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Совершенствование организации работы с поставщиками
При работе с большим числом поставщиков поставляющих однородную продукцию перед предприятием встает задача выбора конкретных поставщиков, с которыми и будет продолжаться дальнейшая работа.
Процесс поиска поставщиков состоит из следующих этапов:

1. Поиск потенциальных поставщиков.
При этом могут быть использованы следующие методы:

· объявление конкурса;

· изучение рекламных материалов: фирменных каталогов, объявлений в средствах массовой информации и т. п.;

· посещение выставок и ярмарок;

· переписка и личные контакты с возможными поставщи​ками.

2. Проверка поставщиков.
Одним из условий долгосрочной работы с новым поставщиком, является надежность, финансовая ликвидность компании. В случае несо​стоятельности или недобросовестности поставщика у потреби​теля могут возникнуть срывы в выполнении производственных программ или же прямые финансовые потери. Возмещение понесенных убытков наталкивается, как правило, на определенные трудности. В связи с этим предприятия изыскивают различные способы, позволяющие выявлять ненадлежащих поставщиков, например, западные фирмы нередко прибегают к услугам специализированных агентств, готовящих справки о поставщиках, в том числе и с использованием неформальных каналов.
Отечественные предприятия при выборе поставщика в на​стоящее время в основном полагаются на собственную информа​цию. При этом на предприятии, имеющем много поставщиков, может быть сформирован список хорошо известных, заслужи​вающих доверия поставщиков.
3. Анализ потенциальных поставщиков.
Составленный перечень потенциальных поставщиков анали​зируется на основании специальных критериев, позволяющих осуществить отбор приемлемых поставщиков. Количество та​ких критериев может составлять несколько десятков. Однако зачастую ограничиваются ценой и качеством поставляемой про​дукции, а также надежностью поставок, под которой понимают соблюдение поставщиком обязательств по срокам поставки, ассортименту, комплектности, качеству и количеству поставляе​мой продукции.

В результате анализа потенциальных поставщиков формиру​ется перечень конкретных поставщиков, с которыми проводится работа по заключению договорных отношений.

По результатам работы с поставщиками проводится оценка результатов работы по уже заключенным договорам. Для этого раз​рабатывается специальная шкала оценок, позволяющая рассчи​тать рейтинг поставщика.

Прежде всего, менеджер должен идентифицировать всех поставщиков закупаемой продукции. Следующий шаг – составление списка параметров, по которым оценивается каждый поставщик. После того как эти параметры определены, следует оценить показатели работы каждого поставщика по каждому параметру (например, надежности продукта, его цене, удобству размещения заказа).
После оценивания поставщиков по каждому атрибуту менеджеры должны определить важность каждого атрибута для своей компании.

Следующий шаг – получение комбинированного весового показателя по каждому параметру.

Затем эти величины по каждому поставщику складываются и получается общий рейтинг, по которому можно сопоставлять поставщиков друг с другом. Чем выше общая оценка, тем в большей степени поставщик удовлетворяет запросам и спецификациям закупающей компании. 
Одно из наиболее важных преимуществ такого подхода заключается в том, что он заставляет менеджеров представлять в формализованном виде важные элементы решения по закупкам и подвергать анализу уже применяемые методы, допущения и процедуры.

Применение этого метода позволяет сократить число поставщиков, сформировать более тесные отношения с оставшимися поставщиками и сократить запасы.
В то же время, ограничением служит субъективность оценки многих критериев менеджерами, что может привести к искажению полученных результатов.

Данная методика применялась обществом с ограниченной ответственностью «Торгово-финансовая компания «Большой Урал». Был составлен перечень наиболее значимых для компании критериев и произведена экспертная оценка всех поставщиков.

По результатам проведенного анализа число поставщиков было сокращено, также были определены приоритетные для дальнейшей работы поставщики, на которых в первую очередь ориентируются менеджеры при размещении заказов.
