
СОВРЕМЕННЫЕ НАУКОЕМКИЕ ТЕХНОЛОГИИ   № 11, 2023

75ТЕХНИЧЕСКИЕ НАУКИ (1.2.2, 2.3.3, 2.3.4, 2.3.5, 2.5.3, 2.5.5, 2.5.7, 2.5.8)

УДК 005:004
DOI 10.17513/snt.39823

МЕНЕДЖМЕНТ ВЗАИМООТНОШЕНИЙ С ПОСТАВЩИКАМИ  
ДЛЯ ОПТИМИЗАЦИИ БИЗНЕСА

Федорович Н.Н., Вареник Ю.И.
ФГБОУ ВО «Кубанский государственный технологический университет», Краснодар,  

e-mail: fedorovichn@mail.ru

В статье рассмотрены актуальные вопросы менеджмента взаимоотношений с поставщиками. В совре-
менных условиях качество предоставляемых услуг на предприятиях в различных отраслях зависит от надеж-
ности работы поставщиков и качества поставляемой ими продукции, поэтому отношения с поставщиками 
являются определяющими. Стратегический подход для обеспечения перспективы долгосрочных отношений 
с поставщиками должен основываться на их управлении. В статье разработан алгоритм управления постав-
щиками, который может использоваться для упорядочивания и систематизирования взаимоотношений пред-
приятий общественного питания с поставщиками. Выбраны критерии, учитывающие особенности первич-
ной (для тех, с которыми только планируется установить отношения) и периодической (для тех, с которыми 
установлены постоянные отношения) оценки поставщиков. Определены уровни значимости критериев и со-
ставляющие их элементы, для уровней элементов критериев предложена балльная шкала. Ранжирование по-
ставщиков рекомендуется проводить по значению итоговой оценки с присвоением категорий, позволяющих 
осуществить рейтинговый выбор и сформировать базу поставщиков, соответствующих необходимым тре-
бованиям. Предложено проводить мониторинг поставщиков с использованием набора показателей, которые 
максимально полно описывают данные о поставке. Определены мероприятия по развитию предпочтитель-
ных и допустимых поставщиков. Разработанные предложения по менеджменту взаимоотношений с постав-
щиками позволят организациям общественного питания развивать партнерские отношения с поставщиками, 
что будет способствовать повышению качества предоставляемых услуг и оптимизации бизнеса.

Ключевые слова: взаимоотношения с поставщиками, поставка, качество услуг, критерии оценки поставщика, 
выбор поставщика, рейтинг, партнерские отношения
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The article deals with topical issues of management of relations with suppliers. In modern conditions, the qual-
ity of services provided at enterprises in various industries depends on the reliability of suppliers and the quality of 
their products, so the relationship with suppliers is crucial. A strategic approach to ensure the prospect of long-term 
relationships with suppliers should be based on their management. The article develops a supplier management 
algorithm that can be used to streamline and systematize the relationship of catering enterprises with suppliers. 
Criteria have been selected that take into account the features of the primary (for those with whom it is only planned 
to establish relations) and periodic (for those with whom permanent relations have been established) evaluation of 
suppliers. The levels of significance of the criteria and their constituent elements are determined, a point scale is 
proposed for the levels of the criteria elements. It is recommended to rank suppliers according to the value of the 
final assessment with the assignment of categories that allow for rating selection and to form a database of suppliers 
that meet the necessary requirements. It is proposed to monitor suppliers using a set of indicators that describe the 
supply data as fully as possible. Measures for the development of preferred and acceptable suppliers have been 
identified. The developed proposals on the management of relations with suppliers will allow catering organizations 
to develop partnerships with suppliers, which will contribute to improving the quality of services provided and 
optimizing business.
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Поиск путей повышения качества услуг, 
выпускаемой продукции и выполняемых 
процессов являются приоритетными зада-
чами для любого бизнеса. Одним из направ-
лений эффективного роста производства 
может выступать адаптированная к кон-
кретным условиям деятельности организа-
ции система взаимодействия с поставщика-
ми. Стратегия менеджмента поставщиков 
во многом определяет успешность и разви-
тие предприятия. Установленные подходы 

к выбору и оценке поставщиков помогают 
достигнуть необходимого положительного 
результата [1].

Выстраивая взаимовыгодное сотрудни-
чество между организацией и поставщиком, 
успешные компании планируют долгосроч-
ные отношения со своими поставщиками. 
Это основано на принципе менеджмента 
качества согласно ГОСТ Р 9000 по менед-
жменту взаимоотношений с заинтересо-
ванными сторонами, в качестве которых 
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рассматриваются поставщики [2]. В соот-
ветствии с ГОСТ Р ИСО 9001 мониторинг 
работы с каждым поставщиком, их оцени-
вание на стадии выбора определяются тре-
бованиями по управлению услугами внеш-
них поставщиков [3].

Достижение устойчивого качества про-
дукции и услуг на предприятиях в различ-
ных отраслях деятельности требует уста-
новления надежных и устойчивых связей 
с поставщиками наряду со стремлением 
к совокупному применению методов кон-
троля и управления качеством [4, 5].

Известно, что одним из важных эле-
ментов популярности любого предприятия 
общественного питания является исполь-
зование качественных и свежих продуктов 
при приготовлении готовой продукции. По-
этому следует находить только надежного 
поставщика и грамотно выстраивать взаи-
модействие с ним.

Целью исследования является разработ-
ка рекомендаций по менеджменту взаимо-
отношений с поставщиками для предпри-
ятий общественного питания. 

Материалы и методы исследования
Объект исследования – это предприятие 

общественного питания – кафе с полным 
ресторанным обслуживанием, являющееся 
микропредприятием. 

Для процесса управления поставщи-
ками авторы выбрали прием, при котором 
учтены условия долгосрочного развития 
взаимоотношений партнеров бизнеса. Ос-
нову составляет модель стратегического 
управления закупками, которая обеспечи-
вает эффективное управление поставками 
и состоит из согласованных планов и це-
лей развития организации по закупкам, ре-
сурсов для развития снабжения, контроля 
деятельности поставщиков и организации 
совместных разработок и исследований 
[6, 7]. В данной модели стадия выбора по-
ставщиков является важной составляющей 
менеджмента. Для осуществления выбора 
применяют различные методы: анализа ие-
рархий, оценки затрат, категорий предпо-
чтений, рейтинговых оценок, доминирую-
щих характеристик [8].

В представленной работе применяли 
метод рейтинговых оценок, базирующийся 
на установлении критериев, которые оце-
ниваются экспертами, с последующим со-
ставлением рейтинга поставщиков [8]. Дан-
ный метод прост в использовании и широко 
распространен. При определении итоговой 
оценки поставщика учитывали уровень 
весомости каждого критерия. Контроль 
поставок при мониторинге осуществляли 

с использованием оценки стабильности 
процессов, принятой на различных произ-
водствах [9].

Результаты исследования  
и их обсуждение

Особенностями системы снабжения 
предприятий общественного питания яв-
ляются безопасность поставляемых про-
дуктов, подтвержденная документально, 
а также оперативность и гибкость при реа-
гировании на колебания спроса на продук-
цию и услуги, востребованные потреби-
телем [10]. Для выполнения этих условий 
необходим надежный поставщик-партнер, 
заинтересованный в длительном сотрудни-
честве, качестве и безопасности поставок. 

Ассортимент закупок для кафе доста-
точно широк, что требует сотрудничества 
с различными поставщиками: напрямую 
с производителями продукции – фермерами, 
а также с мелкими и крупными посредника-
ми, обладающими надежным и качествен-
ным контролем производства поставляемой 
продукции. 

Обеспечение стабильности работы 
предприятий общественного питания тре-
бует налаживания устойчивого процесса 
снабжения, для которого необходимо иметь 
единый подход к выбору поставщиков и си-
стемность менеджмента взаимоотношений 
с поставщиками.

Авторы предложили простой и эффек-
тивный алгоритм управления поставщика-
ми, представленный на рисунке, который 
легко реализуется без дополнительных за-
трат. В предложенном алгоритме детальной 
проработки требуют процессы оценки и вы-
бора поставщиков. Первичная оценка необ-
ходима для поставщиков, с которыми толь-
ко планируется устанавливать отношения. 
Рекомендуется оценку проводить по кри-
териям, представленным в табл. 1. Каж-
дый критерий сформирован из элементов, 
оцениваемых в баллах от 0 до 2. На основе 
обработки результатов экспертных оценок 
каждому критерию присвоен удельный вес 
по уровню значимости. Произведение баль-
ной оценки и удельного веса определяет 
общую оценку критерия. Суммированием 
в виде количественного значения по всем 
критериям получают в качестве результата 
итоговую оценку поставщика. На основа-
нии значения итоговой оценки поставщика 
проводят их ранжирование (табл. 2).

Поставщиков выбирают по рангу. Пред-
почтительных и допустимых (1 и 2 ранг) 
поставщиков включают в базу поставщи-
ков, заключая с ними договор. Мониторинг 
качества поставок проводится постоянно 
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для каждого поставщика. Стабильность 
и качество поставок контролируют путем 
проверки документов качества; документов 
на поставку, выполнения объема и сроков 
поставки, сроков годности, осмотра по-
вреждений тары и упаковки. При монито-
ринге поставщиков результаты регистриру-
ют в журнале. 

Периодическую оценку поставщиков 
рекомендуется проводить 1 раз в квартал. 
Для оценки предложен набор критериев 
и их элементов с учетом показателей, фик-
сируемых при мониторинге поставщиков. 
Критерии периодической оценки постав-
щиков представлены в табл. 3.

Достоинством описания уровней эле-
ментов критериев является выражение их 
в количественных значениях, фиксируемых 
за оцениваемый период, а не в виде обоб-
щенных понятий. Это позволяет избежать 
неопределенности трактовки оценки и об-
легчает подсчет баллов.

Результаты периодической оценки ис-
пользуются для ранжирования поставщи-
ков по значению итоговой оценки. Из базы 
поставщиков исключают тех, которые по-
лучают категорию неприемлемых в соот-
ветствии с табл. 3. Программа мероприятий 
по развитию поставщиков составляется 
для оставшихся. 

Алгоритм управления поставщиками
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Таблица 1 
Критерии первичной оценки поставщиков 

Критерий Элемент критерия Уровень элемента критерия Балл Удельный вес
Бизнес-
репутация

финансовая устойчивость наличие задолженности 0 0,3
безубыточность 1
прибыльность 2

длительность деятельности 
на рынке соответствующих 
товаров

менее 2 лет 0
от 2 до 3 лет 1
не менее 3 лет 2

отзывы о сотрудничестве 
(положительные)

отсутствие 0
от 2 до 3 отзывов 1
более 3 отзывов 2

Качество документы, подтверждающие 
соответствие продукции 

отсутствуют 0 0,3
в наличии 2

система менеджмента 
качества

отсутствует 0
разрабатывается 1
сертифицирована 2

контроль качества образцов 
продукции 

не соответствуют 0
устранимые несоответствия 1
соответствуют 2

Стоимость организация платежа предоплата 0 0,2
авансовый платеж 1
отсрочка, после поставки 2

цена на аналогичную 
продукцию по сравнению 
с конкурентами

выше 0
сравнимая 1
ниже 2

Сервис 
поставки

объемы поставки невозможность изменения 
по заявке 

0 0,2

в соответствии с договором 1
изменение по заявке 2

сроки поставки отсутствие срочной поставки 0
сроки по договору 1
срочная поставка 2

условия поставки самовывоз 0
по договоренности 1
доставка 2

Таблица 2 
Категории поставщика по рангам

Итоговая оценка поставщика, балл Номер ранга Категория
От 5 до 6 1 Предпочтительный
От 4 до 5 2 Допустимый
Менее 4 3 Неприемлемый

Таким образом, авторы рекомендуют 
следующие мероприятия для установления 
партнерских отношений с поставщиками:

‒ взаимный обмен информацией о зада-
чах и планах развития;

‒ проведение аудитов поставщиков;
‒ согласование совместных программ по  

улучшению качества продукции;

‒ значительное расширение ассорти-
мента новых разнообразных видов закупа-
емой продукции; 

‒ установление взаимовыгодных усло-
вий в контрактах;

‒ представление информации о рейтин-
ге относительно других поставщиков и от-
метка улучшений.
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 Таблица 3
 Критерии периодической оценки поставщиков 

Критерий Элемент критерия Уровень элемента  
критерия Балл Удельный 

вес 
Качество документы, подтверждающие 

соответствие продукции 
отсутствуют 0

0,35

в наличии 2
система менеджмента 
качества

отсутствует 0
разрабатывается 1
сертифицирована 2

поставка продукции несоот-
ветствующего качества 

более 2 раз 0
1–2 раза 1

отсутствует 2
обнаружение нарушения 
целостности тары и упаковки

более 2 раз 0
1–2 раза 1

отсутствует 2
Стоимость организация оплаты предоплата 0

0,3

авансовый платеж 1
отсрочка, после поставки 2

изменение цены последова-
тельных поставок 

повышение 0
без изменений 1

понижение 2
Стабильность 
поставок

несоответствие объемов 
поставки

более 2 раз 0

0,2

1–2 раза 1
отсутствует 2

нарушение сроков поставки более 2 раз 0
1–2 раза 1

отсутствует 2
наличие ошибок в документах 
на поставку

более 5 раз 0
1–5 раз 1

отсутствует 2
Оперативность замена несоответствующей 

продукции
нарушение срока 0

0,15

задержка (не более суток) 1
в установленный срок 2

скорость оформления заказа более двух суток 0
на следующие сутки 1

в течение суток 2

Заключение
В данной работе предложен алгоритм 

управления поставщиками, который обеспе-
чивает практическое преимущество внедре-
ния концепции менеджмента поставщиков. 

Менеджмент взаимоотношений с по-
ставщиками не только обеспечит экономию 
затрат при осуществлении закупок, но и по-
зволит повысить ответственность постав-
щиков за качество стабильных поставок. 
Это даст возможность развития довери-
тельных отношений между поставщиком 

и организацией, а также поможет избежать 
конфликтов, связанных с несовершенством 
поставок, уменьшит количество претензий.

Авторы предложили выполнять первич-
ную оценку поставщиков (для тех, с кото-
рыми только планируется установить отно-
шения) и периодическую (для постоянных 
поставщиков). Для каждого вида оценки 
разработали индивидуальный набор крите-
риев с установленным уровнем важности. 
Так, при первичной оценке наибольшую 
значимость имеют критерии «Бизнес-репу-
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тация» и «Качество», а для периодической 
оценки – «Качество» и «Стоимость». Раз-
работанные балльные шкалы для элементов 
каждого критерия позволяют объективно 
оценить поставщика и провести ранжиро-
вание с присвоением категорий. Категория 
поставщика обеспечивает принятие реше-
ния о дальнейших действиях в отношении 
поставщика. Предложена программа меро-
приятий по развитию отношений с перспек-
тивными поставщиками.

Представленные в статье предложения 
по менеджменту взаимоотношений с по-
ставщиками позволят организациям обще-
ственного питания развивать взаимовы-
годные связи с поставщиками, что будет 
способствовать повышению качества пре-
доставляемых услуг.
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