляемыми согласно договору № US/RU/0501 от 03 марта 2003 года, а также о неудовлетворительном качестве этих товаров рассмотрена и удовлетворяется полностью в сумме 803 280 (восемьсот три тысячи двести восемьдесят) рублей. 

Впредь мы обязуемся приложить максимум усилий для выполнения своих обязательств по договору и надеемся на наше дальнейшее сотрудничество.

Генеральный менеджер 





 Петров П.Н.
Главный бухгалтер





Носова И.Р.
Приложение 6

ДОГОВОР

перевозки груза

 г. Иваново






5 апреля 2004 года

Общество с ограниченной ответственностью «Автоперевозки», именуемое в дальнейшем "Перевозчик", в лице Генерального директора Борзова П.М., действующего на основании Устава, с одной стороны, и Открытое Акционерное общество «У», именуемое в дальнейшем "Отправитель", в лице Генерального директора Петрова С.А., действующего на основании Устава, с другой стороны, заключили настоящий договор о нижеследующем.

1. Предмет договора. Провозная плата

1.1. По настоящему договору Перевозчик обязуется доставить вверенные ему Отправителем грузы:

хлопковолокно тип 5 (31.2-33.1 мм), сорт 1, класс засоренности средний, в количестве 500 (пятьсот) кип (брутто-весом 303,6 кг каждая), общим брутто-весом 151 800 кг;

вискозное волокно текс 17, класс 1, в количестве 500 (пятьсот) мешков (брутто-весом 204,8 кг каждый, по 12 бабин в 1 мешке), общим брутто-весом 102 400 кг;

пряжу 1 сорт, №50,  в количестве 900 (девятьсот) мешков (брутто-весом 904,8 кг каждый, по 12 бабин в 1 мешке), общим брутто-весом 180 960 кг,

именуемые в дальнейшем общим термином "Груз", из г. Москвы, Б.Толмачевский пер., д. 3, стр. 1 в пункт назначения: г. Иваново, ОАО «НИМ», ул. Самойлова, 1, а также выдать груз Получателю (ОАО «Гала»), а Отправитель обязуется уплатить за перевозку груза плату, установленную настоящим договором.

1.2. Заключение настоящего договора подтверждается составлением и выдачей Перевозчиком Отправителю транспортной накладной.

1.3. Плата за перевозку груза составляет: 83 250 (восемьдесят три тысячи двести пятьдесят) рублей.

1.4. Оплата перевозки груза производится в рублях по безналичному расчету на счет Перевозчика с использованием платежного поручения в течение 3 дней с момента выдачи груза Получателю.

1.5. Перевозчик обязан доставить груз в пункт назначения в 2-х дневный срок с момента погрузки груза на автотранспорт Перевозчика.

1.6. Работы и услуги, выполняемые Перевозчиком по требованию Отправителя и не предусмотренные настоящим договором, оплачиваются Отправителем по дополнительному соглашению сторон.

2. Подача транспортных средств. Погрузка и выгрузка груза

2.1. Перевозчик обязан подать Отправителю груза под погрузку исправные транспортные средства в состоянии, пригодном для перевозки груза, в оговоренный сторонами срок. 

2.2. До прибытия автомашин под погрузку Отправитель обязан подготовить груз  к  перевозке (затарить,  заготовить  перевозочные документы,  пропуска на право проезда к месту погрузки и выгрузки и т.п.).

2.3. Путевой  лист, заверенный печатью Перевозчика, при его предъявлении водителем-экспедитором документа, удостоверяющего его личность, является основанием для получения им груза к перевозке с материальной ответственностью Перевозчика.

2.4. Отправитель вправе отказаться от поданных транспортных средств, не пригодных для перевозки груза.

2.5. Погрузка (выгрузка) груза осуществляется Получателем в течение 24 часов с момента доставки груза на склад Получателя его силами и средствами, а также с соблюдением положений, установленных транспортными уставами, кодексами и правилами.

3. Ответственность сторон за нарушения обязательств по перевозке

3.1. В случае неисполнения либо ненадлежащего исполнения обязательств по перевозке Стороны несут ответственность, установленную ГК РФ и Уставом автомобильного транспорта РФ.

3.2. Соглашения Сторон об ограничении или устранении установленной законом ответственности Перевозчика являются недействительными, за исключением случаев, когда возможность таких соглашений при перевозках груза предусмотрена транспортными уставами и кодексами.

3.3. Перевозчик за неподачу транспортных средств для перевозки груза в срок, предусмотренный подпунктом 2.1. настоящего договора, а Отправитель за непредъявление груза либо неиспользование поданных транспортных средств несут ответственность, установленную Уставом автомобильного транспорта РФ.

3.4. Перевозчик и Отправитель освобождаются от ответственности в случае неподачи транспортных средств либо неиспользования поданных транспортных средств, если это произошло вследствие непреодолимой силы, а также вследствие иных явлений стихийного

характера (пожаров, заносов, наводнений) и военных действий.

4. Ответственность Перевозчика за утрату, недостачу и повреждение груза

4.1. Перевозчик несет ответственность за сохранность груза, происшедшую после принятия его к перевозке и до выдачи Получателю, если не докажет, что утрата, недостача или повреждение груза произошли вследствие обстоятельств, которые Перевозчик не мог предотвратить и устранение которых от него не зависело.

4.2. Ущерб, причиненный при перевозке груза, возмещается Перевозчиком в следующем размере:

в случае утраты или недостачи груза - в размере стоимости утраченного или недостающего груза;

в случае повреждения груза - в размере суммы, на которую понизилась его стоимость, а при невозможности восстановления поврежденного груза - в размере его стоимости;

в случае утраты груза, сданного к перевозке с объявлением его ценности, - в размере объявленной стоимости груза.

Стоимость груза определяется исходя из его цены, указанной в счете Продавца, а при отсутствии счета - исходя из цены, которая при сравнимых обстоятельствах обычно взимается за аналогичные товары.

4.3. Перевозчик наряду с возмещением установленного ущерба, вызванного утратой, недостачей или повреждением груза, возвращает Отправителю провозную плату, взысканную за перевозку утраченного, недостающего, испорченного или поврежденного груза, поскольку согласно настоящему договору эта плата не входит в стоимость груза.

4.4. Документы о причинах несохранности груза (коммерческий акт, акт общей формы и т.п.), составленные Перевозчиком в одностороннем порядке, подлежат в случае спора оценке судом наряду с другими документами, удостоверяющими обстоятельства, которые могут служить основанием для ответственности Перевозчика, Отправителя либо Получателя груза.

5. Заключительные положения

5.1. До предъявления к Перевозчику иска, вытекающего из перевозки груза, Отправитель (Получатель) обязан предъявить ему претензию в порядке, предусмотренном Уставом автомобильного транспорта РФ.

5.2. Во всем, что не предусмотрено данным Договором, стороны руководствуются действующим законодательством.

5.3. Договор вступает в силу с момента его подписания, составлен в двух экземплярах, имеющих одинаковую юридическую силу, по одному экземпляру для каждой из сторон.

5.4. Адреса и банковские реквизиты Сторон.

	Перевозчик 

ООО «Автоперевозки»

г. Иваново, 153003, ул. Рябинина, 10, оф. 1
ИНН 381052796524

р/с 72962810600000000008 

в АК СБ РФ Ивановском банке

Подписи сторон:

Генеральный директор ООО «Автоперевозки» 

________________ (Иванов П.М.)
	ОАО «У»

г. Иваново, 153005, пр. Ленина, 3, оф. 1
ИНН 127840001700

р/с 3023 181000 000 000 0608

в АК СБ РФ Ивановском банке

Генеральный директор ОАО «У» _______________ ( Петров С.А.)


Темы контрольной работы

Тема 1. Логистика и факторы ее развития.

· Определение логистики.

· Основные понятия, задачи и функции логистики.

· Уровни развития логистики.

Тема 2. Концепция логистики.

· Эволюция концептуальных подходов к логистике.

· Логистика как фактор повышения конкурентоспособности фирм.

· Основные требования логистики.

Тема 3. Логистика производственных процессов.

· Цели организации потоков в производстве.

· Логистические принципы организации производственных процессов.

· Оптимизация производственного процесса в пространстве и  во времени.

Тема 4. Коммерческая логистика.

· Концепция коммерческой логистики.

· Функциональные области коммерческой логистики.

· Принципы эффективного использования логистики в коммерческой практике предприятий.

Тема 5. Распределительная логистика.

· Содержание и формы распределительной логистики.

· Логистическое моделирование сбыта.

· Использование маркетинга в логистических моделях сбыта.

Тема 6. Закупочная логистика.

· Задачи и функции закупочной логистики. 

· Планирование закупок.

· Правовые основы закупок.

Тема 7. Сбытовая логистика.

· Задачи и функции сбытовой логистики.

· Стратегия сбытовой логистики.

· Каналы распределения товаров.

Тема 8. Логистика запасов.

· Категория товарно-материальных запасов.

· Место логистики в системах управления запасами.

· Цели образования запасов.

Тема 9. Управление запасами.

· Системы управления запасами на фирмах.

· Виды запасов.

· Проектирование эффективной логистической системы управления запасами.

Тема 10. Логистика складирования.

· Роль складирования в логистической системе.

· Логистический процесс на складе.

· Маркетинг логистических услуг.

Тема 11. Логистика транспорта.

· Характеристика дорожно-транспортного комплекса России.

· Влияние логистики на транспорт.

· Логистические системы сбора и распределения грузов.

Тема 12. Логистика управления.

· Основные функции управления.

· Координация управления материальными и информационными потоками.

· Контроллинг в логистических системах.

Тема 13. Информационная логистика.

· Информационные логистические системы.

· Информационная инфраструктура.

· Роль информационных потоков в логистических системах.

Тема 14. Политика цен в логистической системе.

· Ценовые стратегии в логистике.

· Формирование цены на рынке материальных потоков.

· Ценообразование на различных типах рынков.
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Формирование критериев оценки поставщиков





По составу





По значимости





Действия по результатам оценки деятельности поставщика





Анализ истории работы с поставщиком





Y(j � EMBED Equation.3  ���Y2





Y(j� EMBED Equation.3  ���Y3





Поставщик многократно нарушал обязательства





Продление контракта





Поощрение поставщика





Применение к поставщику мер стимулирования





Отказ от сотрудничества с поставщиком





Определение количества категорий и определение границ интегрального показателя оценки поставщика для каждой категории





Сбор и анализ информации о деятельности поставщика, оценка( в баллах) деятельности поставщика по выделенным критериям





Расчет интегральных оценок деятельности поставщиков


 Y(j=K1*Y1j+K2*Y2j+K3*Y3j+K4*Y4j





Распределение поставщиков по категориям





Нет





Да





Y(j <Y3





Y(j <Y2
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Y(j <Yэталон





Y(j � EMBED Equation.3  ���Yэталон





Y(j � EMBED Equation.3  ���Y2





Y(j � EMBED Equation.3  ���Y3





Категория 1 «отличный


поставщик»





Категория 2


«хороший поставщик»





Категория 3


«удовлетворитель


ный


поставщик»





Категория 4


«неудовлетворительный


поставщик»
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