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АНАЛІЗ ПОСТАЧАЛЬНИЦЬКОГО ПОТЕНЦІАЛУ  

ТОРГОВЕЛЬНОЇ МЕРЕЖІ 
 

УДК [005.31:005.336]:658.8                                                                      Алєксєєв С. Б. 
 

Проаналізовано наявні методи відбору постачальників. Визначено особли-
вості управління взаємодією з постачальниками в  торговельних мережах. Обґрун-
товано структуру постачальницького потенціалу, що містить економічну й управ-
лінську складові. Запропоновано методику розрахунку елементів постачаль-
ницького потенціалу і сукупного постачальницького потенціалу торговельної 
мережі. Розраховано постачальницький потенціал і коефіцієнт його використання 
для трьох провідних торговельних мереж Донецької області, що здійснюють торгів-
лю продуктами харчування.  

 

Ключові слова: постачальницький потенціал, торговельна мережа, аналіз, 
методика розрахунку. 

 
 

АНАЛИЗ СНАБЖЕНЧЕСКОГО ПОТЕНЦИАЛА ТОРГОВОЙ СЕТИ 

 

УДК [005.31:005.336]:658.8                                                                      Алексеев С. Б. 
 

Проанализированы существующие методы выбора поставщиков. Опреде-
лены особенности управления взаимодействием с поставщиками в торговых се-
тях. Обоснована структура снабженческого потенциала, которая включает эконо-
мическую и управленческую составляющие. Предложена методика расчета 
элементов снабженческого потенциала и совокупного снабженческого потенциа-
ла торговой сети. Рассчитан снабженческий потенциал и коэффициент его исполь-
зования для трех ведущих торговых сетей Донецкой области, осуществляющих 
торговлю продуктами питания. 

 

Ключевые слова: снабженческий потенциал, торговая сеть, анализ, методи-
ка расчета. 
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The analysis of the current methods of choice of providers was carried out. The 
features of management of interaction with providers in trade networks were identified. 
The structure of provider potential, which includes economic and administrative 
components, was grounded. A method of calculation of elements of provider potential 
and total providers' potential of a trade network was offered. The providers' potential 
and the coefficient of its use for three leading foodstuffs trade networks of Donetsk 
area were calculated. 
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Постачальники як один з основних елементів зов-

нішнього мікрооточення підприємства здійснюють значний 
вплив на діяльність торговельної мережі. У загальному 
розумінні від них залежать основні конкурентні переваги 
товарів, що пропонує мережа покупцям. В умовах конку-
ренції у постачальників, для яких торговельне підприєм-
ство виступає покупцем, є великі можливості взаємодії з 
постачальниками, які визначаються як постачальницький 
потенціал торговельної мережі. Визначення і використан-
ня постачальницького потенціалу дозволить торговельно-
му підприємству підвищити ефективність своєї основної 
діяльності, створити і підтримувати бажану конкурентну 
позицію.   

Розгляду проблем вибору постачальників і управ-
ління взаємодією з постачальниками присвячені наукові 
праці таких вітчизняних і зарубіжних авторів, як М. Лін-
дерс, Х. Фірон, Зозулєв А. В., Астаф'єва О. М., Новіков М. В., 
Єрьоміна Е. А., Важаєв А. Н., Клімова Г. В., Андрейчи- 
ков А. В., Т. Сааті, Головкін Н. Н., Мешкалін В. П. [1 – 11]. 
Але жоден з авторів не розглядає поняття і структуру по-
стачальницького потенціалу підприємства і не пропонує 
методичного підходу до його оцінювання. Методи, що 
пропонують автори, спрямовані лише на обґрунтування 
відбору постачальника і не розкривають всіх елементів 
взаємодії підприємства і постачальника, а також не вра-
ховують особливостей організації та управління поста-
чанням у торговельних мережах. 

Основними цілями даної статті є аналіз постачаль-
ницького потенціалу торговельної мережі, обґрунтування 
структури постачальницького потенціалу торговельних 
мереж, розробка методики розрахунку сукупного постачаль-
ницького потенціалу торговельної мережі. 

Для здійснення аналізу постачальницького потен-
ціалу як можливостей, що створюються взаємодією під-
приємства з постачальниками, спочатку доцільно розгля-
нути наявні методи і стратегії оцінювання, відбору та 
взаємодії підприємства з постачальниками. 

В економічній літературі з питань маркетингового 
та логістичного управління підприємством описана велика 
кількість підходів і методик відбору та управління взаємо-
дією з постачальниками. Найбільш відомими є метод ка-
тегорій переваг (шкала відбору постачальника) М. Ліндер-
са та Х. Фірона [1], заснований на неформальному 
оцінюванні постачальника працівниками підприємства-
покупця за критеріями якості, ціни продукту, своєчасності 
постачання, обслуговування, виробничої потужності та 
дистриб'юторських можливостей постачальника, його фі-
нансового стану (деякі автори додають до зазначених 
критеріїв наявність бонусних програм та надійність поста-
чальника [2], кваліфікацію і компетентність керівництва та 
працівників постачальника [3], обсяг постачання та умови 
платежу [4]; метод переважних характеристик, заснований 
на відборі постачальника за одним, головним критерієм [5, 
с. 121]; територіальний метод, що враховує географічне 
розташування постачальника [6]; метод оцінювання ви-

трат (метод місій), заснований на розподілі процесу по-
стачання на декілька варіантів (місій), для кожного з яких 
розраховуються можливі доходи та витрати [7, с. 45]; ме-
тод визначення рангів вагомості постачальників [8, с. 29; 
9, с. 35], заснований на попарному порівнянні постачаль-
ників та побудові шкали вагомості постачальника. 

Оцінка надійності постачальника, у свою чергу, за-
снована на логістичних правилах "7-R", є інтегральною і 
передбачає врахування показників кількості нездійснених 
постачань, кількості постачань з відхиленнями, тривалості 
постачання, часу між двома постачаннями, ризиків в інтер-
валах постачання, ймовірності недопостачання [10 – 12]. 

Але перелічені методи, по-перше, орієнтовані ли-
ше на вибір постачальника, по-друге, не розкривають мож-
ливостей взаємодії з постачальниками (постачальниць- 
кий потенціал); по-третє, переважно враховують лише 
економічну складову взаємодії з постачальниками (дохо-
ди, витрати, бонуси, ціни, прибуток); по-четверте, перед-
бачають побудову математичних моделей та програмних 
модулів оптимізації, що ускладнює їх використання в 
практичній діяльності підприємств торгівлі.  

Аналіз управління взаємодією з постачальниками 
на підприємствах торгівлі продуктами харчування дозво-
ляє виділити наступні особливості управління постачан-
ням у торговельних мережах: по-перше, торговельні ме-
режі використовують автоматизовану систему управління 
взаємодією з постачальниками SRM; по-друге, всі продук-
тові торговельні мережі мають власні торговельні марки; 
по-третє, торговельні мережі отримують у взаємодії з по-
стачальниками додатковий дохід від рекламних послуг та 
мерчандайзингу; по-четверте, постачання продуктів хар-
чування здійснюється раз або два рази на тиждень за 
попереднім замовленням, умови постачання передбача-
ють доставку продуктів за рахунок постачальника і розра-
хунки за фактом постачання; по-п'яте, торговельні мережі 
проводять змагання між постачальниками на тендерній 
основі; по-шосте, взаємодія з постачальником передбачає 
штрафні санкції постачальнику за будь-яке порушення 
строків постачання або якості чи асортименту товару, а 
також штрафні санкції магазину за відсутність товару в 
належному місці в торговельному залі; по-сьоме, угоди з 
постачальниками передбачають повернення товару, на 
який закінчується строк придатності.  

Розглянуті теоретичні маркетингові та логістичні 
основи взаємодії з постачальниками та особливості взає-
модії з постачальниками в торговельних мережах, що 
здійснюють роздрібну торгівлю продуктами харчування, 
обумовлюють виділення в структурі постачальницького 
потенціалу двох складових: економічної, яка містить мож-
ливості збільшення економічних вигід від взаємодії з по-
стачальниками, та управлінської, яка оптимізує процес 
взаємодії з постачальниками. 

Запропоновані структура і характеристика складо-
вих постачальницького потенціалу наведені в табл. 1. 

Таблиця 1 
 

Характеристика складових елементів постачальницького потенціалу торговельної мережі  
(авторська розробка) 

 

№ Назва елементу 
Характеристика  

елементу 

1 2 3 

1. Економічна складова 

1.1. Потенціал збільшення торговельної надбавки за рахунок постачальників 

1.1.1 Ціновий потенціал 
Можливості збільшення торговельної надбавки за рахунок зниження закупі-
вельних цін 
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1 2 3 

1.1.2 Потенціал власних торгових марок 
Можливості збільшення торговельної надбавки за рахунок прямого поста-
чання товарів власного виробництва 

1.1.3 
Потенціал підвищення якості това-
рів 

Можливості збільшення торговельної надбавки за рахунок підвищення роз-
дрібної ціни на товари, про які в покупців складається враження, що вони 
високої якості 

1.2. Потенціал збільшення додаткового торгового доходу від постачальників 

1.2.1 Потенціал рекламних послуг 

Можливості отримання додаткового доходу від постачальників за рахунок 
надання рекламних послуг у вигляді реклами товарів постачальника засо-
бами: реклами в системі внутрішнього радіо магазину; реклами на візках; 
розміщення рекламних плакатів; проведення промоакцій і дегустацій; роз-
давання рекламних матеріалів на касах; розміщення підлогових наклейок; 
розміщення реклами на фірмовому одязі продавців і касирів. 

1.2.2 Мерчандайзинговий потенціал 
Можливості отримання додаткового доходу від мерчандайзингу – розмі-
щення товарів постачальника в прикасовій зоні, розміщення товарів поста-
чальника в проходах, викладання товарів постачальника на торцях прилавків 

1.3. Потенціал оптимізації штрафних санкцій 

1.3.1 
Потенціал зниження штрафних санк-
цій магазинів 

Можливості зниження штрафних санкцій магазинів за відсутність товару 
постачальника на прилавку, несвоєчасне викладання товару, недотримання 
умов угод мерчандайзингу 

1.3.2 
Потенціал зниження повернень то-
вару постачальникам 

Можливості зниження повернень товару постачальникам внаслідок закін-
чення терміну споживання продуктів за рахунок оптимізації замовлень, ро-
боти служби приймання товарів, роботи завідуючих відділами магазинів 

2. Управлінська складова 

2.1 Потенціал відбору постачальників 
Можливості оптимізації відбору постачальників за економічно обґрунтова-
ними критеріями 

2.2 
Потенціал управління термінами 
постачання 

Можливості оптимізації термінів постачання на підставі замовлень завідую-
чих відділами магазинів 

2.3 Потенціал формування замовлення 
Можливості оптимізації асортименту, якості, брендингу, кількості товарів, 
що замовляються постачальнику 

2.4 Тендерний потенціал 
Можливості зміни умов організації та проведення  тендерних змагань між 
постачальниками 

 

Методика розрахунку складових постачальницького потенціалу, що пропонується, наведена в табл. 2. 
 

Таблиця 2 
 

Методика розрахунку складових постачальницького потенціалу торговельної мережі 
 (авторська розробка) 

 

Етапи Вихідні значення Формули 

1 2 3 

1. Розрахунок потенціалу 
збільшення торговельної 
надбавки за рахунок поста-
чальників 

Максимальний за період індекс збільшення торговельної 
надбавки за рахунок зниження цін  постачальниками Iзцmax 

Потенціал збільшення торговельної 
надбавки за рахунок постачальників: 
 

Птнп = Iзцmax × Iвтмmax × Iякmax 
Максимальний за період індекс збільшення торговельної 
надбавки за рахунок продажу товарів власних торгових марок 
Iвтмmax 

Максимальний за період індекс збільшення торговельної 
надбавки за рахунок підвищення цін на якісні товари Iякmax 

2. Розрахунок потенціалу 
збільшення додаткового 
доходу від постачальників 

Максимальний за період індекс збільшення торговельного 
доходу за рахунок надання рекламних послуг постачальни-
кам Iтдрmax 

Потенціал збільшення додаткового 
доходу від постачальників: 
 

Пддп = Iтдрmax × Iтдмmax 
Максимальний за період індекс збільшення торговельного 
доходу від угод мерчандайзингу з постачальниками Iтдмmax 

3. Розрахунок потенціалу 
оптимізації штрафних санк-
цій 

Максимальний за період індекс збільшення торговельного 
доходу за рахунок зниження виплат штрафних санкцій поста-
чальникам Iтдшmax 

Потенціал зниження штрафних 
санкцій: 
 

Пшсп = Iтдшmax × Ітдпmax 
Максимальний за період індекс збільшення торговельного до-
ходу за рахунок зниження повернень товару постачальникам 
унаслідок закінчення терміну споживання продуктів харчу-
вання Ітдпmax 
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1 2 3 

4. Розрахунок управлінсько-
го потенціалу взаємодії з 
постачальниками 

Максимальний за період індекс збільшення торговельного 
доходу за рахунок оптимізації відбору постачальників Iтдвпmax 

Управлінський потенціал взаємодії 
з постачальниками: 
 
УПп = Iтдвпmax × Iтдтпmax × Iтдфзmax  × 

 × Iтдтуmax 

Максимальний за період індекс збільшення торговельного 
доходу за рахунок оптимізації термінів постачання Iтдтпmax 

Максимальний за період індекс збільшення торговельного 
доходу за рахунок оптимізації формування замовлень поста-
чальникам Iтдфзmax 

Максимальний за період індекс збільшення торговельного 
доходу за рахунок зміни умов організації і проведення тендер-
них змагань між постачальниками Iтдтуmax 

 
Щоб розрахувати сукупний постачальницький по-

тенціал торговельної мережі, окрім перелічених складо-
вих, необхідно також враховувати інтегральний індекс 
зростання попиту на ринку, оскільки зростання попиту 
передбачає зростання обсягів замовлень від постачаль-
ників. Таким чином, на п'ятому етапі розраховується сукуп-
ний постачальницький потенціал торговельної мережі: 

 

   ППост = Птнп × Пддп × Пшсп × УПп × Iзп ,         (1) 
де Iзп – інтегральний індекс зростання попиту на ринку. 

 
Коефіцієнт використання постачальницького потен-

ціалу розраховується за формулою: 
 

                        Квпп. = Iтдф / ПП,                            (2) 
де Iтдф – фактичний інтегральний індекс зростання торго-
вельного доходу мережі за рахунок постачальників. 

 
Результати розрахунку постачальницького потен-

ціалу та коефіцієнта його використання в досліджуваних 
торговельних мережах наведені в табл. 3.  

 

Таблиця 3 
 

Підсумки аналізу постачальницького потенціалу 
торговельних мереж 

 

Підсумкові показники 

Назва мережі 

"Амс-
тор" 

"Обжо-
ра" 

"АТБ" 

Потенціал збільшення торговельної 
надбавки 

1,0201 1,0080 1,0173 

Потенціал збільшення додаткового 
торговельного доходу 

1,0005 1,0003 1,0004 

Потенціал штрафних санкцій 1,0003 1,0007 1,0016 

Управлінський потенціал взаємодії 
з постачальниками 

1,0067 1,0088 1,0143 

Постачальницький потенціал Ппост 1,0792 1,0688 1,0855 

Коефіцієнт використання поста-
чальницького потенціалу 

0,9454 0,9486 0,9419 

 

Табл. 3 показує максимальні можливості збільшен-
ня торговельної надбавки і отримання додаткового торго-
вельного доходу від взаємодії з постачальниками для тор-
говельної мережі "Амстор", найбільший потенціал штраф-
них санкцій і управлінський потенціал взаємодії з поста-
чальниками – для торговельної мережі "АТБ", найбільший 
коефіцієнт використання постачальницького потенціалу – 
для торговельної мережі "Обжора". 

Таким чином, у статті проведено аналіз методів від-
бору постачальників, що пропонуються в економічній літе-
ратурі, визначено особливості управління взаємодією з 

постачальниками в  торговельних мережах, обґрунтовано 
структуру постачальницького потенціалу, що містить еко-
номічну й управлінську складові, запропоновано методику 
розрахунку елементів постачальницького потенціалу і 
сукупного постачальницького потенціалу торговельної 
мережі, а також коефіцієнта його використання. З метою 
апробації запропонованої методики розраховано постачаль-
ницький потенціал і коефіцієнт його використання для 
трьох провідних торговельних мереж Донецької області, 
що здійснюють торгівлю продуктами харчування.  

Серед напрямів подальшого розвитку даної про-
блеми можна виділити розробку методик розрахунку по-
тенціалів інших складових мікрооточення торговельної 
мережі – ринкового, конкурентного, контактного, посеред-
ницького потенціалів. 

 

____________ 
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ОСОБЛИВОСТІ ФОРМУВАННЯ МІСЦЕВИХ БЮДЖЕТІВ  

В УМОВАХ НЕСВОЄЧАСНОГО ПРИЙНЯТТЯ  

РІШЕННЯ ПРО МІСЦЕВИЙ БЮДЖЕТ 
 

УДК [336.143.2:352](477)                                                                      Піскун К. В. 

Кошеленко Н. С. 
 

Проаналізовано чинний Бюджетний кодекс у частині несвоєчасного прийнят-
тя Закону про Державний бюджет України. Досліджено характер наслідків, викли-
каних несвоєчасним прийняттям бюджету. Вивчено зарубіжний досвід несвоєчас-
ного прийняття бюджету та дії, прописані Конституціями цих держав у таких 
випадках. Зроблено теоретичний огляд порядку складання та затвердження роз-
пису місцевого бюджету.  

На цій основі виявлено суттєві недоліки, що негативно впливають на вчасне, 
якісне та результативне складання проекту бюджету і його прийняття. Ключову 
увагу приділено поняттю "тимчасовий розпис" як основному документу бюджетно-
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