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– Тернопільськи й національни  й техні чний універси  тет ім  ені І  вана Пулюя  , – 

Тер  нопіль, 202  4. 

Робота скл  адається з 3 части н. У п  ершій ч  астині р  оботи розкриваєтьс  я 

тео  ретична сутніст  ь управлінн  я відносин  ами з постачальни  ками. У цій части  ні 

робот и обґрунтовуєтьс  я сутніс  ть і важливіст  ь управ ління відносин  ами з 

постач  альниками, аналізуєть  ся сутніс  ть і ск лад ланцюжка ст  ворення вартос  ті, 

розгля даються осо  бливості кому  нікації з постачальниками. Пі  сля теоретичног о 

аналі зу д  руга ч  астина ро  боти пер  еходить до дослі  дження уп равління 

відноси нами з пост  ачальниками ТОВ «Іс Тр  анс Юей». П ісля озна йомлення з 

компан ією та методо  логією дослідження, п  ісля засто  сування мето  ду анке  тного 

дослідженн я в компані  ї пр оводиться дослідже ння управлін  ня віднос инами з 

постачальниками . За р  езультатами досліджен ня робот и обґрунто  вано рі  шення 

щ одо вдосконал ення управл іння відн  осинами підпри  ємства з пост  ачальниками. 

В т ретій ча стині проаналізован  о безп  еку ж  иттєдіяльності та пи  тання 

охоро ни пр  аці. 

 

КЛІЄН  Т, ПОСТАЧ  АЛЬНИК, ПЕРЕ ВЕЗЕННЯ, ВАНТА  Ж  
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ВСТУП 

  

А ктуальність ро боти 

Суча сна конкурентн  а діяльніст ь змуш ує компан  ії шу  кати нов  і с  пособи 

змі цнення с  воїх ринко  вих по зицій, підвище ння ефекти  вності та м аксимізації 

прибутку  . Як зазнач ає Джоші (20  16), су  часні підп  риємства вже у  свідомлюють, 

що покращ  ення оп  ераційних рез  ультатів та е  фективності недостат  ньо; важли во 

та кож постійн  о розви  вати баз у постачал  ьників. Розвиваюч  и від  носини з 

постачальник ами, ком панія мо  же зн  изити св  ої витра  ти, що дозволя  є 

проп онувати пр одукцію за нижч ою ц  іною та підтри  мувати вис оку 

конкурентоспроможні  сть. Так им чином  , управлінн я вз аємовідносинами з 

постачальникам  и є пот  ужним інструме  нтом пі  двищення 

конкурентоспромож  ності. 

Останн і десят  иліття показ  али, що все біл  ьше ком паній усвідо  млюють 

важл ивість і впли в відноси н з постача льниками на св ою діяльність  , форму  вання 

ланцю гів поста вок та с  творення вар  тості. У процес і гл обалізації ці ланцюг  и 

ро зширилися на к  ілька кр аїн, утвори  вши гло бальні ланцю ги створен  ня в артості, 

які с  тали важливо  ю озна  кою м іжнародного бізнес  у та док орінно зм  інили 

проц еси створен  ня, виробницт  ва та розподіл  у товарі  в і по  слуг (Фернандес-

Стар  к, Джерефф  і, 2019) .У 20  19 роц  і тра нзакції в глоба  льному ланцюг у 

ст ворення вартост і с тановили дві трети  ни сві тової торгі влі, але пандем ія C OVID-

19, яка поча лася в 2  020 році  , м ала руйн  івний впл  ив на ланцюг и п  оставок, 

зни  зивши цю цифр  у до 57 в  ідсотків. Коронаві  рус і пов’я  зані з ним бізнес-

об меження зна чно вп  линули на л  анцюги постав  ок, висві  тливши їх слабк  і місц  я. 

Збої в робот  і порт  ів, нес  тача сировин и та праці  вників п  орушили в  ідносини між 

п  артнерами та ство  рили про  блеми для успіш  ного в  едення відносин з 

п  остачальниками. Це підкре  слює актуа  льність т еми управ  ління відносинам  и з 

постачальн иками. Значний негативн  ий впли  в на ла  нцюги постачанн  я здійс  нює 

вій  на росій  ської держ  ави прот и Ук  раїни. 
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Проблем а 

Пробле  ма, що розглядаєтьс  я в роб оті, поля  гає в недоста  тній уча сті 

к омпаній в управл  інні відносин ами з постача льниками. Хоч  а багат о компаній 

вже розум  іють важлив  ість цих віднос  ин, ча сто відн  осини постачаль ник-

покупець стаю ть конкур  ентними, к оли ко  жна сторо на намага  ється о тримати 

макс имальний при буток, підрив аючи д  одану ва ртість, створену іншо  ю 

сто  роною. То му важл иво проаналізув  ати, як ком панії м  ожуть ефекти вно 

керу вати відноси  нами з постачальник ами для досягненн  я н айкращих резу  льтатів 

для всі х уча сників ланцюг а ств орення варт  ості. 

Об' єкт дос лідження 

Управ ління відносинам  и з постачальниками , під  хід до покупц  я на ТОВ «Іс 

Т  ранс Юей». 

Мет а ро боти 

Проаналізувати те  оретичні а  спекти управ  ління відно  синами з 

поста  чальниками в науков  ій літератур  і та практичн  о д  ослідити упра  вління 

відносина  ми з постачальни  ками в ТОВ «Іс Т  ранс Юей». 

За вдання 

1. Теор етично о  бґрунтувати сут ність і мет  у управлін  ня ві  дносинами з 

постачал ьниками. 

2. Визна чити ск лад л анцюга вартос  ті та особли вості зв’язк  у між йо  го 

ел ементами. 

3. Проа налізувати, як ТОВ «Іс Т  ранс Юей» керу  є відно синами з 

п  остачальниками та ком  унікує з ни  ми. 

4. Обґрунтув  ати р  ішення щ одо покра  щення відно  син з постача  льниками. 

Мето ди, використа ні в ро боті 

• Теор етичний: анал із, порівня ння та узагальненн  я нау кової лі  тератури з 

питан  ь уп равління ланцюг ами п оставок. 

• Емпіричний : а нкетне опи тування працівник  ів. 
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С труктура роботи 

Роб ота скл  адається з трьо  х ча  стин. У перші й ча стині розкриває  ться 

те оретична су  тність управлінн я відносина  ми з пос  тачальниками. На ос  нові 

д  умок л итовських та зар  убіжних вч ених обґру  нтовується сутність і ва жливість 

управлінн я відносина ми з постачальниками, аналізуєть  ся скла д ланц  юга 

с творення вар  тості та особливо  сті комуні  кації з постача льниками. Др  уга ча  стина 

робо  ти присвяч ена дослід  женню управ  ління ві дносинами з постачаль  никами в 

ТОВ «Іс Т ранс Юей». Піс  ля ознайом  лення з ко  мпанією та методо  логією 

дос лідження, за допомо  гою анкетн  ого опи тування проводи  ться ана  ліз 

у  правління ві дносинами з постачальника  ми. На о снові рез  ультатів дослідж ення 

об ґрунтовуються р  ішення що  до вдоскона  лення управ ління відн  осинами з 

постачальникам  и. 
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РОЗДІ Л 1. ТЕОРЕТИЧНИЙ 

  

1.1. Су тність і м ета упра вління відносина ми з постачальникам и 

  

1.1.1. Сутніст ь і в иди відно син з постача льниками 

  

Організація не мож  е дія  ти на ринк  у із ольовано та відс  торонено від інши  х 

учас ників бізнес-середовищ  а. 

Д  іяльність к  ожної орга  нізації бага то в чо  му зале  жить від діяльнос  ті 

партнер  ів і зацікавле  них с торін, то  му для заб  езпечення еф ективного уп  равління 

ор ганізацією доці  льно ве лику у вагу пр  иділяти підтримц і відноси  н з па ртнерами. 

У бізнес  і іс нує багат  о ви дів відн  осин, але ос  кільки в сучас ному ді  ловому 

св іті постачальн  ики займают  ь особ ливо важлив  е м ісце сере  д п  артнерів компа нії, 

особли  ву у  вагу необхі  дно приді  ляти р озвитку і координа  ції віднос  ин з ним  и. 

Vani chchinchai ( 2021), ґ рунтуючись на дослідженнях  , про  ведених і  ншими 

досл ідниками, ст  верджує, що м  іцні відно  сини з постачал  ьниками дозвол  яють 

кл ієнтам отримат  и дос  туп до найваж ливіших ресурс ів і, таки м чи ном, впливают ь 

на при бутковість компані  ї та її ефе  ктивність. 

Існу  є два тип  и мето  дів заку  півель, які ви  значають при  роду від носин з 

постачаль никами, включ  но з транзакцій  ними та орієнтова  ними на відносин  и 

перс  пективами, коже  н із яких має с  вої особливос ті та особлив і вимо ги до 

співпр аці ( див. табли  цю 1.1). 
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Таб  лиця 1.1 – Порівн яння пе рспектив, ор  ієнтованих на трансак  цію, і 

ор ієнтованих на ві  дносини 

Орі єнтація на тран закцію Орієнт ація на стосунки 

Досту  пні різ ні замін  ники Залиш ився оди н або кіль ка варі антів 

Кожн  а т ранзакція оц  інюється 

о  кремо та без по  силання на 

поперед  ні взаємоді  ї 

Мере жевий п  ідхід із пропозиція  ми 

на о снові відн осин 

Конкурентне с  ередовище Середови  ще сп івпраці 

Кор  откостроковий прибуток Довгостро ковий п рибуток 

С пілкування у формув  анні за 

принц  ипом «в  итягнутої ру ки». 

Ті сне с пілкування та співпр  аця 

Особисти  й інтере  с За гальний доб  робут 

Част а з міна пар тнерів для 

ефективност і та ефекти  вності 

Сп  ільні відн  осини з 

постачальниками , поє днання знан  ь і 

ре сурсів 

Закупівл я орієнтова на на продукт Купів ля, оріє нтована на мо жливість 

Перего  вори зосе  реджені на цін  і Акце  нт на створен ні вар тості 

перегово  рів 

  

Аналіз уючи хара  ктеристики, заз начені в та  блиці 1.1, ст  ає зрозумі ло, що 

ко  ли поку  пець і по  стачальник ук  ладають уг  оду про відносини  , во  ни маю ть 

мо  жливість ро сти та розвивати  ся на стійк  ій осн ові, а уг  ода про уго  ду дозвол яє 

покуп  цям здійснюв  ати о  перації, щоб задоволь  нити індив  ідуальні пе  реваги, 

незалеж ні перева  ги постачальн ика. Так  им чином  , у довгострокові  й перспекти ві 

стра тегія, оріє нтована на віднос  ини з постачальниками  , є біль  ш ефект ивною та 

за безпечує довгостро  кове створ  ення цінн ості для клі  єнта та вза ємний 

(постачаль ника та покупця ) розвиток . 

Singh, Shar  ma, Samue  l, Verma (201  7) і Ma  hmood, Rehm  an, Rehm an (  2020) 

в изначили сім па раметрів, які за звичай викор истовуються в лі  тературі для опи су 

в ідносин покупець-постачал ьник (ди  в. р  ис. 1.1). 
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Рисуно  к 1.1 – Розмі ри від носин із постачал  ьниками 

Д жерело: на основ  і Singh, Sharm  a, S amuel, Verma, 20  17; Mahmood, Reh  man, 

Reh  man, 2  020 

 

Singh, Sha  rma, Samuel, Verma (20  17) підкресл  ює ва  жливість дові  ри у 

стосун ках з постачальн  ики. До слідники додаю ть, що дові  ра з алежить від 

ві  дданості, еф  ективної комуніка ції, спі впраці та п  розорості. 

Як п ояснює Pr  išmantienė ( 2014), кож  на організа ція конкуру  є на ри  нку за 

сировину  , енерге тичні р есурси, ка  пітал і роб  очу силу , прагнуч  и зроби ти їх 

яком ога ви  щої яко  сті, біль ш при  датними для орг анізації та п  ридбаними за 

нижчо ю ц  іною. Н  аскільки успішно ком  панії в  дасться отри мати ці ресурси  , 

зале жить від її пр  одукту чи п  ослуги та задово  лення потре  б спожи вачів. 

Врахо вуючи це, м  ожна сказати , що конкурен  тні пе  реваги органі  зації зн  ачною 

мір ою залежа  ть від віднос  ин з пос  тачальниками. У зв’я зку з цим Dash, Po  thal, 

Trip athy (2  018) вказуют  ь на те, що паради  гма суча  сної біз нес-ери повніс  тю 

змінилас я – конкурен  ція відбува ється не між компа  ніями, а між ланцюгами 

поставо к. 

З і  ншого боку, хо  ча і пос  тачальники, і п  окупці розу  міють в ажливість 

в заємних від носин для успіх  у кожного, як це типо  во для ві  дносин між двом  а 

  

Відн  осини з 
пос тачальниками Впев  неність 

За лучення 

Бізнес 
розумі ння 

Ко мунікація 

Зобов'язанн я 

Обмін 
інфо рмацією 

Обмін 
знан нями 
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партнер  ами, відносин  и покупець-постачальн  ик вимаг ають ч  астих коригува нь 

для задово лення вз аємних і нтересів. За  лежно від бал ансу сил між покуп  цем і 

постача льником, партнерам мож  е знадобит ися адапту вати сво  ї операції  , процеси 

та/аб  о звичайн  і повсякден  ні опера ції. Одн  ак, оскіл ьки постачаль ник ек ономічно 

залежить від свої  х клієнт ів, постачал ьник, як прави  ло, повине н бут  и б  ільш 

здатни  м і гн учким по відно  шенню до св оїх клі  єнтів. Тим не ме  нш, покупці 

п  овинні бут и обережними, щоб не чи  нити на дмірного ти  ску на св  оїх 

пост ачальників, оскіль  ки це може зав  дати шкоди діл овим результат  ам і 

фінансові  й стабі  льності постача льників (н  авіть як що це покр  ащить ї хні власн  і 

п  оказники). Постачал  ьники можут  ь відчути , що певн  і вимо  ги та оч ікування 

п  окупців суперечать їхн  ьому в ласному розумінн  ю ро лей і об ов’язків у 

відноси нах, і шук ати і  нших по стачальників (Klobuč  ar, E  rjavec, 2019  ). 

Огл яд лі тератури з управлін  ня відносинам  и з по стачальниками показує , 

що відносин  и з постачаль  никами є ду  же крихким  и і ви магають пос тійної уваг  и, 

щоб забезпечити балан  с між потре  бами та очікуванням  и пок упця та 

постача льника. Том  у для досягне  ння ефектив ної роб  оти компані  ї ва жливо не 

тіл ьки з найти хор  оших пос  тачальників, але й забезпечит  и ефективне 

функці онування в  ідносин з пос  тачальниками. З ц  ієї причин  и в сучасн  ому б  ізнес-

середовищі упр  авління від  носинами з постачальника  ми набув  ає вели кого 

знач  ення. 

  

1.1.2. Поня ття управл іння в заємовідносинами з постачальниками та 

йог о значен ня для сучасн ого біз несу 

  

Пе рш ніж приступи  ти до аналіз у ко нцепції у  правління вз аємовідносинами 

з постач альниками, доці  льно ви  значити сутніст ь терм іну уп  равління та складо  ві 

про  цесу у правління. 

Droman  taitė, Raišie  nė, Račel  ytė, Jurčiuko  nytė, Vy  šniauskienė (2012) н  адає 

та ке визнач ення менед  жменту «Ме  неджмент – це суку  пність за  собів для 

досягнення ц  ілей управлі ння: підготовка  , прий няття та по  відомлення 
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у  правлінських рішень» (с. 78  ). Б агато л итовських та інозем  них в чених (Griffi  n, 

Philli ps, Gully, 2016  ; Grif fin, 202  1; Prišma  ntienė, 2 014; Vanag  as, Vyšniau skienė, 

201  2 та ін  .) погоджуютьс  я, що про цес управл іння ск ладається з чотирьо  х 

осн овних ф ункцій: план  ування, організації  , кер  івництва та контрол  ю (ди в. 

рис . 2). 

  

 

Рису  нок 1.2 –Ф ункції пр оцесу управл іння (Gri ffin, 20 21, p. 7) 

 

Як ви  дно з рисун  ку 1.2, усі функці ї проц  есу управлін  ня тіс  но пов’я  зані 

одн  а з одно ю і не можу  ть існуват и од  на без о  дної. Ці функц  ії з астосовуються до 

лю дських, фінансов их, фізичних та інформа  ційних рес  урсів з к  інцевою мет  ою 

ефект ивного та ефект  ивного д  осягнення ц  ілей організації. 

Для кращ ого р  озуміння сут  ності та призначен  ня функ  цій управлінн  я 

доціль но да ти в изначення ко  жній з них (д  ив. т абл. 1.2). 
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Таблиця 1.2 – Су  тність фу  нкцій мен  еджменту (за Griffi  n, Phi  llips, Gully, 20  16) 

Функці я Опис 

Планува ння 

Пр оцес, під час як  ого визначаєт  ься б  ачення о рганізації на 

майб  утнє та передбачають ся най кращі заход и для йо го 

реалізаці  ї. 

Орган ізація Пр оцес п роектування та груп  ування робочи  х міс  ць і 

встановле  ння шаб лонів звітно  сті. 

Лід ерство П  роцес, за д  опомогою як ого член  ів ор ганізації заохочую  ть 

пра цювати ра  зом для досягнен ня ціле й організації. 

Контр оль 
Проце  с мон іторингу та кори  гування органі  зації та її член  ів для 

заб  езпечення дося  гнення ціл ей. 

  

З табли  ці 2 видно  , що управ лінський ци кл починає  ться з виконанн  я 

функ  ції планув  ання. Орган ізаційна функці  я, що забезпеч ує фор мування систе ми, 

що забезпечує реал  ізацію цілей , пер  едбачених на ета  пі плануван  ня. Функц  ія 

упра вління в ключає та  кий вп  лив к  ерівника на підлеглих  , щоб вон  и хоті  ли 

дос ягти наміч ених ц  ілей, а завдяк и фу  нкції контрол  ю оцін  юється, на скільки 

ви  конана діял ьність дій  сно відпові дає на  міченому план  у. 

П  ісля опис  у сутност  і менеджмен  ту та йо го складови х мож  на переходи ти 

до ана  лізу проце  су управлін  ня ланц  югом поставо к. Концеп  ція уп  равління 

ланцюгом п  остачання набу  ла поширен ня в 1  990-х ро  ках, к  оли база пос  тачання 

впе  рше стал а сп рийматися як важливи  й інструме  нт, як  ий допо магає 

органі  заціям досяга  ти свої  х ці  лей і за  вдань. Ком панії п  очали розро  бляти 

стратегі  ї для ціли  х ланцюг ів пост ачання з бачен  ням і цілями  ; вин  ик нов  ий тип 

віднос ин з дея кими важли  вими постачаль никами. Філософія управлінн  я 

вза ємовідносинами з постачаль  никами виник  ла як єдини й всеосяжни й 

стратегічни й підхі  д до управління різними тип  ами у часті п  остачальників, що 

дозволи ло компа нії до  сягти свої х ціле  й. Термін и «упра  вління 

постачальника ми», «оці  нка ефективнос ті постачальників  » і «уп равління 

ланцюгом поста вок» природ но по  трапили під пара  сольку те  рміну управлі ння 
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в ідносинами з постачальника  ми, оскіль ки це в ажливі терміни для пев  них г руп 

постачальникі  в. К  рім того  , організаці ї п  очали усвідомлювати , що, 

зосередив шись на побудо  ві кращи х в ідносин із кільком  а кл ючовими 

по стачальниками, в  они мо жуть розблокуват  и велич езну б азу поставо  к (O  'Brien, 

20 22). 

А  налізуючи наук  ову літер атуру, м  ожна пом  ітити, що у  правління 

взаємовідноси  нами з пос  тачальниками є ду  же широким т  ерміном, як ий різ  ними 

д  ослідниками визначає  ться по- різному. Для кра щого розумінн  я сут ності, скл аду 

та мет и ві  дносин з поста  чальниками доціл ьно порі  вняти визначенн я, н  адані 

р  ізними досл ідниками (див  . та бл. 1.3). 

 

Таб  лиця 1.3 – Визнач  ення упр авління відноси  нами з постачаль никами (на осно  ві 

джер  ел у т аблиці) 

Дж ерело Опис 

Сінгх, Шарма, 

Са муель, 

Верма, 2  017 

Управлінн я відносин  ами з постачал  ьниками — це прак тика 

пла  нування, впровадженн  я, р  озвитку та моніторинг у 

відно син комп анії з існую  чими та пот  енційними 

пос тачальниками. 

Ш акіль, 

С аджад, 

Раміш, 2  018 

Управл іння взаєм  овідносинами з постачальника  ми – це 

фун кція, яка спрямован  а на спі  впрацю з групам и 

постачальни  ків, щоб м аксимізувати цінніст ь у мереж  і. 

Клобуч ар, 

Erja vec, 201  9 

Управлі ння відн осинами з постача  льниками - це упра вління 

відносинам и між постачал  ьником і суб'єкт  ом за купівлі; це 

двосторо нній п  роцес, спрямован ий на по  кращення 

продуктивності о  бох ко мпаній. 

Махм уд, 

Реман, Реман, 

20 20 

Управлін  ня взаємовідносина  ми з постачальн  иками - це акт 

позиц іонування, ви  конання, ф ормування та п еревірки 

приналежно сті та ал ьянсів організа  ції з існуючими та 

п  отенційними постачальни  ками. 
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Нкваб  і, 

Фелл он, 2  020 

Управл іння взаємові  дносинами з пост  ачальниками – це 

стр  атегічно орієнт ований під хід, к  оли к  омпанія бер е учас  ть 

у співпрац і та партнерстві з постачальник  ами та 

використо  вує технологі ї об  міну інформаці  єю для 

управ ління ї  хніми відносинами  . 

Тундунаун г, 

Тум буан, 

20 21 р  ік. 

Управл іння взаємо  відносинами з постачальниками — це 

проц ес розв итку взаємовигі дних в ідносин зі стратегіч  ними 

парт нерами для забезп ечення ви  щого рівн  я інновацій і 

кон  курентної пе реваги, ніж мож  на було б дося  гти, 

п  рацюючи н езалежно або чер  ез трад  иційні уг  оди про 

закупі влі. 

  

Аналізуюч  и визначен  ня, представлен  і в табл иці 3, бул  о поміче  но, що 

дослі дники на  голошують на р  ізних аспект ах управлінн я відносинам  и з 

постачальник ами. Дея  кі дос  лідники на  зивають упра  вління віднос инами з 

постачальниками функц  ією, інш і — практ  икою, тр  еті — ставле  нням, а чет  верті 

— діє ю. Таки м чино м, мо жна с казати, що управлінн я в ідносинами з 

постачал ьниками - це буд ь-яка д  іяльність компані  ї, сп  рямована на р  озвиток 

відносин з пост  ачальниками. Singh, Shar ma, S amuel, Verma (2017  ) с тверджує, що 

ця дія  льність вкл ючає планув ання, реалі зацію, розв иток і монітори  нг. В одночас, 

згід но з Mahm  ood, Reh  man, Reh man, (2020)  , упр  авління взаємовідн  осинами з 

постачальни  ками включа  є по зиціонування, виконання  , с творення та перевірку  . 

Інш і до  слідники не о  писують усі в  иди діяльно  сті, пов’  язані з управл інням 

відноси нами з пост  ачальниками, і ли  ше підк реслюють, що це побу  дова відноси н 

з постачальн иками (Tundu  naung, T umbuan, Tasik, 2  021) або спів  праця та 

партнерст во (Nk wabi, Fall  on, 2020  ; Sha  keel, S ajjad, Rami sh, 201 8). ). 

Деяк і д ослідники, визнач  аючи термі  н управління взаємовіднос  инами з 

постачальни  ками, т  акож вказу ють на мет  у цього проце  су. За слов  ами S  hakeel, 

Sa jjad, Ramis  h (2018) , управл іння взаємовідн  осинами з постачальниками 

с прямоване на співпр  ацю з п  остачальниками для збільшен  ня дода ної варт  ості. 
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Згід  но з Tu ndunaung, Tumb  uan, Tasik (2  021), мет  ою уп равління від  носинами з 

постачал ьниками є забез  печення в  ищого рівн я інноваці  й та конкурентн их 

пе реваг. Klobučar, Erja  vec (  2019) має пр  инципово і  нший під хід до м ети 

упр  авління відн  осинами з постачальн  иками. Дослідник  и наголо шують, що це 

в заємний процес  , том у й ого м етою є покра щення робот  и як постачальника  , так і 

покупця  . 

East on, Hales, Schuh, St  rohmer, Tr  iplat, K  earney (2 014) викори стовують 

ціліс  ний пі  дхід до управл іння віднос инами з поста  чальниками та вказують, що 

в оно вк лючає нас  крізну вз аємодію клієнт-по  стачальник. 

Вчені вид  іляють т акі осн  овні озн  аки цьо го про  цесу: 

• упр  авління відноси  нами з постачальн  иками спри  яє п  оведінці 

постача льників; 

• передбачає відн осини між двома комп  аніями; 

• дозволяє ко  мпанії збільши  ти с  вій роз мір ш  ляхом координац  ії 

відді лів, фу  нкцій та і  єрархій. 

Kumar, Bha  gat, Kumar (  2021) вк  азують, що хо ча проц ес у  правління 

від носинами з пос  тачальниками відр ізняється в ко жній ок  ремій компан  ії, мо жна 

виділ ити сім осн овних етапі  в цьог  о про  цесу ( див. рис. 1.3). 

 

 

Рисун ок 1.3 – Про  цес управлінн  я віднос  инами з постач  альниками (на осн  ові 

Kumar  , B hagat, Kumar  , 2 021) 
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Як в идно з предст авленоого рис  унку, на пе  ршому ет  апі пови нна бу ти 

с планована ст  ратегія упра  вління відно  синами з постачальник  ами, яка дозво  ляє 

встанови  ти ці лі компа  нії в цій обла  сті і н  еобхідні засо  би для їх досяг нення. 

Стратег ія управлін ня відносинами з пост  ачальниками має б  ути невід’ємн ою 

частиною загальної страте  гії ко  мпанії. К  омпанія повинна м  ати д уже чітк  е 

р  озуміння ва  ртості, необхід  ної для з  абезпечення всієї ба  зи по  стачання для 

виконанн я ст ратегії, і ко  нкретна цін  ність повин  на визнача  тися відно синами 

компа  нії з клю човими постачальни  ками. То  му на д ругому ет апі ма  ють бут и 

ви  значені основ ні парамет  ри та вим  оги. Має бу ти керівництво в масштаб  ах 

підприєм ства, і всі бізнес-про  цеси маю  ть бу ти узг оджені од  ин з о  дним. На 

наступно му к  році нео  бхідно ви  рішити, яки  й пос  тачальник є важлив им, то  му 

виконуєть ся сегмент  ація постачальни  ків, що д  озволяє ви  ділити важ  ливих 

стратегічних постачальни  ків. Р  озстановка пріорит  етів тако  ж важлив а в про цесі 

у  правління в  ідносинами з п  остачальниками. Пріоритезаці  я допомагає визначи  ти 

п  остачальників або ла  нцюжки п оставок, які маю ть най більші мо жливості. На 

зав ершальному ет апі управління вз  аємовідносинами з пос  тачальниками 

необхі дно здійсни  ти інт  еграцію вс ього процесу  . На цьом у е  тапі в изначаються 

конкре  тні втр  учання по  стачальника та б  ази постач ання з ти  ми постач альниками 

та л анцюгами пос  тавок, які вважают ься важлив ими. Цей ет  ап перед  бачає 

покращенн  я відн  осин з пост  ачальниками, що пе  редбачає обм  ін стра  тегічною 

інформаці єю з ключовим  и постача льниками для створен  ня кра  щих проду ктів і 

посл уг (Kumar, Bha gat, Kumar, 20 21). 

У науко вій літерат  урі ши  роко аналізуютьс  я п  ереваги уп равління 

ві  дносинами з постачальни  ками та й ого впли  в на діяль ність компан  ії. За слова ми 

Nk wabi, Fall  on (2  020), цілеспр  ямоване управлінн  я ві дносинами між поку  пцями 

та постача льниками забезп ечує своєчас ний до  ступ до зап  асів не обхідної яко  сті 

та кільк  ості. І  ншими словами , управлінн я взаємовідносинами з постач  альниками 

до помагає компан  іям отрим ати до  ступ до цінни  х ресу  рсів і запасів , зменши  ти 

ви  трати, підв  ищити гнучк ість, забез печити якіст  ь, у спішно впровади  ти 

тех  нологію та покра  щити загаль ну продуктивніст  ь ланц  юга поставок. Kl  obučar, 
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E  rjavec (2  019) дотрим ується подібн ої ду мки та підкресл  ює, що управ ління 

взаємовідносина  ми з п  остачальниками має по  зитивний вп лив на б азу 

постачал ьників і результативні  сть компа  нії в ці лому. Дослідни  ки пі  дкреслюють 

важливіс ть цьо  го ефект  у в нинішн  ьому ту рбулентному бізнес-сере довищі, що 

харак  теризується непередбачувані  стю попит  у. У м  іру того, як бі  знес-

середовище ст  ає де  далі неспокійніши  м, розвито  к належ  них м  ожливостей 

у  правління взаємо  відносинами з постачал  ьниками є не ли  ше стратегічно ю 

можливістю, але й важл  ивою умо вою успіх  у компанії . 

О  'Брайен ( 2022) має ширши  й по  гляд, в изначаючи ряд с  фер, які можн  а 

покращит и за допом  огою інте  грованого упр  авління відносинам и з 

по стачальниками. За сло  вами дослі  дника, до  бре реалізований п  ідхід до 

управлі ння вз аємовідносинами з постачальниками мо  же заб езпечити 

конкуре нтну пе ревагу, с  прияти зроста  нню та розвитк  у бр енду, змен шити 

витр ати, забе  зпечити сталіс ть, підвищ ити ефективні  сть і з низити ри  зик пос тавок 

або принай мні доп омогти зр озуміти його  , щоб й  ого мо  жна бу  ло пом’якши  ти. 

Nkwab  i, Fallo  n (20  20) пр  овів ана  ліз науков  их д  осліджень, а так  ож підк реслив 

числен  ні пер  еваги ефективно  го упр  авління в  ідносинами з постачальн  иками. 

На уковець виділ  яє наступ ні перев аги: інтеграці  я ланцюг а поставок  , доступніст  ь 

сир овини, мініміз  ація л огістичних ви трат, підвищен ня рів ня за доволеності 

споживачі в, скороче  ння т ермінів доставки  , розв иток довг  острокових відн осин 

між постачальн  иками та покупц  ями, відк  рите спі  лкування з постач альниками, 

вз аємна дові  ра, розв иток довгострокових зв  ’язків між постачаль никами та 

покуп  цями. гн учкість ла  нцюжка поставок  , пос  илення спів  праці, покращен ня 

операцій  них показників , покращ ення співп  раці між поку  пцем і постачальником . 

У нау  ковій літ  ературі осно ву віднос  ин з постач  альниками нази вають 

закупів лями (англ. заку півлі). Ba  kar, Pesz  ynski, Azi  zan, Sundra m (20  16) 

визначают ь заку півлю як з астосування функ  ції т ранзакцій для придб  ання 

т оварів і послу  г за най нижчою м ожливою ц  іною. Цей проце  с включа є 

м атеріальне упр  авління тов  арами та пос  лугами та упр авління за  купівельними 

опера ціями. 



21  

Pereir a, Chris  topher, Da Silva (201  4) розріз  няють функції внутрішн  іх і 

зовнішн іх закупів  ель. На ду мку дослід  ників, всеред  ині організац  ії менедж ери із 

закупівель н  адають інформаці  ю (так у як потужно сті постачальників, логіс  тичні 

дані  , ціни та знижки, а та  кож інф  ормацію про н  ові продук ти) і  ншим 

співроб ітникам, відповіда  льним за виконан  ня інши х ф  ункцій. Так им ч  ином, 

перех ресна інт еграція між закупівлям  и та інши ми функці  ями має виріша льне 

з начення для заб  езпечення при йняття обґрунтова  них рішень  . Зовн і функ  ції 

зак упівель відповідаю  ть за вартіс ть продук  ту чи посл  уги, тер  міни дос  тавки, 

якіс ть продук  ту та з  агальні рішення про по  стачання, т  акі як вибі  р пос  тачальника 

та віднос ини з постач  альником. Т аким чин  ом с  тає зр озуміло, що фу  нкція 

закупі влі в управлі  нні в ідносинами з постачаль  никами вк лючає н  абагато біль ше, 

ніж прос то від  носини між покупц  ем і постач  альником. 

Bakar, Pesz ynski, A zizan, Su ndram (201  6) вказу  ють, що традиц  ійний про  цес 

за купівель у велик  их органі  заціях є с  кладним і тривалим п  роцесом. За 

підра  хунками вчени  х, це з  аймає в серед  ньому біл ьше 5,5 дн ів. Крі  м того  , для 

трад  иційних заку  півель х  арактерна ве  лика кі  лькість папе  рової робот  и, 

необхі дність керу  вати ба гатьма постачаль никами та м  енше спілкув ання між 

постачальнико  м і покуп  цем. З ін шого б  оку, дослідники вказуют  ь, що з 

ро звитком н ових інформаційн  их технологі й ефекти вність купівел  ьної функц  ії 

зрос тає. 

Шви дка еволюц  ія закупі вельної функц  ії організ  ації поч  алася в 1980- х 

рока  х ( див. рис . 1.4). 

 

Рисунок 1.4 – Еволюц  ія купі  вельної функ  ції 

Джерело : (Číž, Krec hovská, Palac ká, 20  21) 
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Як показ ано на р исунку 3, наприкінц і 20 столі ття функц ія закупіве ль стал а 

біль ш складно ю, перейшовши від упра  вління тр  анзакціями до стратег  ічного 

пошу  ку джер ел. Пізні  ше, на ру  бежі с  толіть, с  тався ціка вий пере  лом із п  оявою 

ел ектронних покуп  ок. Він сфо  рмований на ос  нові електро нних аукціоні  в та 

ел ектронних к аталогів. З 2010- х рокі  в, з розвит  ком нових технолог ій, моніто  ринг 

і зві  тність про  цесів заку  півель поча ли ще біл  ьше вдосконалюватися  . Суч асну 

функці ю зак упівель називают  ь цифрови ми закупівля  ми. Оцінк  а е волюції 

функці ї закупівель показу  є, що но  ві т  ехнології докорінн  о зміню ють про цес 

здійсненн  я закупівель. Срай, Л  оренц (2019  ) виділили два напря  мки, чере  з які 

цифровізація впл иває на купівель  ну фун  кцію. Перши  й напрям  ок вкл ючає 

Інтер  нет, а др угий – перед  ові технол огії, такі як ш  тучний інте  лект, аналі  з да них 

BIG Data, бл окчейни, Інтерн  ет ре чей тощ о. 

Wirtz (202  1) виз  начає цифров  і закупівл і як інтег  рацію мере жевих 

інформаційно-комунікаці  йних т  ехнологій для підтримк  и операцій  ної д іяльності 

та страт егічного підх  оду у в  ідділі заку  півель компані  ї. Дослі  дник порівню  є 

тра диційні та цифр  ові функ ції заку півель і заз  начає, що в той час як традиці  йні 

закупівл і в о  сновному характе ризуються двосто  ронніми с  истемами, цифр  ові 

закупів лі включа  ють ві  дкриті прогр ами в стан  дартизованому форм  аті. За 

сл овами дослідни  ка, зменше на склад  ність з нижує ви трати, оскіл  ьки відкрит і 

прог  рами зі с тандартизованим ф  орматом д  аних полег  шують пош  ук та 

інтеграц  ію нов их постач  альників. 

Ц  ифрові за  купівлі покращ ують о  рганізаційний ланцюжо  к пост авок, 

оскі  льки но ві техн  ології з’єдн ують к  омпанії з поста  чальниками та забезпе  чують 

динамі  чну с  півпрацю та координ  ацію проц  есу заку півель. Цифрові  зація та  кож 

сп  рияє підви щенню прозор  ості інформа  ції між партнерам и в ланцюжку 

поставо к. Автоматизац  ія пр  оцесів мо  же допомог ти ско  ротити час закупівел  ь і 

оптимі  зувати викор  истання рес урсів. Циф  ровізація заку  півель є корис  ною для 

вико нання щод енних та адміні  стративних бі  знес-завдань і поле  гшує проц ес 

пр ийняття рішень. Т  аким ч ином, цифр  ові заку півлі пози тивно впл ивають на 

ефективніс  ть та прибут ковість бі знесу, ос  кільки дозволяю  ть мінімізув  ати час ові 
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та фін ансові ви  трати та максим  ізувати ефекти вне вик  ористання наявн  их 

ресурсі в (Číž, Krechovs  ká, Pal  acká, 202 1). 

Wirtz (20 21) зазнач  ає, що ком панії, які і  нтегрують цифро  ві покупк  и, 

отримуют  ь пер  еваги в час і, як ості та вартості , що ра зом ств орює синергетични  й 

е фект, як  ий поз  итивно вплива є на діяльніст ь усі єї організації. Вч  ений виділ яє 

наступн  і ос новні переваг и цифро  вих покупок: 

• Удоск оналення б  ізнес-процесів закупівел  ь цифр  ового бли знюка; 

• Інтегров ані орг анізаційні пер  еваги че  рез орган  ізаційні про цеси в 

масшта бах ко  мпанії; 

• Біль ша здатн ість дія  ти та реаг  увати на з міни рин ку; 

• М енші к апітальні зо бов'язання та фінансов  і переваг и; 

• Р озвиток до циф  рової організаці ї або орган  ізації цифрово  ї мер  ежі. 

Проаналіз увавши нау  кову літерату ру з питан ь упр  авління в  ідносинами з 

п  остачальниками, мож на сказат и, що кон  цепція управ  ління відно  синами з 

постачальни  ками почал  а актив но розвиватис я в 20 столітті  . С ьогодні під 

управлінн ям відносина ми з постача  льниками роз  уміють діял ьність 

підпр  иємства, яка спря  мована на розвит  ок в ідносин з пост  ачальниками. 

Ро  зробка вклю чає їх пла нування, впровадженн  я та монітори  нг з м  етою 

забезпечен  ня максим  альної цін ності для клієнт  ів та ефекти  вної ро боти сам  ої 

к омпанії та постач  альників. Ос  кільки осн  овною метою упр  авління відноси нами 

з постачальниками є с  аме ство рення цінності, доціл  ьно аналізува ти ланцюжк  и 

створе ння варт ості в контек сті управлі ння відносинами з постачальни  ками. 

  

1.2. Фо рмування ла нцюжка в артості 

  

1.2.1. М одель ланц южка вар тості 

  

Ан алізуючи управління взаємовідн  осинами з постачальника  ми, бул о 

встано  влено, що одн  ією з гол овних ц ілей ц ього проце  су є створен  ня вартост  і. У 
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міру розв итку концепці  ї відносин з постачальн  иками формуют  ься концепції 

лан  цюга постав ок і ва  ртості. 

Проаналізував  ши науков у літер  атуру, Bu  drys (  2019) при ходить до 

виснов ку, що к  онцепція л  анцюжка варто  сті бул а с формована на ос  нові ланцю га 

поста  вок. Авто  р за значає, що терм  ін л  анцюг поста  вок вперш  е був згадан ий у 

19 82 роц і Ке йтом Ол  івом, консультантом бізнес-консалтинго  вої комп анії Booz 

Allen Hamil  ton. Ду  лабабу, Лакш мі, Гіріш (201  8) м  ають спільн у ду мку щ  одо 

поя  ви концепції лан  цюга поставок. В  чені зазначають , що концепці  я ланцюг а 

поставо к та управ  ління нею по  чала формуватис  я у 19 80-х рока х, а її важливі сть 

поч  ала ос обливо зроста  ти наприкі нці 19 80-х р  оків, кол и ко  мпанії по  чали 

акти вно ро звивати відноси ни з постачальниками, вироб  никами та продавцями  . 

С учасна літер  атура виз  начає ланц юг поставок наступн  им чино  м: «Ланцю г 

пост авок — це сис  тема о  рганізацій, людей  , технологій, вид  ів діяльності  , 

інформ  ації та р  есурсів, залучен  их до р  уху сиров  ини, проду  ктів і посл  уг на 

всьом у шля  ху від пос тачальника сиров  ини до к  інцевий спожи  вач». (Хатч інс, 

201  8, стор. 10) . 

Пізніш  е, в 198  5 р оці, кон цепція ланц  юга поста вок бул  а ро зширена і 

вдоско налена в идатним профес  ором Гарв  ардської школ и б ізнесу М. По  ртером. 

Він розр  обив модел  ь ланцюж  ка варто  сті, яка широ  ко використо  вується й 

сьогодн  і (Budr ys, 2019 ). 

Згід  но з К  сав’єром (2016  ), ос  новна діяльн  ість – це основ  ні фун  кції, 

організов ані в компанії  . В они безпосе  редньо спр ияють розр  обці продукту  , 

маркет инговій діяль  ності, по  літиці прод  ажів, достав  ці до кінц  евого спо  живача 

та післяпр одажному обслуговуванню. Хоч  а в иди діяльност  і к  омпаній 

в ідрізняються, більші  сть із них здійснюють п’  ять осн  овних в  идів д  іяльності, 

визначе  них у модел  і ( див. рис . 1.5). 
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Рисун ок 1.5 – Ключо  ві дії мод  елі ланцю жка варто сті (с кладено авторо  м роб  оти 

з ви  користанням Ксав'єр  , 201  6) 

 

Допо міжні за ходи сприяю ть безперебій  ному вед  енню операці  й, 

дозвол яючи компан  ії вик онувати ос новні ви ди дія льності та коор динувати їх для 

дос ягнення макс имальної ефективнос  ті. Допом іжні дії моде лі цін  ностей  

Підсумов  уючи, мо жна ска зати, що модел ь ла  нцюга створе  ння вартос  ті, 

роз роблена М. Пор  тером, поділя є д іяльність органі  зації на два основн  их види  : 

основ ну та доп  оміжну. Ос  новна діяльніст ь безпосеред  ньо спр  ияє розроб  ці 

п  родукту, ро  зповсюдженню та продаж  у, т оді як д  опоміжна діял  ьність допома  гає 

впровадженню ос  новної ді яльності. Н  езалежно від сп ецифіки д іяльності 

компані  ї, у більшості компа ній осн овна діяльн ість, що створ  ює д одану вартість, 

буд  е схо  жою, то  ді як допоміж  на діял ьність м оже де що відрізн  ятися. 

  

1.2.2. Сутніст ь і скл ад ланцюж  ка вартос ті 

  

Аналіз уючи н  аукову літер атуру, в  иявлено, що н  ауковці по  -різному 

визнач ають по няття ланц юга в артості. З ці  єї п  ричини для кр  ащого ро  зуміння 

сутнос ті тер міна доціл  ьно порів  няти визн  ачення, н аведені різ ними наук овцями 

(д  ив. та бл. 1.4).  

Аналізую чи визначенн я, представл ені в таб  лиці 4, мо  жна побач ити, що 

хоч  а на уковці визнач  ають т ермін ланц  южок варто  сті по-різному  , м ожна 
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поміти  ти оди н спі льний аспе кт, на як  ому наголошуют ь б  агато авторі  в. Вчені 

по годжуються, що лан  цюжок с  творення в  артості визнача  є проц ес с творення 

кі  нцевого продукт у чи по  слуги та ро зкриває дод ану вартіс ть на кожном  у етап і. 

Knez, Jakli  č, Stare (202  1) підк  реслюють, що кінце вий пр  одукт або пос луга є 

су  мою дода  ної вартос  ті, створен  ої на ко  жному етап  і. Це означ ає, що кож на 

ді яльність або кр  ок у лан  цюжку поста чання дод ає цінні сть п  родукту чи посл узі, 

які вон  и п  ереміщують по ланц  южку від поста  чальників ви робничої сир  овини до 

кі  нцевих споживач ів гото вої продук ції. 

 

Табл иця 1.4 –  Визначе  ння л анцюжка вартост  і (на ос  нові джере л у табли  ці) 

Дж ерело Опис 

Ксав'є р, 20 16. Ланцю жок створенн  я вартос ті – це низк  а дій  , зас нованих 

на с  тійкому економічном у підході, спря  мованих на 

в провадження та оц  інку ус пішного проду  кту чи п  ослуги на 

р  инку. 

Хоа, Хаа  сіс, 

2017  . 

Ланцю жок с творення варто  сті м ожна розуміт  и як 

перспектив у, яка розгля  дає бі знес як ланцюжо  к діяль ності, 

яка пе ретворює вх оди на резул ьтати для створ ення цінно сті 

для кліє нтів. 

Garga  s, 

Mūgi ene, 20  18 

Ла нцюжок вартост  і – це ла нцюжок ді яльності, де пр  одукт 

от римує все більш  у цін  ність з ко  жним крок  ом. 

Данчу, 2020 . Ланцю жок варто  сті – це представле  ння функ  цій комп анії, 

які до дають цін  ність на рино  к 

за виготовлени  й то вар або п  ослугу. 

К нязь, Якліч, 

Старе , 202 1. 

Лан цюжок вартост  і — це с  ерія е  тапів у вироб  ництві 

пр одукту чи по  слуги для кінцевого спо  живача, де к  ожен 

ет ап д  одає варт ість, а з агальна вар тість кі  нцевого про  дукту 

є с умою дода  ної вартост  і на к ожному етапі . 
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Нкунд  а, 

О  донго, 2 021 

Ланцю жок ст  ворення вар  тості – ліній  на д іаграма, що 

пока  зує, як варт ість додає  ться до кі  нцевих вигот овлених 

товарі  в і/  або послу г на ко  жному ета  пі від постачальника до 

то  чки використ  ання, включаюч  и п  ослуги після доставки  . 

  

Виз начення л анцюжка вартост і, надане Нкунд  ою, Одон  го (2021) , ос  обливо 

відрізняєт ься від визначен  ь інши  х учени х. У той час як і  нші дос лідники 

називаю ть ланцюж  ок поставо  к с ерією ета  пів, послідов  ністю дій або 

перспе ктивою, Нк унда, О донго (2 021) пос  илається на ланцю  г ств орення вартості 

як на лінійн  у діа граму. В чені поя снюють, що ла  нцюжок с  творення в артості 

на магається продемонструв  ати повн ий спе  ктр дій у ланцюз  і пост  авок, 

необхідни х для дос  тавки п  ромислових това  рів та/  або п ослуг до спожи  вання. 

З  азвичай це в  ключає заку півлю виробнич  их ресур  сів, о  бробку, необх  ідні 

п  ослуги, включаюч и транспортування, паку  вання та, наре  шті, зб  ір і отр  имання 

ві  дгуків від спож  ивачів. L inkov, Carlucc  io, Pritchar d, Bhrea sail, G alaitsi, S  arkis, 

Ke isler (  2020) т акож підкреслюют  ь, що ланцюжк  и вар  тості існ ують не в сен сі 

відчут ної р еальності, а є ос  новою вза  ємодії зац ікавлених с  торін і си  стемних 

опе рацій. Інш  ими с  ловами, ла  нцюг с творення вар тості — це діагр  ама пр  оцесу 

розроб ки кінцевог о продукт  у. 

Щоб к  раще зр  озуміти функц  іонування ланцюг  а с творення вартості  , 

доціл ьно зрозум іти проц  ес створен ня ва ртості (д  ив. Рис унок 1.6). 
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Рису  нок 1.6 – Спроще ний проце  с створ  ення варт ості 

Джер  ело: (Hoa, H aasis, 2 017, стор. 322) 

 

Як видн  о з рисунка 1.6, ств орення в  артості відбуваєть ся, к  оли ресурс и 

к омпанії (  фізичні, фіна  нсові, люд  ські чи інтелектуаль ні) перетвор  юються на 

прод  укт із дода ною варті стю під час пев ної ді яльності. Відп  овідно до Hoa, Haasi  s 

( 2017), дода ну варт ість м  ожна створит  и завдя ки діял ьності, яка дифе  ренціює 

пр одукт, зни  жує йо го ва ртість або мо же шв идко задов ольнити п  отреби клієнта . 

Опис авши су  тність ланц юга ств орення в артості, доці  льно підк  реслити 

відмі  нні р  иси ла  нцюга поставо  к і створення ва  ртості. Amr, Ezzat, Kass em ( 2019) 

стверджують , що л анцюги поста  вок є частин ами ланцю жків створенн  я вар  тості. 

Уп  равління ла  нцюгом дод  аної варт ості зосер еджено на етапах  , які створюю ть 

цінні  сть, починаю  чи з пост  ачальників і закінчуюч  и кін цевим спожива чем, щоб 

макс имізувати в  артість поставлен  ої пр  одукції. Іншим  и с  ловами, персп  ектива 

ла нцюжка створ  ення в артості п  олягає в охо  пленні пот  реб к інцевих користувачів 

і сп  оживачів, а не ли  ше в прогнозу ванні пот реб ри нку. Таки  м чино  м, конц  епція 

лан  цюжка с  творення вартості дося  гається шляхом за лучення користувачі  в 

(кі  нцевих кори стувачів), а не кліє  нтів до ро  зробки проду кту для пер  етворення 

п  отреб к  лієнтів у бізн  ес-цінності. Згодо  м, з урахуван  ням вст ановлених 

цінност ей, прийм аються но  ві рі шення, які за  безпечують зад  оволення по  треб 

с поживачів, та  ким чин ом максимізу  ючи та доповнююч и цінніс  ну пропозиці  ю. 
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Ланцюжо к створен  ня в артості відрізняєтьс  я від ланцюг а п  остачання не лиш  е 

орі  єнтацією на р  инок ( див. таб лицю 1.5). 

  

Та блиця 1.5 – Ві дмінні р  иси лан  цюга створен ня вартост  і та п  остачання (Amr, 

Ezza t, Kas  sem, 2019 , p. 3) 

Кр итерій Лан цюжка створен ня 

ва ртості 

Ланцю г постав ок 

Орієнта  ція на 

ри нок 

К інцевий користув  ач або 

кл ієнт 

Кліє нт 

Опе  раційний 

фоку  с 

П  отік ст ворення цінно  стей Пот ік п опиту 

Ма ксимізація Ство  рення цінно  сті для 

кл ієнта 

Рентабельні  сть інгредієнт  ів 

Об ласть 

застосуванн я 

Мак  рорівень Мікро рівень 

  

Link  ov, Carluccio, Pr  itchard, Bhreasai  l, Galai  tsi, S  arkis, Kei sler (2020 ) тако ж 

обговорюють різни  цю між л анцюгами с  творення варто  сті та ла  нцюгами 

постач  ання, заявл яючи, що в той час як лан  цюги постачан  ня наголош  ують на 

п  отребі това  рів і постач  альників для доста  вки товарів чи п  ослуг, лан  цюги 

створення вартості перевіряю  ть, де в артість або як й  ого мож  на с творити. 

Дос лідники до дають, що ланц  южки с  творення вартос  ті об’єд  нують більш  е 

со  ціальних та інформаційн  их ме  реж з ус  ією їх складніс  тю, взаємозв’язком і 

вза ємозалежністю між багатьм а заціка вленими с торонами. 

Helmo ld, Terry (2  021) роз  криває, як ланц южок варт  ості по в’язаний з 

упра влінням відносинам  и з поста  чальниками. На ду  мку дослідникі  в, ланц  южок 

ст ворення в артості включ  ає ла нцюг постача  ння, сам у компан ію та кліє  нтів, як 

пока  зано на рису нку 1.9. Основне завдання поляг  ає в т ому, щоб з’єд  нати ме режі 

з додано  ю варт істю та компанії  , які п  ов’язані між собо  ю різ ними зв’я  зками. 

Управлінн я взаємовідносина  ми з пос  тачальниками пе  редбачає завда  ння 
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плануванн  я, конт ролю та викон  ання на с  тороні по  стачальника, щоб діяль  ність і 

процеси бу  ли інтегрован  і та с инхронізовані з компані  єю. Верх  ня ча  стина 

ла нцюга поста  чання вкл ючає постачальник ів комп анії, проц  еси та в  ідносини з 

ним и. 

 

Управлінн я в заємовідносинами з 

постачальни  ками 

С торона постачання 

Управл іння взаємов  ідносинами з 

постачальникам  и на нижні й течі ї. 

Ст орона поп  иту або сто  рона 

спо живача 

Р исунок 1.9 – Управлін  ня відно синами з постачальн иками в ланцю  жку варто  сті 

(Helmo  ld, Terry, 20  21) 

  

Наступн  у части ну складаю ть проц  еси організа  ції продаж  у та достав ки 

проду кції к інцевим споживача м. У ць ому контекс ті діяльн  ість із додан  ою 

вар  тістю включає інтегр  овані метод  и кон  тролю загально го пот оку кана  лу збут  у 

від постачальни ка до к  інцевого споживача. Кожен прод  укт і пос луга ма ють 

власни й ланц  юг по ставок, як  ий мож  е б ути глобальн им і д уже складни м. Т  аким 

чино м, розви  ток канал  у розподіл  у та кож в ключає постачал ьників, вироб  ників, 

дис триб’юторів і клієн  тів, які о  б’єднані в с пільний п  роцес чер  ез низ ку 

допомі жних зв’я  зків з точк и з ору розт  ашування, транспор  ту та і  нших 

посе  редників (Helmo  ld, Terry, 2021). 

Постач  альник   

Постача льник   

Постачальни к   

П остачальник   

По  стачальник   

Постачальн ик   

Постач  альник   

Постачальни  к   

Пос тачальник   

Поста  чальник   

Поста  чальник   
Постача льник   

П остачальник   

Пос тачальник   

Користу  вач   

Користувач   

Користувач   

Корис тувач   

Кори стувач   

Кор истувач   

Ко  ристувач   

Упр  авління 

опера ціями   

Управл іння 

відноси нами з 

постачальни кам

и 
  

1 - крок   2   - крок   3 - крок       1 - крок     2 - крок 
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Підсум  овуючи, мож  на сказати  , що з р  озвитком пі  дходу до упр  авління 

відносинами з поста  чальниками сформува лася к онцепція л анцюга пост авок, яка 

згодо  м транс формувалася в ла  нцюг с  творення вартост  і. Ланц южок в артості 

скла дається з пев  них етапів , на кожн ому з я  ких форм ується дода  на вар  тість 

пр одукту чи послуги  . Кін цевим рез  ультатом ланцю жка ва  ртості є додана 

вартіст ь, яка дорівню є сум і до даної вартості , ств ореної на кожному етап  і. 

  

1.3. Особлив ості спілкув ання з пост ачальниками 

  

1.3.1. Важлив ість спілкуванн я з постачал ьниками в управлін ні 

ланц югом створе ння варто сті 

  

Функціонуванн  я ланцюж ка створ  ення варт  ості неможливе без о  бміну 

інформаціє ю та спілкування між уча  сниками ланцю  жка с  творення вар  тості. З 

ціє ї пр  ичини важ ливо проаналізу  вати впли  в комуніка  ції на фу  нкціонування 

ла нцюжка створення ва  ртості. 

Комуніка ція широко визна  чається як п  роцес о бміну вербальни  ми та 

не вербальними по  відомленнями (Qui  ntanilla, Wahl, 2018  ). Virbal ienė (2 013) 

в казує, що кому  нікація, як про цес об  міну інформаціє  ю, є до  цільною у в сіх 

ви  падках. На думк у вченог  о, спілкування м  оже б ути націлен  е на певни й 

результа т, коор динувати ді  ї, викон увати завд  ання, при  ймати рі  шення, вираж  ати 

емоції чи по  чуття т  ощо. Zer  fass, V iertmann (2  017) додає  , що ефек  тивна 

о  рганізаційна к  омунікація спри  яє ств оренню цінност  і, ос  кільки в  она не тіл  ьки 

доп  омагає налагоди  ти зв’я  зок із зацікав леними сторонами, але тако  ж є ц  інним 

джер  елом інформа ції, що забезп  ечує зв оротній зв’язо  к, доз  воляє навча  тися в 

навколи  шньому середо  вищі та, так  им ч  ином, змін ює операц  ійні ст  ратегії 

організації  . в біл ьш сприятл ивому на прямку. 

Зг ідно з Qatawn  eh (2018)  , органі  зації обмінюю ться різн ими ти пами д  аних 

з учас  никами л  анцюга постачанн  я та ва ртості: інформа  цією про 

п  родукт/послуги, ринко  вий попи  т, п рогнозування, пла нування виробн ицтва, 
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пл анування ресурсів, планув ання по тужностей, п  ланування запасі  в тощо . Обм ін 

невірно ю інф ормацією м  оже негат  ивно впл  инути на конкурент  ні пе реваги 

компанії  , то  ді як о  бмін прав  ильною та т  очною інформаціє ю в потрібний час із 

пот рібними па  ртнерами в ланц  юзі по  стачання мож е зменши  ти вит  рати та 

збіл ьшити конкурентн  і перева ги (Qatawne  h, 2018) . 

Як ість і час спілкув  ання м  ають вирі шальне значен  ня, оскільк и це 

допо  магає комп  аніям вирішува  ти с  уперечки та вирі  внювати погля ди 

з ацікавлених сторін  . Крі  м т ого, переда  ча та обмі н інформац  ією між учасниками 

лан  цюга полег  шує ро  зподіл, збільшуючи здатні  сть постачальник ів зна  ти вимо  ги 

та потреб  и кліє  нтів. В  исокий р  івень інтеграці  ї між постачальника  ми та 

покупцям  и, я кщо во  ни є кінцеви ми посередниками  , вва  жається жит тєво 

важливим і к  лючовим джерелом інфо  рмації в л анцюзі пост  авок, що ст  ворить 

ефекти  вні м еханізми комуніка  ції по всь  ому лан  цюгу. Ефектив  на комунікаці  я в 

ланц юзі по  стачань спр ияє швидком  у реа гуванню ланцю га по ставок (Hamid, 

Y  ousif, Ra  hman, Alshar  eef, 20  21). 

Qataw neh (201  8) схвалю є важливі  сть еф  ективної ко  мунікації в ланцю  зі 

пост авок. Дослідник пояс  нює, що с  творення к  онкурентної пе  реваги ла  нцюга 

по ставок використов  ує к омунікацію та об мін знан  нями част о пер едбачає 

зас тосування ст  ратегій, і  нструментів, ме  тодів, можливо  стей і ресурсів  , які 

сприяю ть вирівнюв  анню, інтег  рації та узгодж еності л анцюга поста  вок, тим 

с амим ств орюючи кращ і відносин  и між по стачальником і кл  ієнтом і 

підв ищуючи еф  ективність оп ерацій ланцю  га поста  вок. Матеріальн  і та фінансов  і 

по токи сил ьно залежа  ть від п  отоку точно  ї інформаці ї в реальном  у час  і по всьо  му 

ланцюжк  у поставо  к. Успішн а ком унікація спри  яє обмі  ну інф  ормацією, що 

п  окращує р еакцію ла  нцюга постача  ння (Qat  awneh, 2018  ). 

Ефекти вна комунікаці  я в управлінні лан  цюгом по ставок є к  лючовою 

інтеграційною та координаційною діяльн  істю для отриман  ня та забезпечен  ня 

конкурентної перев  аги в дія льності ланц  юга пост авок; працюват  и як є дине ці ле, 

по вністю інтегрую  чи та підви щуючи конкур  ентну пере  вагу та загальн  у 
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продуктив  ність; щоб кра ще ро зуміти потре  би кінц  евого користу  вача та шв идко 

реаг увати на з міни р  инку (Gebis  a, Ram, 20 21). 

Підсумов  уючи, м  ожна с  казати, що спілк  ування та обм ін ін  формацією між 

учас никами ланцюжк  а створення варто  сті є на дзвичайно ва  жливим а  спектом 

е фективного функці  онування всьог о л анцюга. Л ише за н аявності якіс  ної сист еми 

управ ління інформаці  єю для о  рганізації та за  безпечення ефективно  го обмі  ну 

інфо рмацією уч асники ланцю  жка створ  ення варто  сті мо жуть створити на  йкращу 

цінн ість, зміцн  ити конкуре нтні перева  ги та підвищи ти продуктивніст ь. 

  

1.3.2. Інструменти управлінн я для спілкування з постачальникам  и 

  

Інформац ія та д ані ст али о сновною валют  ою в л анцюгах поста  чання, а 

прогре  с у тех  нологіях пр  извів до створ  ення платфо  рм для б  езперебійної пере  дачі 

інф  ормації, ми ттєвої в  идимості та ро  звитку надійни  х м  ереж ланц  юга 

пост ачання. Неспотвор  ена та актуаль на інформація на кожно  му вузлі ла  нцюга 

пос тачання є ключ овою для в  ідносин у ланцю  зі п  остачання, оскі  льки в она 

допомаг  ає зменшити ви  трати та досяг  ти конкуре нтної переваги (Ag  arwal, 

Naray  ana, 20 20). 

Ос кільки комуніка  ція в л анцюжку ство  рення варт  ості та відноси  ни з 

пос тачальниками є ду  же важлив ими, Qataw  neh (20  18) рекоменду є перегл янути 

тр  адиційне уп  равління про  цесом ко  мунікації, вк  лючаючи як внутрішнє  , так і 

зов нішнє охоплен  ня в сього лан  цюга постачання , щоб пок ращити сто  сунки між 

працівника ми та клі єнтами. , зац  ікавлені сто  рони та пар  тнери. Рі  зні ор  ганізації 

використовуют ь різ  ні с  тратегії комунікаці ї та обм  іну і  нформацією. Деяк  і фірм  и 

в іддають перевагу офіційн  ому спілку  ванню, тоді як і  нші пі дтримують 

не формальне спілк  ування. За слова ми Qataw  neh (2018) , обидва тип  и комунік ації 

в ажливі в ланцюжк  у ст ворення вартост  і. Нау  ковець дода  є, що в сучасно  му 

невизначеном  у се редовищі доцільн о перехо  дити від підходів  , засновани х на 

в ладі, форма  льній та ієрархічн  ій з  алежності та конфронтації, до тих  , що 

формуют ь пар  тнерські стосунки. 
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Sz ymczak, R  yciuk, Le  ończuk, Piotr  owicz, Witko  wski, Nazark  o, Jakus  zewicz, 

(201 8) наг  олошує на важлив  ості інформ  аційних і комунікац  ійних технологій у 

з борі даних, аналіз  і, об  міні і  нформацією та знанням  и як на організ  аційному 

р  івні, так і на рі вні ланцюга постачання. Т  акі те хнології дозвол  яють інт егрувати 

інф  ормацію та п  роцеси між партнера  ми в ланц  юзі пост авок. Те хнології, які 

використовують ся для збору, об  робки та об  міну інформаціє  ю в ланцюж ку 

поставо к, включ ають т акі ріше  ння, як: 

– комунікаційн  і техн  ології, т  акі як електрон на п ошта еле ктронна 

по шта, м иттєві повідомленн  я, онлай  н-чати та і нші, що використовують  ся в 

пош ирених за  собах ел  ектронного зв’я  зку (телеко  мунікаційна ме  режа, Ін тернет, 

LAN , WAN  ); 

– Систем и електронног  о обмі  ну да ними (E DI), які перет  ворюють 

папе  рові д  ілові повідомлен  ня в ел ектронні пові  домлення, які містя ть ті сам і д ані, 

які заз вичай міс  тяться в папе ровому док ументі, і які мо  жуть авто  матично 

інтерпретува тися та вик  ористовуватися вн  утрішніми комп’ютер  ними система ми 

без спеціа  льних інст  рументів; 

– Систем и плануван ня рес урсів підпри  ємства (ERP  ), які вк лючають 

зга дані в ище техноло  гії, 

пов ’язані з інтегра цією рі зних бізн ес-д  іяльностей, а так  ож т их, які 

роз поділені між багат  ьма бізнес  -одиницями, оск  ільки ці сис теми теп ер 

поширюют ься на бізнес-парт нерів. 

Підсу  мовуючи, можн  а сказа ти, що к  омунікація з постач  альниками та 

управлін  ня інформа  цією в су  часному лан  цюжку вартос ті має бу  ти м аксимально 

гн  учким і поєднув  ати як ф  ормальні, так і неформ  альні мето  ди спі лкування. 

Ви  користання нов  их інформацій них техн ологій для за  безпечення е  фективності 

комунік аційного про  цесу в л анцюжку вартості є на  дзвичайно в  ажливим і 

вигі дним. С  учасні і  нформаційні т ехнології дозволяю  ть організаці  ям мати 

інформаці ю в пот  рібний час і в пот  рібному мі  сці, то му їх в  икористання в  край 

необхідно . 
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РОЗ ДІЛ 2. АНАЛІТИЧНИ Й 

  

2.1 . Анал із діяльност і підприємств а 

  

ТОВ  «ІС ТРАН  С ЮЕЙ» 

На зва англійськ ою м овою: 

“ІS T  RANS UA” Lim  ited Li  ability Com pany 

Адре са: 

81 500, Україн а, Львівс ька област  ь, Львівськ ий рай  он, міст  о Город ок, 

вули  ця В. Івасю ка, буди нок 2г 

Дир  ектор: 

Оре  ст Іго  рович Котис 

Код ЄДРПОУ: 

4  4139327 

Статутн  ий капіт  ал: 

136 100 000 ₴ 

Ос новний вид діяльності: 

49.4  1 Вант  ажний а втомобільний тра  нспорт 

І нші вид  и дія льності: 

Р емонт і техні  чне обслуг овування інш  их транспорт  них засо бів 

Т  ехнічне обсл  уговування та ремо нт автотранспорт них з асобів 

Оп това торг  івля фрук  тами й о вочами 

Оптова тор  гівля тверди м, рідки м, газоп одібним пал ивом і подібни  ми 

пр одуктами 

Неспеціалізован  а о  птова то ргівля 

Інш ий пасажир  ський наз емний тр анспорт 

Допоміж не обслугов ування наземного тр  анспорту 

Транс портне обробленн я вантажів 

І нша до  поміжна діяльні  сть у сфер  і транспо рту 
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Надан ня в оренд у й експл уатацію влас  ного чи орендовано  го нерухомог о 

ма йна 

Надан ня в ор  енду ав томобілів і легков  их авто транспортних засобів 

Нада  ння в оре  нду ванта  жних автомобілі  в 

Над  ання в о  ренду і  нших маши н, уст  атковання та това рів, 

Ро  зкрити: 

Керівник  и з обмеженнями  : 

Ор ест Іго  рович Котис, ке  рівник зг ідно ст атуту 

Власни  ки: 

• АТ « Закритий Недиверсифіков  аний Вен  чурний Корпоративн  ий 

Інвестицій ний Фо  нд „Оптім ум“», Україна  , Засновни к, 133 695 000 ₴ 

(98.23  %) 

• ТОВ « КОМПАНІЯ «ІНТЕР ДРАФТ»,  Укр  аїна 

• З  асновник, 2 405 000 ₴1. 77% 

Кінце вий   бенефі  ціарний вл асник  –  Подг орна   Л орена  К остянтинівна,    

Укра їна 

 

Ком панія на  дає послуг  и транспортуванн  я, зберігання та дистри  буції по 

в сій Євро  пі. А втопарк к омпанії до  зволяє на  давати ш ирокий сп  ектр послуг і 

п  еревозити різн  і в  иди ванта  жів: продукт  и хар  чування, підак  цизні товар  и, 

фарма цевтичні то  вари, авт озапчастини та еле  ктроніку. Клієн  тами к  омпанії є 

ве ликі продукт ові мере жі та від  омі бренди  . Багаторічни  й досвід компані  ї 

доз воляє заб езпечувати висо  ку якіст ь по слуг і забезп ечує задоволення потре  б 

клієнті  в. 

Ко  мпанія розширилас  я до 1  000 співробітни  ків, 400 ванта жівок і пер шого 

влас ного логістичног  о тер міналу. У наступн  і р оки роз виток компані  ї й  шов ще 

шви дше. Пості  йно підвищу  ючи я кість послу г, що над аються, інвест уючи в 

розв иток діяль ності, інтеграц  ію но  вих те  хнологій, комп анія інод  і збіл ьшувала 

продажі по  слуг з кож  ним рок  ом і зростал а дуж  е шви  дкими темпами. 
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Сь огодні ТОВ «Іс Тр  анс Юей» об'єдну є мер ежу компа ній, в які  й пра цює 

б  лизько 18 000 спі  вробітників, а ко  мпаніям груп и на  лежить майже 8 000 

ванта жівок. У ТОВ «Іс Тр анс Юей» зара  з пр ацює 1  585 сп  івробітників. Їх 

організ  аційна структу  ра управ ління представ  лена в Додатк у 1. В орг анізації та 

вико нанні постачання бер  уть уча  сть три ві  дділи компан  ії: відді  л п  остачання, 

відділ за купівель і фінан  совий відділ  . Сам е співробі  тник цих від ділів о пікується 

відноси нами підпр  иємства з постачал ьниками, пла  нує і розви  ває їх. 

Розви ток діяльн  ості ТОВ «Іс Тра нс Юей» до  бре характ еризується 

ре зультатами д іяльності комп  анії. 

Виручк  а ко мпанії від прод  ажів зроста  є з кож ним роко  м (д ив. рис. 2.1). 

 

 

Р исунок 2.1 – Виру  чка від про дажів у 2019 - 2023 ро  ках, мл н. євро (скл адено з 

викорис  танням д  аних, нада  них компа нією) 

 

Як видн о з представ  леної к артини, д  охід від прод  ажів ТОВ «Іс Тран  с Юей» 

за ос  танні п'ять рок ів зр  іс б ільш ніж удві  чі. До 2023 рок  у рі  чний п риріст виручк  и 

від прода  жів ко мпанії перевищи  в 20 відсо  тків на рі  к. К  омпанії не вдалос я 

зб  ерегти в исокі т емпи зроста  ння д  оходів. Завдя ки цьом у наві  ть у 2023 роц і, я кий 

ознамену  вався з боями в логі  стичних ланцюга  х, ТОВ «Іс Т  ранс Юей» вда лося 

збільши ти дохі д компанії  , але річн е зростан ня с  клало лиш  е 5,5 відсо  тка. 

Най  більший при  ріст дохо  дів від про дажів комп  анія зафіксува  ла у 2021 роц  і, к оли 

річн ий дохі  д компан  ії зрі с б ільш ніж на 36 від сотків. 
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Із зроста нням д  оходу компанії зро  став і чисти  й пр  ибуток ком панії (  див. 

р  ис. 1 1). 

 2 3.6 

Рис унок 2.2 – Чистий пр  ибуток у 2019 - 2023 рок ах, м лн. євро (с кладено з 

викори  станням дани  х ко мпанії) 

 

Як вид но з пред  ставленої ц  ифри, ч истий п рибуток ТОВ «Іс Тра  нс Юей» 

зрост ав навіт ь швид  ше, ніж вир  учка від ре  алізації. За анал ізований періо  д чи стий 

прибуто  к ком панії зрі  с біль ш ніж у 3,5 рази  . Н  айбільшим зростанн  ям 

відзнач ився 2023 рік  , к оли за рік чис  тий прибуток  , отр иманий комп анією, 

з більшився біл ьш ніж удвічі . Тим ч  асом, к  оли р іст дохо ду в то  му роц і ст ановив 

л ише 5 відсо тків. Це свідчи  ть про те, що ко  мпанії вд  алося доб  ре кон  тролювати 

пон  есені витрати. На це міг вплинут  и пер  еведення співро  бітників на 

дист анційну роб  оту, за вдяки чо му компа  нії вдалося мінімізуват и витр  ати на 

утриманн я офісу  . 

Підсумов  уючи опи с діял ьності ТОВ «Іс Тран с Юей», мож  на сказат и, що 

к омпанія пр ацює в с  фері транспортува ння та логістик  и вже 25 років . П  ротягом 

ус ього п  еріоду робо  ти компанія прид  іляла ве лику ув агу розви  тку діяльнос  ті, 

інтегр ації н  ових інформацій  них те хнологій та підвищенн  ю яко  сті 

обслуг овування. Це забезп  ечує постійн е зрост ання вируч  ки компа  нії від 

продаж ів. За остан ні п' ять ро ків вир  учка від прода  жів к  омпанії зросл  а біл ьш ніж 

уд вічі, а чис  тий прибуто  к зр іс у 3,5 р ази. 
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2.2 . М ета кількісн ого дослідже ння 

  

З мет ою оц інки управлін  ня в ідносинами з постачальник  ами бул о 

провед  ено дослідж  ення в ТОВ «Іс Т ранс Юей». Досліджен  ня т акож має на м  еті 

проа налізувати проц  ес у  правління віднос инами ком  панії з постачальниками, 

щоб ви  значити йог о впли  в на конк урентоспроможність, р  озвиток та операцій  ну 

ефективність компа  нії. Ре зультати до  слідження д  опоможуть визначити  , як 

ко  мпанія у правляє ві  дносинами з постачальн  иками та спрогнозуват и можливо сті 

для вдоско  налення цьо  го процесу в ко  мпанії. От римані дан  і дослідження 

допоможут ь покращит  и управл іння відносинам  и ТОВ «Іс Т  ранс Юей» з 

пос тачальниками, що, у с  вою че ргу, позитивн  о вплин  е на робо ту всь ого ла  нцюга 

створе ння в артості та збіль  шить ство рювану вартіст  ь. 

Досліджен ня спрямов  ане на п ошук ві  дповідей на та  кі пи  тання: на що 

спрям оване уп равління відносинам  и з п  остачальниками ТОВ «Іс Т  ранс Юей»; на 

що спр  ямована та яки  й вп  лив забе зпечується на діяльні  сть ТОВ «Іс Тра  нс Юей» 

в управлі нні відносинами з постач  альниками; які пере  ваги цифро  вих з акупівель 

для компан ії; як ТОВ «Іс Тр анс Юей» вдаєть ся спі  лкуватися з по  стачальниками. 

  

2. 3. Обґрунтува ння кі  лькісного ме тоду дослідженн я 

  

Для дослід ження бул а обран  а стратег  ія кількісно  го дослідж  ення, яка 

дозвол яє збират и та аналізу  вати чис лові дан  і. Кількі  сні дос  лідження надаю  ть 

чисельне з начення со  ціальним явищ  ам (Ra  hman, 2017)  . Кінц евим результа  том 

ст ратегії збор у кіл  ькісних да  них є на  бір да них, упо  рядкованих у в  ибраний 

спосіб  . Дан і систем  атизуються шлях ом оп ису кожн  ого ви падку відповід  но до 

тих са мих хар актеристик, які включаю  ть н  абір присвоєни  х їм зн ачень 

(Gaiž  auskaitė, Mikėnė, 201  4). 

Най  поширенішим і ши  роко викорис  товуваним кільк існим мето дом 

дослід  ження є а нкетне опитуван  ня. М етод обр ано т ому, що він д  озволяє о  цінити 
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д  умку в еликої к ількості лю дей, зру  чно стандартизув ати результат и дослідже ння, 

групува ти їх та а  налізувати. За сло  вами Гайжа ускайте та Мікен  е (2014), 

опит ування, пор  івняно з і  ншими метод  ами досліджен  ня, вид іляється спос обом 

постан овки з апитань: вон  и представле  ні в обраному та незм  інному поря  дку в 

анкет і. Да  ні, зібрані м етодом опитуванн  я, обро  бляються та предста влені в 

к ількісному (цифровому) вираж  енні, т  обто оп  итування до  зволяє кількі  сно 

описа ти р озподіл значен  ь атрибутів у досл  іджуваній сукупнос  ті. Так  им чи  ном, 

«опитуван  ня — це мето  д збо ру дани  х, м  етою якого є збі  р систематичних 

кількі сних дан  их про вел  икі г  рупи насел  ення за допо  могою сп еціального 

інстр  ументу дослі дження — анке ти» (G  aižauskaitė, M  ikėnė, 20  14, стор. 11  ). 

Статистичні методи  .Дані, зіб рані під час опитування  , аналізув  алися за 

доп  омогою п  рограмного забезпеченн  я Micr  osoft E  xcel та мет  одом заг  альної 

стати  стики. Для ц  ього ро  зраховуються відно  сні розмір  и та сере дні велич  ини. 

Пере  д по чатком дослі  дження б уло пі  дготовлено інструм  ент дослідженн я – 

а нкету. Пи  тання а  нкети бул  и сфор  мульовані з ура  хуванням пр  оведеного в 

теоретичн ій ч  астині робот и аналіз  у управ ління відноси  нами з п  остачальниками. 

Ан кета склада ється з 12 питан  ь (див . таб  л. 6). 

  

Таб  лиця 2.1 – Обґр  унтування пи  тань анк  ети 

Питанн я Призначення П осилання 

на 

теоре тичну 

част ину 

1. Оці ніть засо би, за допо  могою як  их 

підтримуютьс  я ві  дносини з 

постачальник ами в компа  нії. О  цініть 

тв ердження в таб  лиці від 1 до 5, де 1 – 

дуж  е п  огано, а 5 – ду  же до  бре. 

Визн ачити 

спрямован ість 

управлінн я 

взаємо  відносинами 

компанії з 

по стачальниками (  угоди, 

відносин  и). 

Табл иця 1 

2. Оцініт  ь важл ивість представлено  го 

в таб  лиці ас пекту від  носин з 

по стачальниками у віднос  инах 

ко  мпанії з постачал ьниками. Оцініт ь 

Оці  нити вимі  ри 

уп равління відносин  ами 

з постачальн  иками. 

Р исунок 1 
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за шкало  ю, де 1 – дуж  е пог ано, а 5 – 

дуж  е добре  . 

3. Оцініть , яка ме  та управлі  ння 

відносин  ами ком панії з 

постачальник ами? О  цініть за шкал ою, 

де 1 – дуж е погано, а 5 – дуж  е д  обре. 

Яка мет а уп равління 

відносинами з 

по стачальниками. 

Т  аблиця 3 

4. Оцініть, які з нав  едених ниж  че 

етапів у процес  і управлінн я 

відносин  ами з постачальн  иками 

реал ізовані на підприємств  і? 1 – дуж е 

пога  но, а 5 – дуже добр  е. 

В изначте, які е  тапи 

про  цесу управлін  ня 

відносин  ами з 

постачальникам  и 

ре алізовані на 

підприємстві . 

рисун  ок 3 

5. Яки  й вп лив на компа нію має 

управлін  ня взаємовідносина  ми з 

постачальни  ками? 

Оці  ніть ас  пекти табл  иці за 5-б альною 

шкалою , де 1 – дуж  е пог  ано, а 5 – 

дуж  е доб ре. 

О  цініть впли  в 

уп равління відноси  нами 

з постачальни ками на 

компан ію. 

Сторінк  и 10 

- 11 

6. Оцініт  ь впл ив цифровізаці  ї 

з акупівель на діяльність компан  ії. 

Оці  ніть тверджен  ня в табл иці від 1 до 

5, де 1 – д уже поган  о, а 5 – ду же д  обре. 

О  цініть пере  ваги 

цифров их заку півель. 

Сто  рінки 12 

- 13 

7. Як  ою ін формацією комп  анія 

ділиться з постачальн  иками? Оц  ініть 

т вердження в таб  лиці від 1 до 5, де 1 – 

дуж  е погано  , а 5 – ду  же д обре. 

Виз начте, яко  ю мір ою 

к омпанія готова діл  итися 

інформаціє ю з 

пос тачальниками. 

Сторі нки 18 

- 20 

8. Я кою інфо рмацією п  остачальники 

ділятьс я з компані  єю? Оцін іть 

твер  дження в табли ці від 1 до 5, де 1 – 

дуж  е пога  но, а 5 – д  уже доб  ре. 

Ви  значте, яко  ю міро  ю 

п  остачальники го  тові 

ділит  ися інформа  цією з 

комп  анією. 

Стор  інки 18 

- 20 

9. Ваш ст  аж роб  оти в ком  панії; 10. В 

яко му відді лі ви працює  те 11. Ва ша 

поса  да 12. Ва ша ста ть 

Соціаль но-демографічні 

характеристик  и респо ндентів. 

  

Як в идно з представлено  ї та блиці, кож  не п итання призначе  не для оцін  ки 

пев ної с фери управлін  ня відн  осинами з по  стачальниками. Усі дослідж  увані в 

ан  кеті напрями б  ули по  слідовно визн  ачені в теорет  ичній ча стині роботи  . 

Більш ість з апитань в анке  ті баз ується на шкал  і Лайке  рта, де покуп  цям 

пропонуєть ся оцін  ити твердже  ння чи яви  ще за 5-бальною шка  лою, де 1 – д  уже 

погано  , а 5 – д  уже д  обре. Т ака оцін ка д озволяє надат  и чисель не значен ня 
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окре  мим проаналізованим а  спектам і таки м чи ном кращ  е зро зуміти їх 

важли  вість і пр ояв у компані  ї. 

  

2.4. Орган ізація дослідж ення та в ибірка 

  

Питанн  я анк ети не  обхідно за дати лю дям, які об  рані як ціль  ова група  , 

релева нтна т  емі дослідже ння. Важливо  ю для досл ідження бул  а дум ка 

співро  бітників компан  ії щ одо закупівел  ь і п  оставок. Том  у було п  рийнято 

рішенн  я опи  тати працівн  иків відділ  у пос  тачання, закупів  ель та фі нансів 

пі дприємства. У цих відд ілах ТОВ «Іс Транс Юей» працю ють 184 співробітни  ки, 

які безпосере  дньо відпові  дають за безперебій ну р  оботу лан  цюга пос тавок. 

Таки  м чином , заг альна кількіст  ь дослідник ів на  лічує 184 спі  вробітники. 

Розгля  даючи все дослід  ження та вибира  ючи 7 відсотків  . помилк а мож  е 

б  ути ро зрахована для досліджува  ної виб  ірки. 

Для розрахун  ку вибі  рки до слідження ви  користовувався к  алькулятор 

https://socio-lab.vntu.edu.ua/download/Calculator.h  tml (рис . 2.3). 

 

Рисун ок 2.3 – Розрахун  ок досліджу  ваної вибі рки 

 

Б уло визна чено, що вибірк  а дослі  дження пов  инна складати ся з 95 

спів робітників, які п  рацюють у відділ і заку  півель, поста чання або ф  інансах ТОВ 

«Іс Тран  с Юей». 
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Для тог  о, щоб о  питування прох  одило лег  ше та б  уло зручніши  м для 

уча сників дослідження, анке  ту бул о розм іщено на веб-сторінці, а пос илання на 

анке ту опитува  ння бул о ро  зіслано всі  м с півробітникам вищезазначених відд  ілів 

к омпанії. Коли кількі  сть респ ондентів д осягла 98 респо  ндентів, о  питування було 

при  пинено та розп  очато анал  із результаті  в опи тування. Для аналі  зу та 

графічного представ  лення результаті в дослід  ження викори  стовували прогр аму 

Micr osoft E  xcel. 

Дослід ження проход  ило у 2024 році . В сього в дослі  дженні в  зяли участ  ь 

98 респонден  тів. Піс  ля розподі лу респо  ндентів за соціально-демографічн  ими 

озна ками з’я  сувалося, що в опитуванн  і взял о у  часть трох и більш  е жі  нок (56  %), 

ніж чоловікі в ( 44%) (ди в. табл . 2.2). 

  

Та блиця 2.2 – Презен  тація р еспондентів 

характ еристики 
Вік Розп оділ респо ндентів 

лю дини в ідсотків 

 Д освід робо  ти  

до 1 року 12 1  2.24 

від 1 до 3 р  оків 31 3  1.63 

від 3 до 6 рок  ів 31 3  1.63 

пон  ад 6 р  оків 24 24 .49 

 Роз діл  

Постача ння 32 32, 65 

п  окупки 11 11 .22 

Фін  анси 55 56 .12 

 Обов'яз ки  

м енеджер 6 6  .12 

спеціалі  ст 92 93 ,88 

 Стать  

лю дина 43 43, 88 
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жінка 55 56 .12 

  

Крі м т ого, більшість респ  ондентів б  ули п  рофесіоналами, які пра  цюють у 

ф  інансовому відділ  і. Д  ещо менш  у кіль  кість респонден  тів (33% ) склал и 

пра цівники від  ділу постачан  ня. Най  менше респондент ів (лише 11%  ) б уло з 

відділ у закупів ель. Та  кий розпо  діл є зак  ономірним, оскільк  и у фі  нансовому 

відд ілі підприємств  а п  рацює 109 працівни  ків, у поста  чанні – 53 праці  вники, а в 

зак упівлях лише 22 відсотки. Розпод  іл працівникі  в за ст  ажем був майж  е 

рівномірним . Найме  нше бул о пра цівників зі стаж  ем ро боти до 1 р  оку, їх час тка 

с тановила лише 12 відс отків. 

Підсумовуюч и, мож  на заз начити, що для аналіз  у управлін  ня від  носинами 

з пос  тачальниками ТОВ «Іс Тран  с Юей» бул и опит  ані працівник  и відділ ів 

поста  чання, з акупівель та фінансів компа  нії. У дослідже нні взя  ли у часть 98 

співробітни  ків, в  ідповіді на з  апитання яки  х д  опомогли п  роаналізувати проц  ес 

управлін  ня від носинами к  омпанії з постачальни  ками, виз начити її ціл  і та в плив 

на дія  льність к  омпанії. А  наліз рез  ультатів дослідженн  я представле ний у 

нас  тупному під розділі робо ти. 

  

2.5. Обг оворення кількі сних результ атів дос лідження 

  

Пі сля си  стематизації результаті  в о  питування за допомо  гою п  рограми 

Microsof t E xcel бул  о розрахов ано частк  у кожн ої оцінк  и від загал ьної кількост  і 

відпо відей. 

П  ісля обчис лення ре  зультатів їх бул о пред  ставлено графі чно. 

Теоретичний а  наліз тем и вияв ив, що від  носини з постачальни  ками м ожуть 

бу ти як трансакційно-орієнтовани ми, так і с  тосунково-орієнтован  ими. Т  ому на 

поч  атку ро  зслідування важли  во бу  ло визнач ити хара  ктер відн  осин ТОВ «Іс 

Тр анс Юей» з постачал ьниками. Для ц  ього респонденті  в про  сили оці  нити 

наведен і тв ердження від д  уже д  обре до дуж е погано  . На рис. 2.4 н  аведено 

резу льтати опи  тування з цьог о пи тання. 
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Рису  нок 2.4 – Оц інка скла дових спрямованос  ті у правління відносина  ми з 

постачальн иками, відсо  тків. 

  

Як вид но з представлено  го малюн  ка, в сере  дньому н  айбільшу кількі  сть 

б  алів респондент и поставил  и тверджен  ню про те, що комп  анія має кільк а 

варіа нтів постачаль ників у кож  ній сфері  . 92% оц  інили це тверджен  ня д  уже 

д  обре. респондент  ів. Аналог ічно бу  ло оці нено твердженн я про те, що ко  мпанія 

орієнтов ана на довго  строковий при буток. 83 відсотки пра  цівники, які б  рали 

уч асть в опиту ванні, оц  інили це твердже  ння дуж  е добре  . К  рім того  , 57 проц 

респ  онденти пози  тивно оці  нили в ислів: «К  омпанія дб  ає не лиш е про св ій 

добробу  т, а й про п  остачальників». Ще 32 в  ідсотки ре  спонденти оцінил  и це 

тверд ження добр  е. Опит  ування п оказало, що ТОВ «Іс Тра  нс Юей» сх ильне 

спілк уватися та співпр  ацювати з поста чальниками, оскіль ки з аяву про співпрац  ю 

оціни  ли до  бре 61 відсо  ток. респондент ів і ще 21 відс. дав йо  му д уже хор  ошу 

оці  нку. К  рім т ого, бі  льшість респонде нтів погодилися, що під час пе  реговорів з 

постач  альниками компані  я орієнт  ується не ли  ше на цін  у, а й на вартість. 

Найг  ірше о  цінене твердже ння: «Компані  я по  єднує сво  ї з нання та пла  ни зі св оїми 

постачальни  ками». Навіт ь 46 ві  дсотків респо  нденти оцінил  и йо го ли  ше помірно. 
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Проаналі зувавши оці нку спрямован ості відноси  н з постачальниками, 

виявилося, що більші  сть висловлюван  ь респонд  ентів дал и в се  редньому більш  е 

4 балів , тобт о оцінил  и їх як до  бре або ду же д  обре. Це пока  зує, що віднос  ини 

компа  нії з постачальник  ами більш  е орієнт  овані на відн  осини, ніж на трансакції  . 

Т  акий п ідхід є прогреси  вним і створю  є більш у цінні сть для спожив  ача в 

довгострок  овій перспективі  . Пр  оте д  оречно зауважит и, що ре  спонденти 

недостатн ьо д  обре о  цінили твердженн  я про те, що компан ія поєд  нує с  вої знанн  я 

та інформа  цію з постачальникам и. Це мож  е свід чити про н  едостатньо розвинен у 

кому  нікацію з постача  льниками. 

У наук  овій літерату  рі згадує  ться сім вимірів , які н  айкраще опис ують 

відноси ни комп анії з постачаль  никами. Для то го, щоб детальн о оц інити 

віднос ини ТОВ «Іс Тр  анс Юей» з поста чальниками, ре спондентам в а  нкеті бу  ло 

запропонов ано оцін  ити відно  сини ком  панії з постачальник  ами за так  ими 

парам етрами. На рису  нку 14 показ  ано сере дню оц  інку, на  дану респондентам  и 

кож ному із се ми вимірів  , оп исаних у теорети  чній частині. 

 

Рисун ок 2.5 – Оц інка розмі  рів відно  син з постачальниками  , відс отки 

 

З представлен ої карт ини ви дно, що респонде нти найкра ще оцін или 

пара  метри розум  іння бізнес  у, залу чення та відданос  ті. Н  авіть 83 відсо  тки 

оці  нили розумін  ня бізн  есу д  уже добр е. респо ндентів, ві  дданість – 78 відс  отків, 

залуче ність – 64 в  ідсотки. Вим  ір довір  и був оцінений поз  итивно. Біль  шість 
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респо ндентів (63  %) оц інили йог о добре, ще п’я  та ча стина респ  ондентів да ли 

й  ому оці нку д уже доб ре. Вод  ночас інші пар  аметри (ко  мунікації, обмі  н знання ми 

та інформаціє ю) більшіст  ь співробітн  иків компа нії, які вз  яли у часть в 

опит уванні, оці нили як середні . 

Та кі результати дослідження показ  ують, що п  ідприємство приділ  яє 

дос татньо у  ваги управлінн  ю відн осинами з по  стачальниками. Компанія 

пі дтримує відно  сини з пост  ачальниками, вон  и з алучені та відда  ні, але аспекти , 

пов’ язані з комун  ікацією та о  бміном інформаці  єю або да  ними, оц  інюються 

не достатньо доб  ре. Це мо же означати , що ком панії в  ажко підтр имувати тіс ні 

с тосунки з поста  чальниками, що, у свою черг у, м оже нега  тивно впли  нути на вес  ь 

ла нцюжок ство  рення варто сті та додан у варт ість, яку він ст  ворює. Ко  ли 

постача льники не м  ають дос  татньо інф ормації про опер  ативні план  и комп анії, 

п  опит на по  слуги та інш  і о  собливості організа ції операц  ій, вон и не можут ь 

від повідним чи ном коо  рдинувати с  вою діяльні сть. З ц ієї прич ини підтримк а 

ефективної кому  нікації з постачальника  ми є надзвич айно в ажливою. 

У теоретичн  ій час  тині ро боти виявлено, що упра  вління відносинам и з 

постачальникам  и м  оже ма ти різ ні ціл  і, починаю  чи від підв  ищення 

конкурентоспр  оможності і з  акінчуючи створ  енням дод  аної в артості. Щоб 

ви  значити, з я  кою мет ою ТОВ «Іс Т  ранс Юей» ве де відносин  и з 

постачальниками , в ан  кеті бу  ло подано відпові  дне запитанн  я. На рисун  ку 2.6 

наведен і резуль тати дослі  дження з цьог  о питан ня. 
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Рису  нок 2.6– Оцін ка ціл ей управлін  ня в ідносинами з постач  альниками, 

відс оток 

  

Як в идно з предст авленого малюнка, респон  денти найк  раще оці  нили ме  ту 

конкурентно  ї перева  ги. Наві ть 88 ві  дсотків оц  інили йо  го д уже добр  е. 

респо ндентів. Д  осить ви  сокий р ейтинг призначен  ий для пі  двищення рівн  я 

іннова ційності. Його оціни  ли ду  же доб ре 48 ві  дсотків. уча сників досл  ідження та 

ще 35 відс. вон  и д  обре о цінили цей го  л. Поді  бним чино  м бул а оці  нена мет  а 

п  окращення пр одуктивності, яку дуж  е доб ре оціни  ли 34 в ідсотки. респонд  ентів, 

а д  обре – 41 відс. респонд  ентів. Н  айгірше оцінен  і накладн і в итрати мет а 

збільше ння варто сті. Більш ість респонд  ентів (38  %) о  цінили цю мет  у як се  редню. 

Загал ом оцін юючи ре  зультати опитуван  ня, предста  влені на рис унку 15, 

мож на сказати  , що підпр иємство все ще біл  ьше зосер  еджена на дося гненні 

особисти  х ціл ей, ніж на покращенні результат  ів усьо го ланц южка створе  ння 

варт ості чи ст  воренні додано  ї ва ртості. Тим не менш  , в цілом  у мож  на сказати, 

що всі пост  авлені ц  ілі оцінен і дос  ить д  обре, а це означає, що компа  нія при  діляє 

велик  у у вагу упр  авлінню від носинами з постачальн  иками і п  рагне отримат и 

повну ви  году від ц  ього п  роцесу. Інш  ими слова  ми, незважаюч  и на те, що 

комп  анія на дає прі  оритет сво їм резуль татам, в она так ож врах  овує потре би інши  х 
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учасни  ків ланцюжк а с  творення варто  сті та приділя  є уваг  у с  творенню дод аної 

вартості . 

Теор етичний анал  із тем и в иявив, що проц  ес управ  ління відносинами з 

постачальн иками скл  адається з 7 етап  ів. Щоб в  изначити, наскі  льки ці ета  пи 

реалі зовані в управлін  ні відноси нами ТОВ «Іс Тран  с Юей» з постачальни ками, 

респонде  нтам бу ло за пропоновано оцін  ити к ожен із е  тапів в ан  кеті. На рис унку 

2.7 представл ено оцінк у етапа  м проце  су управлін  ня відносина  ми п ідприємства з 

постачальникам  и. 

  

 

Р исунок 2.7 – Оцін ка складов их проце  су управл іння відносина ми з 

постачальни  ками, відс. 

  

З предст  авленого мал  юнка вид но, що бага то етапі  в про цесу управлін  ня 

відноси нами з пост  ачальниками оціню  ються схваль но, і більшість їх 

респондентів оцінюю  ть їх доб  ре або ду  же добр  е. 

Респон денти най  краще оціни  ли пріорит  ети комп анії у сфе  рі постача  ння, 

відбору в ажливих постач  альників, виз  начення парам етрів відб  ору 

постачальн иків та с  тратегічного плануванн  я. Бі  льше полови  ни респонден  тів 

в изначили ці ет  апи як д  уже хор оші. Тр  охи г  ірше о  цінені ет  апи сегмен  тації 
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постачаль ників ком  панії, кон троль діял  ьності постачальни  ків та збі р звор  отного 

зв' язку. Б ільшість респонденті в оцін  или ці ет  апи до бре. 

Та кі ре зультати дослі  дження ще раз підтвердж  ують, що на  йслабшою 

ла нкою в управлін  ні відн осинами з пост  ачальниками ТОВ «Іс Т  ранс Юей» є сам е 

підт римка ко мунікації з постачальниками, оскі  льки найгі  рше оц  інені етап  и 

процес  у упра  вління віднос  инами з постачальника  ми. 

Щоб визн  ачити корисніст  ь відноси  н ТОВ «Іс Тран  с Юей» з 

пост ачальниками для к  омпанії, в ан кету б уло включен  о питанн  я про впл ив 

управлі ння відно  синами з п  остачальниками на діяльніст  ь компанії. На рис 2.8 

на ведено резу  льтати опитуван  ня з цьог  о питанн  я. 

 

Рису  нок 2.8 – Оцін ка вплив у управ ління відн  осинами з постач  альниками на 

к омпанію, відс отків. 

  

З результ  атів досл  ідження, пр  едставлених на рисун  ку 2.8, мо жна 

п  обачити, що респо  нденти пого джуються, що управл  іння відноси  нами з 

постачал ьниками допома гає ТОВ «Іс Тр анс Юей» отримат  и дост уп до ц інних 

рес урсів і мінімі  зувати ви  трати. Пон  ад дві тре тини респонден  тів оціни  ли ці 

фак  тори д  уже д обре. Респонден ти т акож погоджують  ся, що упр авління 

відносина  ми з постача  льниками з  абезпечує які  сть. Біль ше полови ни 
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респонд  ентів о цінили цей фак  тор дуж  е добр е. Велик а кіль кість респонд  ентів 

оціни  ли та кі а  спекти, як п  ідвищення ко  нкурентної переваг  и к  омпанії, сприян ня 

розвит  ку, забез печення ст ійкості, підвище  ння гн учкості та д  осягнення 

п  оставлених ціл  ей як до  бре або д уже д  обре. Дещ  о г  ірше ре  спонденти оц інили 

зниженн  я ризик у по  стачання та підвище  ння ефективн  ості роботи. Близьк  о 

тр  етини респондентів оці  нили ці аспек ти як с ередні. 

Т  акі результа  ти досліджен ня показуют  ь, що управлі  ння відносина  ми з 

постачальниками є д  уже важливим для ТОВ «Іс Тр  анс Юей» і забезпе чує 

ко  мплексний впл  ив на діяльні  сть компанії  . За оцін  ками учас  ників дослідже  ння, 

управлінн я ві  дносинами з по  стачальниками забезп ечує д  оступ ко мпанії до 

цін  них ре  сурсів, доз  воляє м інімізувати опе  раційні витра ти, підвищит  и якіс  ть, 

спр ияє ро звитку, під  вищенню конкуренто  спроможності та дозв  оляє д осягати 

п  оставлених цілей. Всі ці аспект  и д  уже важл иві, т  ому можн  а сказ ати, що 

управ ління відносинам  и під  приємства з пос тачальниками є ефективн  им. 

У теор  етичній ч астині роб оти особлив  у у  вагу приділен  о оциф  ровці 

заку півель. Аналіз наук  ової літ  ератури показ  ав, що цифров  ізація за  купівель є 

важлив им су  часним трен дом, як ий дозв оляє значн  о сп  ростити пр  оцес закупів ель 

і тим са мим сприя  ти підвище  нню ефективнос  ті від  носин з постачальниками. З 

ці єї прич  ини під час до  слідження було важ  ливо ви значити, наскіл  ьки проц  ес 

заку півель ко  мпанії о  цифрований і як це впл  иває на к  омпанію. З огл  яду на це в 

а нкеті б уло подан  о ві  дповідне запита  ння. На рисунку 2.9 по  казано р езультати 

дослідження з цього питан  ня. 
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Рисун ок 2.9 – Вп  лив цифровізаці ї з акупівель на діял  ьність комп анії, в ідсотків. 

  

Як вид  но з рисун  ка 2.9, ТОВ «Іс Тра нс Юей» широ  ко застосову є цифро  вий 

пр оцес закуп  івлі тов  арів і по  слуг. 65% о  цінили це тверд  ження д  уже до  бре. 

ре спондентів і ще 26 відс. учас  ники опитуван ня д али йо му хорош  у оцінк у. Крі м 

того , бага то ре  спондентів погодж уються, що ц ифрові закупі  влі д  уже корисн  і для 

комп  анії, оскіл  ьки допо  магають ск  оротити час покупк  и, полегшую  ть проце с 

прийн  яття рі шень, допомага  ють забезпечити оптима  льне використа  ння ресурсів, 

допомага ють підвищит  и пр  озорість інфо  рмації між компанії та постачальник  ів, 

а тако ж до зволяє орі  єнтуватися на змін  и в навколишньом у се  редовищі. 

Так і ре  зультати дослідженн  я показую ть, що ТОВ «Іс Т  ранс Юей» п  риділяє 

особ ливу ува  гу інтегра  ції но вих інформац  ійних тех  нологій у проце  с у  правління 

відносин  ами з по  стачальниками. Цифровіз  ація процес у закупі вель виявилася 

корисн  ою для компа  нії в багать ох сф  ерах, дозволяю  чи їй ефективні  ше керува ти 

від носинами з постачальниками  . 

У теор етичній час тині баг  ато уваг и пр  иділено питанн  ю ком унікації з 

пост ачальниками. Теор  етичний ан  аліз виявив  , що функціонування вс  ього 

лан  цюжка створен ня варт  ості, ств орення д оданої ва ртості, мінімі зація витр ат 

т ощо баг ато в чо  му зал ежать від здатнос ті учасни  ків ла нцюга створен  ня вартост і 
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спі лкуватися оди н з од  ним, обмін юватися важ  ливою інфор  мацією та знан  ня. З 

іншог о бо ку, по  передній ан  аліз р езультатів опиту  вання вже показав, що 

респондент и недо  статньо до  бре оцін  юють комунікац  ійні аспек  ти від носин з 

постачальниками. З ц  ієї причин и важл иво біл ьш рет ельно о  цінити спів  працю 

ко  мпанії з пост ачальниками, ви значити, наскі  льки еф ективно во ни о бмінюються 

інформацією о  дин з одни м. 

Беруч  и до у  ваги це, респон  дентам б  уло запроп  оновано оц  інити обмін 

рі зною інфор  мацією з постачаль  никами та обмі  н і  нформацією постачальник  ів із 

компан ією.  На р ис. 2.1 0 навед  ено результа  ти опитуванн  я з ц  ього пит ання. 

  

 

Рисун ок 2. 10 – Оцінк  а ін  формаційного о бміну ко  мпанії з постачальниками, 

відсо  тки 

  

Як видн о з представлен  ої карт ини, респо  нденти оц  інили баг  ато а  спектів, 

представле  них в а  нкеті, як нед  остатньо хор  оші, а б ільшість респонденті  в 

оцінил и представле ні аспекти як серед ні, пог  ані або д  уже пога  ні. Опи тування 

показал о, що і ко  мпанія, і постач  альники, і постачальник  и з компаніє  ю, як 

пра вило, д іляться ли  ше інфо рмацією про п  родукт або пос лугу та ринков  ий 

попит . У той же час уч  асники ланцюжк  а створ ення ва  ртості н еохоче діл яться 
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інформаці єю про поставлені ціл  і, ринк  овий по  пит, прогнозуванн  я, вир  обництво 

чи п ланування потужнос  тей. 

Т  акі резу льтати дослідженн  я показ  ують, що комуніка  ція між ТОВ «Іс 

Тр анс Юей» та постачальни ками пору шена. Незважа ючи на те, що попередні  й 

аналі з пок  азав, що к  омпанія біль  ше зосеред  жена на відноси  нах з 

постач  альниками, ніж на транзакція  х, їй все ще бра  кує б  ільш плавно  ї 

кому  нікації, яка б забезпечи  ла своєчас ний до  ступ поста чальників до важли  вої 

ін формації та доз  волила їм забе зпечити кращ е забе зпечення п  отреб ко мпанії. 

Підсумо  вуючи ре  зультати о  питування, мо  жна констатувати, що ТОВ «Іс 

Тр анс Юей» приді  ляє особ  ливу у  вагу упр  авлінню віднос инами з 

постачал ьниками і роби  ть це для дося гнення по вної виго ди як особистих, так і 

всі  х уч  асників ланцюжк а ств орення ва  ртості. Компан  ії в  дається ефекти  вно 

упра вляти відноси нами з п  остачальниками і т  аким чино  м за  безпечувати к ращу 

роботу ко мпанії. Опитуванн  я пока зало, що у правління відн  осинами з 

постач  альниками забе  зпечує дост  уп компа  нії до цінни  х ресурсів, д  озволяє 

мініміз увати операц  ійні витрати  , підвищи  ти я  кість, сп  рияє р озвитку, 

підвищенн  ю конкурентоспроможно  сті та дозв  оляє досяг  ати поставл ених ціл ей. 

Всі ці аспект  и є дуже важл ивими, том  у можн  а сказати  , що управлін ня 

ві  дносинами компанії з пост  ачальниками є ефективним. Чер  ез це під час 

розсліду вання б  уло встано влено, що комунікац  ія ТОВ «Іс Тра нс Юей» з 

п  остачальниками поруше  на, і вони надаю  ть ма ло інформаці  ї про с  вої пл ани, ціл  і 

та прогно зи, важли  ві для управл іння ланцюж  ком с творення вартост і. 

  

2.6 . Альтернат иви для покращен ня управлінн я відно синами з 

п остачальниками 

  

Пр оведене д  ослідження показал  о, що в ці  лому віднос  ини ТОВ «Іс Т  ранс 

Юей» з постачаль никами управл яються дос  татньо еф ективно та забезпеч  ують 

багат о ціле й компан  ії, підвищ ують її кон  курентоспроможність та ефективніст  ь 

ро боти. З іншо  го бо ку, під час опиту  вання з'ясувал ося, що комуні  каційний 
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про  цес є недост  атньо е  фективним. Під час ро  зслідування бул  о вс тановлено, що 

ком панія та прова йдери не діля  ться велик  ою к ількістю важливої інформаці  ї про 

операт ивне планува ння та п  рогнози. Це оз  начає, що для тог  о, щоб покращ ити 

управлі ння відносин  ами к омпанії з постача  льниками та забезпеч  ити ще б ільш 

ефект ивні оп  ерації в ла  нцюжку створенн  я ва ртості, доц  ільно ш  укати ш  ляхи 

покращен ня комуніка  ції з постачальн  иками. 

Теорет ичний ана  ліз тем и виявив , що для покращенн  я кому нікації з 

постачальн иками доціл  ьно використовува  ти новітн і інфо рмаційні техноло  гії та 

ширш е використову  вати системи електронног о обм  іну д аними та плануванн  я 

ре сурсів під приємства. Оскіл  ьки в управ лінні відносина ми з пос  тачальниками 

пості  йно вирі  шується пробле ма ру ху в еликих ін  формаційних пото  ків, нов і 

інформаційн  і технології осо  бливо ефек  тивні для вдо  сконалення управлі  ння 

інформа цією в л анцюжку створ  ення в артості та забезпеч ення кр  ащої ком унікації 

між йо  го уч асниками. В ост  анні р  оки р  ішення штучн  ого інтеле  кту все часті ше 

інтег  руються в р  ізні сист  еми управ ління бізнесом  . Та кі си  стеми автоматиз  ують 

з начну час  тину пр  оцесів і м  інімізують витрат  и робочог о ча  су та ймовір  ність 

помилки. Таки  м чин  ом, інтегр  ація нови  х інфор маційних техноло  гій не тіл ьки 

покра щує комунік  ацію з по стачальниками, що, у сво  ю ч  ергу, п окращує 

віднос ини з ни  ми та по зитивно впл  иває на функціонування всьо  го лан цюжка 

створенн  я ва ртості. 

ТОВ «Іс Т  ранс Юей» викорис  товує у свої  й ді  яльності електрон  ний обм  ін 

да ними та систе ми ресурсі  в компанії , але в ба  гатьох випадка  х найбіл ьший по  тік 

і  нформації до постача  льників і аутсор  серів йде чере  з тради ційну ел ектронну 

п  ошту або теле  фон. Незва  жаючи на те, що електро  нна по  шта є ефекти вним 

спо собом о  бміну інф  ормацією, заз  вичай інфо рмацію, над  ану еле ктронною 

поштою або тим більш  е телефоном  , зна  є л ише той співробітни  к ком панії-

постачальника, яком  у вон  а бул а передана, а інш  і пр ацівники не маю ть доступ  у 

до цю інформац  ію. З ці  єї при  чини, щоб покращ  ити комунікацію з 

постачальниками , ТОВ «Іс Тр  анс Юей» виг ідно докорі  нно змінити про  цес 

комуні  кації з по  стачальниками, стандарти  зувати йог  о та забезпечит  и 



56  

доступ  ність н  еобхідної інфор  мації як все  редині, так і ззовні, із зацікавлен  ими 

сторонам и. 

З ц  ією ме  тою корис  но інте грувати нов  у с истему уп равління інформ ацією 

про постачальник  ів, яка б в  ідповідала су  часним с  тандартам і забе  зпечувала всі 

комуні  каційні п  отреби комп  анії з постач  альниками. Пі  сля ан  алізу пропоно ваних 

на рин  ку техно логічних ріш  ень для управл  іння кому  нікаціями з 

п  остачальниками бу  ло обран о три альт  ернативи, наз ви та ко  роткий о  пис як  их 

наве дено в табли ці 2.3. 

  

Та блиця 2.3 – П резентація альт  ернатив програ  много забез  печення для 

управлінн я інформа  цією про поста чальників (склад  ено а  втором роб  оти з 

використа нням дани  х, над  аних ко  мпаніями) 

Назв а 

прог рамного 

забе зпечення 

Кор откий опи с 

А  РКУС®

 Пост ачальник 

Інфор мація 

управлі ння 

Платфор ма для зб  ору, зберіган  ня та управ ління 

і  нформацією про да  ні постачальни  ка, що забезпеч ує 

б  ільшу відпов  ідність вір  уючих п отребам компанії  , 

дов іру до постачальників і дозво  ляє м  інімізувати 

ри зики. 

Дерев ина

 Постачальн  ик 

управлін  ня 

Ц  ентр і  нформації про поста  чальників, я  кий мі  стить всю 

інформа цію про постачальни  ків компа  нії. Він 

ро зроблений т  аким чин ом, що пос тачальники 

самості  йно н адають всю необх  ідну ін  формацію, що 

мінімізу є ймові рність помилк  и та зменш  ує 

навантаж  ення на сп івробітників компа нії. 

Lean  DNA Інфор маційна пан  ель, яка збира є, зб  ерігає та 

представ  ляє пов ну інформацію про постач альника. 
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Систе ма щ оденно о  новлює і  нформацію про результ  ати 

робо  ти постачальник  ів, п лани тощ  о. 

  

Як видн  о з пред  ставленої табли  ці, призначен  ня в  сіх запро  понованих 

про  грам сх оже - упра вління поток  ом інфор  мації від постачал  ьників. Одн  ак 

M edius S  upplier M anagement р  озроблено т  аким ч  ином, щоб постача  льники 

комп  анії м  огли без  коштовно з  аповнювати в  ласні пр офілі. Так  им чи ном, 

співро  бітники комп анії не в  итрачають ч  ас, а ймовір  ність пом  илки знижує  ться. 

Це важлив а переваг а ц  ього програ много забезпеч  ення. LeanDNA, ймовір  но, є ще 

к ращим ріше нням для управлінн  я інформ ацією про постачальн  иків, ос  кільки 

воно не тільк и до зволяє збират и ін  формацію про поста  чальників, але й 

забезпечу  є щоде нне оно  влення ін  формації про ефектив  ність, пл  ани та ціл і 

по стачальників. Ін  шими словам и, пр ограмне забезпеченн  я LeanDNA н  адає 

більше інформац ії про по  стачальників в о  дному мі  сці та дозво  ляє компан ії та 

постачальн икам обмінюватис  я акту  альними та актуаль ними да ними. 

Підсумовуюч и, можна с  казати, що для покр  ащення управ ління 

від носинами ТОВ «Іс Тран  с Юей» з постачальника ми та вирішенн  я проб  леми 

недостатнь  о ефективн  ої комунікації  , виявлен ої в х  оді досл  ідження, доц  ільно 

інтег  рувати пр  ограмне за  безпечення на о  снові нових інф  ормаційних технол  огій 

до си  стеми компа  нії. діял ьність, яка дозвол  ить не тільк  и ефе  ктивно зб  ирати д ані 

про постачальни ків, але й ділит  ися з ним  и інформаці єю та отрим  увати від них 

інформа цію, актуаль ну для прийн  яття р  ішень. Пі  сля розгля  ду пропози цій б ули 

обр  ані нас тупні а  льтернативи, які найкраще відповід  ають по требам компані  ї: 

ARCUS  ® S upplier In  formation Manage  ment, Me  dius Sup  plier Managem  ent, 

Le anDNA. У наступном  у розділ  і робо  ти обґрунт  овано вибі  р найкра щої 

альтернат иви. 

  

2. 7. Вибі р альтерн ативи для по кращення уп равління від носинами з 

постачальник ами в ТОВ «Іс Тран с Юей» 
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У попе  редньому підрозділ  і роб оти післ  я обґ рунтування проблем  и 

управл іння комунікаціями з пост  ачальниками ТОВ «Іс Тра  нс Юей» бул о о брано 

три а  льтернативи, які могл и б вир  ішити ці пробл  еми. Для прий  няття 

об’єктив ного рішенн  я щод о з апропонованих альтернатив п  рограмного 

забезпеч ення доціль  но про  вести порівн яльний ан  аліз пропоз  ицій (див  . таб  л. 2.4). 
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Таб  лиця 2.4 – П орівняльний ана  ліз альтернат  ив програмног  о забезпе  чення для 

управл іння інформ ацією про постачальн  иків (зроблен  о а  втором с  татті з 

використання  м да  них, нада  них компаніям  и) 

Критері ї 

порів няння 

Управлі ння 

інформа цією 

про 

постач альників 

ARCU S® 

Упр авління 

постача льниками 

Medius 

L eanDNA 

Пра цює на б азі 

ш тучного інте  лекту 

+ - + 

Інтегр  ація 

програ  много 

забезпеченн я та 

триваліст  ь 

12 ти  жнів До 1 т ижня 4 т ижні 

Місц  е зберіг ання 

інфор  мації 

Хмарн і 

обчисле ння 

Хмарн і 

обчисленн  я 

Хмарн і 

об числення 

Он овлення 

інформації 

У ре жимі 

реально  го ч асу 

У режи  мі 

реальног  о час  у 

У р  ежимі 

реальног  о час  у 

Навч ання 

спів робітників 

Організовуєть ся 

за д  одаткову 

пл ату 

Непо трібний Органі  зовано 

б  езкоштовно 

Ц  іна, єв ро 12 00 євр о в 

місяц  ь. 

800 євр о на 

м ісяць. 

250  0 єв ро в 

місяць . 

  

Пі сля п  роведення порівняльног  о аналі  зу а  льтернативного п  рограмного 

забезпеченн я для управ ління інформа  цією про постачальникі  в бу ло виявле  но, 

що дві і три програми працюют  ь на ба  зі штучног  о інтелект  у. На д  умку експерті в 

з управ  ління ланцюгами поста  вок, за штучним інтелекто  м м  айбутнє управл іння 

л анцюгами створ  ення в артості. Штучн  ий інтелек  т м оже в иконувати все бі  льш 

склад ні завданн  я, які ра  ніше вико  нували люд  и. Ця н  ова техноло  гія дозво  ляє 
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в досконалювати комп’юте  рні алгорит ми та става ти біл  ьш корисними за 

до помогою ная вних дани х. Штуч ний інте  лект мож на використовуват  и в 

п  лануванні ланц  юга поста  вок для аналіз  у великих обсягі в да  них і визн  ачення 

тенден цій поп  иту та пропозиці  ї, що призв еде до покра щення процесів 

закупівел ь. О  скільки ш  тучний ін  телект забезп  ечує біл ьш ефек  тивну робо  ту 

про  грамного забезпеч  ення, ко  рисно обирати програ  мне заб  езпечення, яке 

прац  ює за допомого ю штучн ого інтеле кту. 

П  орівнюючи інш і дві альтернати ви, виявл яється, що вони відр  ізняються 

цін  ою та ч  асом інтеграц  ії. Програ  мне забез печення AR  CUS® Su pplier 

Inf ormation Managemen  t де  шевше, але інтеграці  я займа є більш  е ч  асу, ніж 

програм не забезпеч  ення LeanD  NA. Час ус  тановки відрізняє ться в три ра  зи, з ц  ієї 

причини  , незважаю чи на те, що друг  а програм а к оштує дорожч  е, все ж 

рекомендуєть ся вибр  ати її. 

Підсумов  уючи, мо жна ко  нстатувати, що з мет  ою покращенн я ТОВ «Іс 

Тр анс Юей» спілку  вання з постачальникам  и, пропонуєт  ься інтегрув  ати в 

діял ьність к  омпанії програм  не забезпечення Lean  DNA, яке признач  ене для 

упра вління інф  ормацією про по  стачальників. 

  

2.8 . Обґрунтува ння покращенн я віднос ин ТОВ «Іс Тран с Юей» з 

по стачальниками 

  

Про  понуючи рішення для по  кращення управ  ління від носинами з 

постачаль никами ТОВ «Іс Тр  анс Юей», до цільно передбачити  , скіл ьки 

об ійдеться п  ідприємству реаліза ція пропозиц  ії. Оскі  льки м ісячна цін  а 

запропо нованої інтегр  ованої про  грами с  тановить 25  00 є вро на міся  ць, м ожна 

підрах увати, що річ  ні і  нвестиції в покращенн  я уп  равління відносинам  и з 

постачальникам  и становити муть 30 000 єв  ро (див. табли  цю 1  0). 
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Т  аблиця 2.5 – Річн а вар  тість ін  теграції LeanD  NA 

Варт ість Le anDNA за 

місяц ь, є вро 

Кількі сть міся ців, шт. Річн і витрати, єв ро 

2500 12 30000 

  

Щоб визна чити, чи є реал  ізація п ропозиції вигідн  ою для компа  нії, 

доцільн  о спрогнозувати, які виго  ди отри  має ТОВ «Іс Тра  нс Юей» від реал ізації 

пропозиції. Інт еграція програмного забезп  ечення LeanD  NA забезпе  чить 

компан ії та кі переваг  и: 

• Це покращит ь комуніка  цію з постачальн  иками, що, у свою чергу, 

заб  езпечить отрима  ння інформац  ії про р  езультати робо  ти по  стачальників, 

операційн  і пла ни тощо  . наявність . 

• Поліпшен  ня комуніка ції з постач альниками зменшит ь ризи  ки 

поста  вок компанії ; 

• Ная вність інф  ормації про вірую  чих в одн  ому мі  сці спрост  ить роб оту 

пост ачальників 

ви  біркові р  ішення і доз волить більш о б'єктивно і обґр  унтовано об  ирати 

надійн их п остачальників; 

• Окрем і процес  и спілкува ння з постачальника  ми б удуть пов ністю 

автоматизовані  , що д  озволить скор  отити вит  рати на зв 'язок і р  обочий ча с. 

Так им чи ном виход ить, що ін  теграція прог рами управлінн  я к омунікаціями 

LeanD  NA з поста чальниками не тіль  ки покращ  ить управ  ління відносинам  и 

к омпанії з постачальниками, але й за  безпечить бі  льш ефек тивну роб оту 

співроб ітників ві  дділів постача  ння та закупіве ль комп  анії. Згідн  о з д  аними 

LeanDN A, інтеграція цьо  го програмног  о забезпеч  ення заощад  жує клієнтам в 

се редньому 374 0 л юдино-годин на рі  к, які витрачают  ься на пош ук інформаці  ї, 

виправл ення помил  ок, з вірку дани х з постачальника ми по те  лефону або 

ел ектронною пошто ю т ощо. Вр  аховуючи той фа  кт, що середньогодин  на став ка 

одног  о праців  ника відді  лу закуп  івель та по  стачання ТОВ «Іс Тр анс Юей» 
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станов ить 10 є  вро. Мож на п ідрахувати, що к омпанія за ощадить 37 400 єв  ро на 

рік ( див. таблиц ю 1 1). 

  

Т  аблиця 2.6 – Пла н екон  омії заробі  тної пла  ти ТОВ «Іс Тра нс Юей» 

Сере дньо-годинна зар обітна 

плат а працівни ка ві дділу 

постач ання та закупівел ь 

Кількіс ть го дин, 

од 

Річ ні ви трати, 

єв ро 

10 3740 37400 

  

Провед  ені розрахун  ки пока зують, що з  авдяки покращенн  ю комунік  ації з 

п  остачальниками ТОВ «Іс Тра  нс Юей» не тіл  ьки створювати  ме бі льшу д  одану 

вартість , оскільк и р  ішення, п  рийняті щод  о пост ачальників, б  удуть 

об ’єктивнішими, а вес  ь ланц  южок створ ення вар  тості пр ацюватиме 

е фективніше, але й мо  же заощад ити 740  0 є вро. Т  аким чи  ном виявля ється, що 

реалі зація пропозиці  ї вигід  на не тіль ки я  кісно, а й кількі сно, ос  кільки сприят  име 

зб  ільшенню пр  ибутку підприє  мства, оскільк  и зменшать ся витр ати підприє мства 

на оп  лату праці . 

Підсум  овуючи, можна констатува  ти, що ро  зрахунки показал  и, що 

інтегра ція запроп  онованої прог  рами Le  anDNA в д іяльність ТОВ «Іс Тран  с Юей» 

до зволить компан  ії економити 740  0 єв ро на р  ік. 

 

2. 9. Пла н впроваджен ня для покращ ення відн осин з пос тачальниками 

  

Для еф  ективної реа  лізації пропо  зиції доці льно передбач  ити ретель не 

виконан  ня плану, відп  овідальний персо  нал і конкрет  ні да  ти. З ці єї при чини в 

таб  лиці 12 представлен  і конкре  тні дії та дат  и для впровад  ження пропозиції та 

інт еграції програм ного забезпеченн  я L  eanDNA у діяльність UAB  : Girte  ka 

Li gistics. 
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Та блиця 2.7 – Пла н інтеграц  ії програ ми Lea nDNA в ТОВ «Іс Тр анс Юей» 

Етап Дата Дії 
Відповідал ьні 

пра цівники 

І 

30.05 .2024 

- 

03.0  6.2024 

Програм істи LeanDN  A 

знай омляться зі специфі  кою 

діяль ності ТОВ «Іс Тр анс 

Юей» та інформаційн  о-

технологічними операціям  и 

ко  мпанії та систем ами 

об міну даними  . Наданн я 

да них інтегр  ації та 

синхроніз ації. 

Н  ачальник відділ  у 

закупів ель, нач  альник 

ві  дділу інформаці  йних 

технологій 

II 

06 .06.2024 

- 

1  5.06.2024 

Технолог и Lean  DNA, які 

з аймаються усп іхом клі  єнтів, 

співпрацюю ть із персонало  м 

к омпанії з інформ  аційних 

технологій, щоб допомог  ти 

реалі зувати всі завд  ання з 

налаштуван ня та 

налаштува ння програмног  о 

забезпеч  ення. 

Сп  івробітники від  ділу 

інформаці йних 

техно логій 

III 

15.06.2024 

– 

2  2.06.2024 

Навча ння співробіт  ників Всі п рацівники відд  ілу 

зак упівель та 

пост ачання 

IV 

25.06 .202  4 

– 

28.06.20  24 

Виз начення стратегічн  их 

ціл ей, п  ідготовка м  етрик 

оці  нки 

Началь ник в  ідділу 

закуп  івель, мен еджери 

проекті  в закуп  івель 

  

Як в идно з п  редставленої та  блиці, інт еграція та введ  ення в експлуатаці  ю 

за пропонованого в ро  боті програм  ного з  абезпечення LeanDN  A за йме менш  е 
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м ісяця. Ве  сь про  цес планується р  еалізувати в чо  тири ет  апи. На перш ому етап і 

планує ться ознай  омлення програмісті в LeanD  NA зі специ  фікою дія льності 

ко  мпанії, особливостям  и упра  вління ланцю гами пос  тавок, ф  ункціонуванням 

інформаційни х техн  ологій в компані  ї. Таки м чино  м LeanDN  A змож  е а даптувати 

специфі кації та конРису  нокцію програмног  о забезпечен ня до по треб к омпанії та 

над ати необхід ну техн ічну ін  формацію ві  дділу інформац  ійних техноло  гій ТОВ 

«Іс Транс Юей». За реаліза  цію ц  ього етапу ві дповідають кер  івник відділ у 

зак упівель підприємств  а та на чальник відд ілу інфор маційних т  ехнологій. 

На друг  ому е  тапі р  еалізації пла  ну очіку ється, що с  півробітники 

інформа ційних т ехнологій ком панії, викор истовуючи т ехнічну інфо  рмацію, 

над ану Le anDNA, викон ають робо  ти з інтег  рації програмно  го забезпе чення. Цей 

ета п є найт ривалішим і заплано  ваний на 10 днів  . 

К оли всі робот  и з налаштування викона  ні і си  стема гото  ва до роботи  , 

по чинається тре тій ета  п - навча  ння. На цьо  му етап і співр  обітники LeanD  NA 

ознайомлят  ь усі  х співробітникі  в відді лу закуп івель і пос  тачання ТОВ «Іс Тра нс 

Юей» з програм ою та навча  ть нею к  ористуватися. Згі  дно з інформ ацією, 

нада ною Lean  DNA, цей ет ап трив атиме т  иждень. 

На заверш альному е  тапі, ко  ли прог  рама буд  е запущен  а і співробі  тники 

б  удуть на  вчені роб  оті з нею  , плануєт  ься пер едбачити цілі покращ  ення 

упра вління ві  дносинами компа  нії з постачал  ьниками, а так  ож підгот увати 

о  ціночні м  етрики. Цей ет  ап д уже важлив  ий, оскі  льки від йо  го впровад  ження 

залежить , наскіл ьки ефектив но буд е пра  цювати но  ве п  рограмне забез  печення, 

наскіль ки во  но с  приятиме покр  ащенню в  ідносин компа  нії з постачальниками  , а 

т акож до зволить ско  ротити р  обочий ден  ь спів робітників в ідділів пос  тачання та 

зак упівель. . 

На з акінчення мож  на сказат и, що інтеграція запропонованого програмно  го 

за безпечення ін тегрується в діяльн ість ТОВ «Іс Тр  анс Юей» тр иватиме ме  нше 

місяця . У пр оцесі інтеграції візьм  е уча  сть відд  іл інф ормаційних техноло  гій та 

заку півель компан  ії. Найбіль ша відповіда  льність ляж е на керівник  ів відділів , а 
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ке рівники відді  лів постача ння та закупівел  ь повинн і б удуть взя  ти у  часть у 

нав чанні та навчи  тися корис  туватися нов  ою програмою.  
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РОЗДІЛ 3. БЕЗПЕК А ЖИТТЄДІЯЛЬНОС ТІ, ОСНОВ И ОХОР ОНИ ПРАЦ І 

 

3 .1. Ліцензуванн я та доз воли для міжна родних п еревезень небезп ечних 

ван тажів ав томобільним т ранспортом 

 

Міжн  ародні перев  езення небезп  ечних вантажі  в автомоб  ільним 

тран спортом є скла  дним і ст  рого регуль  ованим процес  ом, як ий вимаг ає 

дотриман ня ви  соких стандар  тів б езпеки та з аконодавчих вимог. Для 

за безпечення бе зпечного та ефективного т ранспортування не  безпечних 

ма теріалів перевізн  ики п  овинні от римати в  ідповідні ліценз  ії та дозволи  . В 

Украї ні, на приклад, ці ліцензії вида  є Д  ержавна с лужба Украї ни з бе  зпеки на 

транспор  ті (Укртранс  безпека). Ліценз  ія на пер  евезення небез  печних ва нтажів 

(A  DR) є обов'язков  ою для в сіх пер  евізників, які зді  йснюють мі  жнародні 

перевезен ня та ких ва  нтажів. У цій ст атті розг лянемо вимоги до ліцензуванн  я та 

отри  мання дозв  олів для міжнародни  х перев  езень н ебезпечних ва  нтажів 

автомобільним транспортом, зокрема проц  едури та ре гуляції в Укр  аїні. 

Ва жливість ліценз  ування та д озволів 

Ліцен  зування та дозво  ли є кри тично важливи  ми для з  абезпечення 

дотрима  ння перевізниками міжн  ародних стандарті  в безп  еки та регуляц  ій. Угод  а 

ADR , яка бул а прийня та бага  тьма краї нами, включ  аючи Укр  аїну, вс  тановлює 

вим оги до бе зпечного транспортуван  ня небезп ечних ван тажів автомоб  ільним 

транспор  том. Ці вимог  и охоплю  ють різн  і аспе  кти, вкл ючаючи класифік ацію, 

упаковку , ма ркування та документац  ію небезпечн их вантажів  , а т акож нав чання 

та сертифі  кацію во  діїв та ін  шого пер соналу, залученог  о до проце  су 

тра нспортування. 

Осно вні ціл і ліцензува  ння та дозв олів 

Безп ека: З  абезпечення бе  зпеки гр  омадськості, трансп  ортного персо  налу та 

навколишн  ього се  редовища шлях  ом мін імізації ри  зиків, п ов'язаних з 

транспорту ванням небезпеч  них вантаж ів. 
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Відповідні  сть: З  абезпечення дотриманн  я пере візниками міжна  родних та 

н  аціональних регу  ляцій, що регулю ють транспор  тування не  безпечних вантажів . 

Відповід  альність: Встан  овлення чітк  ої відпов ідальності та підзвітност і для 

вс іх учасн иків про  цесу транспо  ртування, включа  ючи відправників  , перевізник ів 

та отримув ачів. 

Стандартизаці  я: Сприя  ння уніфік  ації та узгоджен  ості в тран  спортуванні 

небезпеч  них вантажів у різн  их к раїнах та ре  гіонах. 

Вим оги до ліцензув  ання в Укр  аїні 

В Украї ні про цес отримання ліцензі  ї на міжна  родні пе  ревезення 

небез печних вантажі  в регу люється Дер жавною с  лужбою Укр  аїни з безпе  ки на 

транспорт  і (Ук ртрансбезпека). Ліцензія ADR є к  ритично важлив  ою вимого ю для 

перевізн  иків, і вон  а забез  печує відповідність нео  бхідним стандарта  м безпеки та 

регуляці  й. 

Крок  и для о  тримання ліце  нзії ADR 

Поданн я зая вки: Перевіз ники пов  инні под ати за явку до Укртрансбезпе ки, 

над авши д  етальну і  нформацію про сво  ю діяльніст ь, вклю чаючи типи 

небез печних ванта жів, які во  ни планую  ть перевозит и, тр анспортні засоб  и, які 

бу дуть використовув  атися, та кваліфі кацію во діїв. 

Інспек  ція тран  спортних засо бів: Т  ранспортні засо  би, що 

використовую ться для перев  езення небез  печних в  антажів, пов инні прой  ти 

ретельну інспе  кцію для забезпеченн  я ві  дповідності те хнічним та безпекови  м 

с тандартам, вс тановленим уго дою A  DR. Це включа є пе  ревірку конструкції 

транспортно  го засобу, обладна  ння та загально го стан у. 

Сер  тифікація в  одіїв: Воді  ї повинн і отр  имати сер тифікат про на вчання 

ADR , що перед  бачає прох одження спеціаліз  ованого кур  су н авчання та 

складанн я пи сьмового іс  питу. Н авчання о  хоплює р ізні асп екти тра нспортування 

небезпе чних ва  нтажів, включаюч и регуляції  , заход и без  пеки та п  роцедури 

реагуван  ня на надз  вичайні ситуа ції. 

Вида  ча лі  цензії: Пі  сля успішног  о завер  шення п роцесу по  дання заявки , 

інс пекції транспортни  х з асобів та сертифі  кації в одіїв, Укртрансбезпек а ви  дає 
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ліце нзію AD  R. Ця ліцензі  я ді йсна протяго  м певн  ого періо  ду, зазвича й п'ят  и 

р  оків, післ я чог о її необхід  но понов ити шля  хом проход  ження кур су підвищення 

кв аліфікації та повт  орного іспиту  . 

Поновле  ння та підтримка ліце  нзії ADR 

Ліцензі я ADR повин  на по  новлюватися к  ожні п'ят  ь р  оків. Для заб  езпечення 

безп ерервної від  повідності перевізник  и з обов'язані про  ходити період  ичні 

інспекції та кур  си підв  ищення квалі фікації. Це допомаг ає п  ідтримувати водії  в та 

і  нший персон  ал в кур сі останн іх ре  гуляцій та найкра  щих практ ик у 

тр  анспортуванні неб  езпечних ван  тажів. 

С пеціальні д  озволи для пев них типі  в неб  езпечних ва  нтажів 

Крі м заг альної ліцен  зії A  DR, пере  візники мо  жуть потр  ебувати отр имання 

спеціальни  х до зволів для транспо  ртування певни  х т ипів небез  печних вантажів  , 

так их як вибу  хові речовини  , радіо  активні матер  іали та т  оксичні реч  овини. Ці 

до зволи вимаг ають додаткового н  авчання та сертифікації, а так  ож спец  іальних 

за ходів безп еки та о бладнання. 

П  риклади спеціальн их до зволів 

Ви  бухові ре  човини: Тра нспортування в  ибухових реч  овин вимаг ає 

спеці ального д  озволу, що пере дбачає д  одаткове навч ання з безпечн ого 

пово  дження та трансп  ортування ви бухових матеріалів. Транспор  тні засоби , що 

вико ристовуються для транспортув  ання вибух  ових речо  вин, так  ож по  винні 

відпов ідати спеціальн  им стандарта м без пеки та бут  и о бладнані спеціальн  им 

обладнан ням. 

Раді  оактивні мате  ріали: Перевізники  , що транспорту  ють р  адіоактивні 

матер іали, по  винні о  тримати дозв  іл, як  ий вк лючає навч ання з радіаці  йної 

без пеки та пр  оцедур реа  гування на надзвичай  ні ситуації . Трансп  ортні з асоби 

повин ні бут  и спр  оектовані та о  бладнані для запобі гання радіацій  ному вп  ливу та 

забруд  ненню. 

Т  оксичні речови  ни: Транспор тування т оксичних речови  н вима  гає дозв олу, 

що вклю чає на вчання з без  печного пов  одження та тр анспортування токси  чних 
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матеріалів . Це включ  ає заход  и для запобігання розливам  , виток  ам та впли  ву 

токсич них ре  човин. 

Міжна  родні ре гуляції та гармоні  зація 

Угод а ADR є ча  стиною ши  ршої сис  теми міжна родних регуляцій, що 

регулюють транспортування не  безпечних вантаж  ів. Ці регул  яції спрямов  ані на 

гармон ізацію ст  андартів без  пеки та про  цедур у р  ізних кра їнах та рег  іонах, 

сприяюч и б  езпечному та ефективном у тр  анспортуванню н  ебезпечних вантаж  ів 

у глобальном  у масштаб  і. 

Основ ні між  народні у  годи 

ADR (Європ ейська уго да про міжнаро  дне доро  жнє перевезенн  я 

небе зпечних вантажів): Ця уго  да в становлює в имоги до бе  зпечного 

транспортуванн я небе  зпечних вантажі  в автомобіль ним транспорт ом у Є вропі та 

і  нших країн ах-учасниках. 

IMDG Code (Міжнародни  й мор ський код екс для небез  печних ванта  жів): 

Цей ко  декс регу  лює транс портування неб  езпечних в антажів морем  , 

заб  езпечуючи без пеку морськог  о транс  порту та запобі  гання мо  рському 

заб  рудненню. 

IA  TA DGR (Правил  а п  еревезення неб  езпечних вант  ажів Міжнародн ої 

асоціа ції повітрян  ого тр анспорту): Ці прави  ла регулюю  ть транспортув  ання 

небезпеч  них в  антажів пові трям, забезпечую чи бе  зпеку авіаційно  го тр  анспорту 

та запобіганн я і нцидентам з неб  езпечними ма теріалами. 

Висново  к 

Ліце нзування та дозвол и є невід'ємн ими компонентами регулят  орної 

систем и для міжнародног  о транспортув  ання небез  печних в  антажів 

автомобільн  им транспорт ом. В Украї  ні Д  ержавна с  лужба Ук  раїни з безпе  ки на 

транспорт  і (Укртрансбезп ека) віді грає к лючову р  оль у забез печенні 

відпові  дності п еревізників необхідним станд  артам без пеки та регуля  цій. 

Ліценз ія A  DR, р азом зі спе ціальними дозвола ми для певни  х тип  ів небез  печних 

ван  тажів, допом агає забезпечи  ти безпеч не та ефек  тивне транспор  тування 

н  ебезпечних мате ріалів, захищаючи громадськ  ість, тра  нспортний пер  сонал та 
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нав колишнє середов ище. Дотримуючис  ь м іжнародних регуля  цій та 

гарм онізуючи станд  арти б езпеки, транспорт  ування небезпе  чних ван  тажів мож  е 

здійснюва тися безпе  чно та ефективн о у гло  бальному масштаб  і. 

 

3.2. Бе зпека життєдіяль ності у воєнни й час в к онтексті автом обільних 

перевезе нь 

 

В умо вах воєнн ого с  тану безпека жи  ттєдіяльності н  абуває ос  обливого 

значенн я, особл иво в контекс  ті автомобіл  ьних пере везень. Вій на ств орює 

числен  ні викл  ики для тр  анспортної інфраструктури  , во діїв та пасажи  рів, що 

вимагає впровадже ння спеціа  льних захо  дів безпе  ки та дот римання н ових 

пра вил. Ця стат тя розг лядає ос новні а спекти безпе ки життєд  іяльності під час 

воєн  ного ст  ану, зокрем а в конт  ексті авт  омобільних перев  езень, включаю чи 

прав ила поведінки учасни  ків доро  жнього рух  у, ви  моги до пере  візників та вод  іїв, 

а так ож заход  и безпек  и для па  сажирів. 

Прави ла поведін ки учасник  ів до  рожнього р уху під час війни 

Під час воєнно  го стан  у п  равила поведі  нки учас ників дорожнь  ого р  уху 

зазнают ь зна чних змін  . В одії та пасажи  ри по винні бу ти го  тові до 

непередбачу  ваних ситуа  цій, т  аких як о  бстріли, блокпости  , коме  ндантська 

г одина та інш і обм  еження. Осн овні пр  авила поведі  нки включаю  ть: 

Дот римання комен  дантської го  дини: Під час комендантської годи  ни 

заб  оронено перебуват  и на вули  цях та в інш их громадс  ьких місц  ях, я кщо ви не є 

пр ацівником об’єкт  ів кри тичної інф  раструктури і не м  аєте спеціально  ї 

перепустк и. Пору  шення ц  ього пра  вила мож е пр  извести до затриманн  я 

па трулями. 

Зуп  инка на бло  кпостах: При наближенні до бл  окпосту во  дії пови  нні 

з низити шви  дкість, увімкну  ти а  варійні сигн али та підготува  ти документ  и для 

п  еревірки. Важлив  о дотримувати ся вка  зівок в ійськових або правоохоронців  , які 

зд  ійснюють контро  ль на блокпос  тах. 
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Уникн ення неб  езпечних зон  : В одії пови  нні уник ати зон активни  х бо  йових 

дій та інш  их небез  печних тери  торій. Як що ва ше жи  тло або марш рут про  ходить 

ч ерез т акі з они, с  лід зн айти безпечні  ший шля  х або тимчасов  о зм інити мі  сце 

проживанн я. 

П  оведінка під час обстрілі  в: У раз і об стрілу в  одії повин  ні не гайно 

зупинит и транспо  ртний засіб, вимкнут  и д вигун та схо ватися в найближчо  му 

укр  итті. Пас ажири так  ож пови  нні залиш  ити транспорт  ний засі  б і знайт и 

б  езпечне міс  це. 

Вимо  ги до пер евізників та воді  їв 

П  еревізники та воді  ї, які здійс  нюють автомобіль  ні п  еревезення під час 

воєнного с тану, п  овинні дотримув  атися спеціаль них вимог  , що забезпечую  ть 

безп еку пере везень. Ці в имоги включ  ають: 

Ліц  ензування та дозволи  : Перев  ізники пов  инні мат  и відпо  відні ліце нзії та 

дозв оли на зд ійснення перевезен  ь. В У  країні такі ліценз  ії вид  ає Д ержавна слу жба 

Україн  и з без  пеки на тра нспорті (Укртрансбе  зпека). Ліцензі  я на пер  евезення 

не безпечних вант  ажів (ADR) є об  ов'язковою для вс  іх переві зників, які 

здійсн юють міжна родні перевезе ння та ких ва нтажів. 

Сертифі  кація тран  спортних засобів  : Тра  нспортні засо би, що 

використову ються для перевезенн  я небезпеч  них ван  тажів, повин  ні прой  ти 

сертифіка цію на відпо  відність тех  нічним та безпеков  им станда ртам. Це вкл ючає 

перевірку констру  кції, обладн  ання та загального ста ну трансп  ортного зас обу. 

Навчан  ня водіїв  : Во  дії по винні прой ти спеці альне н  авчання та отр имати 

сертифіка т про н  авчання ADR  . Це навча ння о хоплює різ  ні аспек ти 

транспор  тування н ебезпечних ва нтажів, включа  ючи регуля  ції, з  аходи безпе ки та 

процедур  и реагув ання на надзвичайн  і ситу ації. 

До тримання п  равил безп еки: В одії пов  инні дотр имуватися пр  авил б  езпеки 

під час обслугов  ування та ремонт  у транс  портних засо бів, а та кож під час 

переве зення в антажів. Це включа є ре  гулярні п еревірки технічног  о с  тану 

трансп ортних засобів, дотриман  ня швидкісног  о реж  иму та інш  их п  равил 

дор  ожнього ру ху. 
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Заход  и безпе ки для пасаж  ирів 

Пасаж  ири, які ко  ристуються послугам и автомоб ільного тр анспорту під час 

воєнн  ого стану  , т  акож п  овинні дот римуватися певни  х захо дів безпек и. О сновні 

рекомендац ії включа  ють: 

Інф ормованість про маршрут  : Пас ажири пов  инні заздалег ідь дізнат  ися про 

м аршрут, я  ким вон  и буду ть подоро  жувати, та пе  ревірити наявніс  ть н  ебезпечних 

зон або блок постів на ш  ляху. Це допомож  е у  никнути не передбачуваних си туацій 

та забезпечит  и без печну подор  ож. 

Док ументи та перепустки  : П асажири по винні ма ти при соб  і всі необх  ідні 

д  окументи, включаю  чи пасп  орт, пере пустки та ін ші документ  и, що 

підтве  рджують їх пр  аво на пересув  ання під час ком ендантської го дини або чере з 

б  локпости. 

Пове  дінка під час надзвич  айних ситуац  ій: У р  азі виникн  ення н  адзвичайної 

ситу ації, так  ої як обстрі л або ава рія, пасажири пов инні дотримувати  ся в казівок 

в одія та інш  их відповіда  льних осіб  . Важл иво залишати  ся спокійним и та дія  ти 

відповідн  о до ін струкцій. 

З  асоби індивід  уального захи  сту: Паса жири пови нні ма  ти при со  бі засоб  и 

індивіду ального захист  у, т акі як апт  ечка, мас  ки, рукав  ички та ін  ші необ хідні 

речі  . Це до  поможе за  безпечити їх бе зпеку під час подор  ожі. 

Бе зпека життєдіяльно  сті у воєнни  й час в к  онтексті авто  мобільних 

перевез ень є надзви  чайно важливою . Д  отримання п равил поведінки учасник  ів 

дорож  нього руху  , в имог до перевізн  иків та воді їв, а тако  ж заходів безп  еки для 

п  асажирів д опомагає мінімізува  ти ри зики та забезпечи  ти бе зпечне 

транс  портування. В ум  овах воєнног о стан  у в ажливо бут и гот  овими до 

непередбачуван  их ситуаці  й та дія  ти в  ідповідно до встановлен  их пра вил і 

рекомендацій . Це доз волить зберегт  и жи  ття та здоро в'я людей , а так  ож 

забе  зпечити без пеку на дорогах. 
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ВИСНОВК И 

  

Проаналізув  авши теоретич  ні ас пекти відн осин з п  остачальниками та 

провівш и а  наліз упр  авління відносина ми з постача льниками ТОВ «Іс Т  ранс 

Юей», м ожна зроб ити наступ  ні виснов  ки: 

1. В ідносини з поста  чальниками ду  же к  рихкі і вимага  ють постій  ної 

уваги , щоб забезпечит  и баланс між по  требами та очі  куваннями покуп  ців і 

постачал ьників. Т  ому для д  осягнення еф  ективної ро  боти ком панії важл иво не 

тільки зна йти х  ороших постачальни  ків, але й з  абезпечити е  фективне 

функ  ціонування віднос  ин з постачал  ьниками. Конц  епція уп  равління 

відн осинами з постачальн  иками почал  а активно р озвиватися в 20 столі  тті. 

Сьог одні під у  правлінням відн  осинами з постач  альниками розу міють діяльні сть 

п  ідприємства, яка спрямова  на на розви  ток в ідносин з постача  льниками. 

Розробк  а вклю чає їх планування, впровад  ження та моніторин  г з м  етою 

забезпече ння максималь ної ц інності для к  лієнтів та ефект ивної ро  боти с  амої 

комп  анії та пост ачальників. 

2. У м  іру ро  звитку під ходу до управлін  ня відносинами з 

постачальни  ками сфо  рмувалася концеп  ція л анцюга постав  ок, яка зго дом 

трансформув алася в лан  цюг створе  ння вар  тості. Ланцюж ок вар  тості с кладається 

з пев них етап ів, на кожному з як  их форму  ється дод ана вартіст ь проду  кту чи 

посл уги. Кінце вим результато м ла нцюжка в артості є дод  ана в артість, яка 

дорівн  ює су  мі доданої вартос  ті, створе ної на кожному е  тапі. С  пілкування та 

о  бмін інформ  ацією між учасниками ланцю  га створ ення вартост  і є надз вичайно 

важливи м аспек  том ефективного функціо  нування всьог о ла  нцюга. Лиш е за 

на явності якісної систе  ми управлін  ня інфо рмацією для органі  зації та 

забезпече ння ефективного обмі  ну інфор  мацією у  часники ланцюж  ка створ ення 

в артості мо жуть ст ворити найк  ращу цінніст ь, зміц нити к онкурентні пере  ваги та 

підвищи  ти пр  одуктивність. 

Ко  мунікація з п  остачальниками та управлі  ння інформа  цією в сучасн  ому 

ланцю жку вартос ті має бут  и максим ально гнуч  ким і поєднувати як фо  рмальні, 
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так і неф  ормальні мето  ди спілку вання. Вико  ристання н  ових інформаційних 

тех  нологій для забезпеченн  я ефективно сті комунікаційн ого п  роцесу в ланц южку 

ва ртості є надз  вичайно важли  вим і вигідни  м. Суч асні інф  ормаційні технол  огії 

до зволяють організ  аціям ма  ти інформ  ацію в потрібний час і в потрібно  му м ісці, 

т ому їх викорис  тання вк  рай необхідн о. 

3. Опитува  ння по казало, що управлін  ня в  ідносинами з 

постачальника ми забе  зпечує ТОВ «Іс Т ранс Юей» д оступ до цін  них ресурсів, 

дозво  ляє мінімізува  ти оп  ераційні витрати  , покращит и якість, с  прияє розвитк  у, 

підвищенн  ю конкурентоспроможності та дозв  оляє д осягати поставлен  их ціл  ей. 

Всі ці а спекти є дуж  е ва жливими, т  ому мож на ска  зати, що управл  іння 

відно синами компа  нії з постачаль  никами є еф  ективним. Че рез це під час 

розслідув  ання б  уло встанов лено, що комун  ікація ТОВ «Іс Тран  с Юей» з 

постачальниками по  рушена, і в  они надают  ь ма ло інфор мації про св  ої плани  , ціл і 

та прогн  ози, важ ливі для управлінн  я ланцюж  ком ство  рення вар  тості. 
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РЕКОМЕНДАЦ ІЇ 

  

З м  етою покращ ення уп равління відноси  нами логі  стичної ком  панії з 

пос тачальниками та виріше  ння пр  облеми ефекти  вної ком  унікації доці  льно 

інтегрува  ти в діяльність ко  мпанії програмн е забезпече ння на ос нові н  ових 

інформацій  них т ехнологій, що дозволит  ь не т  ільки еф  ективно збират и д  ані про 

пост ачальників, а й обмін  юватися з н  ими інформац ією та отримуват  и від них 

інфор  мацію, знач ущу для пр ийняття рішен  ь. - виг отовлення. 

Післ я оц  інки альтерн  атив має сен с в ибрати прогр  амне забезп  ечення, яке 

пр изначене для управ  ління ін  формацією про постачальника, яке викори  стовує 

ш тучний інтел ект, що дозво ляє програмно  му забезпече нню більш  е адаптуват ися 

до п  отреб компа  нії та дода тково покр  ащити до  свід р оботи співробітни  ків при 

ро боті з ним . Крі  м т ого, про  грама має ха рактеризуватися біл ьш швид  кою 

інт еграцією та бут  и відомо  ю у всь ому світі . 

Очі  кується, що інте грація програ  много з абезпечення в діяльніс  ть компа  нії 

пок  ращиться комуніка ція з постачальниками  , що, у с  вою ч  ергу, заб езпечить 

і  нформацію про результ  ати діяльності постачальник  ів, опе раційні пла ни т ощо. 

наявн  ість; К рім то  го, покращ ення комуніка ції з постача льниками зни зить р  изики 

ко  мпанії щод о поста  чання, а кра  ща дост  упність інформаці  ї про пос  тачальників 

в одно му мі  сці спро  стить прийнят  тя р ішень що до ви бору постачал  ьника та 

дозво  лить біл ьш об’єк  тивно та ро зумно вибир ати наді  йних пост ачальників. Ще 

од нією ва жливою перева  гою встановленн  я прог  рамного забезпе  чення в компанії 

є пов  на автоматизац  ія частин и п  роцесів ко  мунікації з постачальниками, що 

змен шить вит рати на комунік ацію та роб  очий ч ас. 

Впро  ваджена прог рама управл іння взаємо  відносинами з постачальн  иками 

допоможе не тіл ьки п  окращити комуні  кацію з по стачальниками, але й скор  отити 

роб  очий час спі  вробітників, оскіл  ьки д озволяє автома  тизувати зна  чну частин у 

про  цесів кому нікації з постачал ьниками. Очікується , що т  ака і нвестиція мо же 

бу ти вигідно  ю для компан ії, оскі  льки дозв олить скороти  ти витра ти на опл ату 

пра ці. 
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Інтегр  ація програм  ного забезпечення в робот  у комп  анії з аймає мен ше 

міся ця. У про цесі інте  грації задіяний ві  дділ інформаційни  х техно  логій і відді  л 

закупівел ь компані  ї. Найбіл ьша відповідаль ність л яже на керівн  иків ві дділів, а 

керівник и від  ділів постачан  ня та закупіве ль пов инні б удуть в  зяти уча  сть у 

навчанн і та навч итися користувати ся н  овою програ мою. 
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Д ОДАТКИ 

 

Д одаток 1. Ан кета опи тування співробітників ТОВ «Іс Тр анс Юей» 

  

АН КЕТА 

Дор огий ві  дповідач, 

Ми прово  димо дос лідження, ме  тою як  ого є аналі  з тео  ретичних 

осо  бливостей у  правління в  ідносинами з постач  альниками та практ  ична оц  інка 

управлінн я відносина  ми з постачальника  ми в ТОВ «Іс Тра  нс Юей» (у великі  й 

ком панії). В  аші відп  овіді допоможу ть прове  сти д ослідження та в  изначити 

можливос ті для пок  ращення упр  авління взаємовід  носинами з пос  тачальниками 

в компані  ї. 

Досліджен ня є анонім  ним, і дан  і буд уть вик ористані л  ише для 

дос  лідження. Бу  дь ла  ска, дайт е від повіді на запи тання ціє ї анкети  . 

 

1. Оцініт ь за соби, за д  опомогою яки х підтримують ся відн осини з 

постача льниками в компанії  . Оцініт ь тве рдження в та блиці від 1 до 5, де 1 – 

дуж е поган о, а 5 – дуж е доб ре. 

Заява про відно сини 

пі дприємства з 

п остачальниками 

  Оцінк а   

Дуж е 

по гано 
Пога но 

В 

середнь ому 
Добре 

Дуж е 

д обре 

К  омпанія має кі  лька варіан  тів 

по стачальників у кожн ій області 
1 2 3 4 5 

К  омпанія має мер  ежевий підх ід і 

у годи б азуються на від  носинах 
1 2 3 4 5 

Ко мпанія орієнтуєть  ся на 

отрим ання до  вгострокового 

п  рибутку 

1 2 3 4 5 

Компані  я т існо спілкує  ться і 

спів працює з постачальник  ами 
1 2 3 4 5 
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К  омпанія п  іклується не ли  ше 

про с вій добробу  т, а й про 

доброб  ут св оїх постачаль  ників 

1 2 3 4 5 

Компан  ія поєд нує зн  ання та 

план  и зі свої  ми 

постачальник ами 

1 2 3 4 5 

Під час перегово  рів з 

п  остачальниками ос  новна ува га 

приді ляється ва ртості, а не 

тільк и ці ні 

1 2 3 4 5 

  

2. О цініть важливі сть ас пекту віднос ин з постачальн  иками, 

пред ставленого в таблиці  , у відноси нах ко мпанії з постачальниками  . 

О цініть за шк алою, де 1 – дуж е поган о, а 5 – ду же добре . 

Роз мір 

  Оцінк а   

Дуже 

поган о 
По гано 

В 

середн  ьому 
Добре 

Дуж е 

доб ре 

1 2 3 4 5 

Впе вненість 1 2 3 4 5 

Заручини 1 2 3 4 5 

Ді  лове ро зуміння 1 2 3 4 5 

Спілкуван ня 1 2 3 4 5 

Зобо в'язання 1 2 3 4 5 

Обмі  н інф  ормацією 1 2 3 4 5 

О бмін знан  нями 1 2 3 4 5 
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3. Оці ніть, яка мет а управлінн я відносинами комп  анії з 

поста чальниками? Оці ніть за ш калою, де 1 – ду же п огано, а 5 – дуж е д обре. 

п ризначення 

  Оці нка   

Ду же 

пога но 
По гано 

В 

сер  едньому 
Добре 

Д уже 

до бре 

1 2 3 4 5 

Сп  івпрацюйте з постачальниками 

для збільшення дод аної варто  сті 
1 2 3 4 5 

Пра гніть до вищ  ого р івня 

інноваці йності 

1 2 3 4 5 

Прагніт  ь до конкурен  тної 

переваги 

1 2 3 4 5 

Підвищенн  я продукти  вності 

власни  х і поста чальників 
1 2 3 4 5 

Я не маю думк  и 1 2 3 4 5 

Інший 1 2 3 4 5 

 

4. Оцін іть, які з наведен их нижч е етапів проце су уп равління 

відносина ми з постачал ьниками реаліз овані на підприємстві  ? 1 – ду же 

п огано, а 5 – ду же добр е. 

Етап и проце су упра вління 

пос тачальником 

  Оцін ка   

Дуж е 

пог ано 
Поган о 

В 

серед  ньому 
Добре 

Дуж е 

добр е 

Стратегі чне планування 1 2 3 4 5 

Вст  ановлення па  раметрів 

вибо  ру постач альників 

1 2 3 4 5 

Сегм ентація постачальник ів 1 2 3 4 5 

Виб  ір важлив их постачальни ків 1 2 3 4 5 

Пріор итезація поста  вок 1 2 3 4 5 

Контр оль діяльнос ті 

постачал  ьників 

1 2 3 4 5 

Зб ір відгук ів 1 2 3 4 5 
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5. Як ий вплив на компан ію має управлінн я взаємо відносинами з 

постачальниками ? Оціні ть асп екти табл иці за 5-бально ю шкалою , де 1 – 

д уже пог ано, а 5 – д уже доб ре. 

В плив керів ництва 

постач альника 

  Оці нка   

Ду же 

погано 
Пог ано 

В 

с ередньому 
Добре 

Ду же 

д обре 

1 2 3 4 5 

Підвищ ується ко  нкурентна 

пере вага компані  ї 

1 2 3 4 5 

Сприя є роз витку ко мпанії 1 2 3 4 5 

Дозволя є мінімізу  вати 

ви  трати 

1 2 3 4 5 

Заб езпечує ст  ійкість комп  анії 1 2 3 4 5 

П ідвищує еф  ективність 

компан  ії 

1 2 3 4 5 

Зме ншує риз ик по стачання 1 2 3 4 5 

До помагає отри  мати до ступ 

до цінни х ресурсі  в 

1 2 3 4 5 

Підви  щує гнуч кість компанії 1 2 3 4 5 

Забез  печує якіст  ь 1 2 3 4 5 

Д опомагає дося гати 

поставлен  их ц ілей 

1 2 3 4 5 

6.  
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7. Оцін іть в плив цифровізаці ї закупівел ь на діяльніс ть комп анії. 

Оц ініть твер дження в таблиц і від 1 до 5, де 1 – д уже по гано, а 5 – дуж е добр е. 

З аява про віднос ини 

підпри ємства з 

по стачальниками 

  Оці нка   

Дуж е 

пог ано 
По гано 

В 

серед  ньому 
Добре 

Ду же 

добре 

К  омпанія шир око застосовує 

цифрови й проце с ку  півлі то  варів 

і послу  г 

1 2 3 4 5 

Циф  рові заку півлі допомагают  ь 

підви щити прозорі  сть 

інформац  ії між 

постачальника ми в ланцю  жку 

по ставок 

1 2 3 4 5 

Ци  фрові покупк и допомаг  ають 

с коротити час покуп ки 
1 2 3 4 5 

Ц ифрові зак упівлі допомагаю  ть 

оптиміз  увати викор  истання 

рес урсів 

1 2 3 4 5 

Ци  фрові покупк и спр  ощують 

проц  ес при  йняття рішен  ь 
1 2 3 4 5 

Ц ифровий шопінг дозв  оляє 

зосеред  итися на зм  інах у 

навколишнь  ому середовищі. 

1 2 3 4 5 
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8. Я кою інфор мацією комп  анія ді литься з п  остачальниками? 

О цініть твердже ння в табл иці від 1 до 5, де 1 – дуж е п огано, а 5 – ду же добре . 

Компа нія ділиться з 

постачал ьниками 

  Оц інка   

Д уже 

погано 
Пога но 

В 

середн  ьому 
Добре 

Дуж е 

до бре 

І нформація про това р / по слугу 1 2 3 4 5 

Інфор  мація про ринковий попи  т 1 2 3 4 5 

Інформаці  я про прог  нозування 1 2 3 4 5 

Інформац  ія про планува ння 

в иробництва ( надання посл  уг). 
1 2 3 4 5 

Інформа ція про пос тавлені ціл і 1 2 3 4 5 

Інформа ція про плану  вання 

потужно стей 

1 2 3 4 5 

  

9. Як ою інфо рмацією постачал ьники діля ться з ко мпанією? 

О цініть твер дження в т аблиці від 1 до 5, де 1 – дуж е поган о, а 5 – д уже до бре. 

Постачальники ділят  ься з 

к омпанією 

  О цінка   

Дуж е 

пог ано 
Пог ано 

В 

середнь ому 
Добре 

Ду же 

до бре 

Інф  ормація про то  вар / п  ослугу 1 2 3 4 5 

Інформац  ія про рин ковий по пит 1 2 3 4 5 

Інформація про можл  иві шт  рафи 1 2 3 4 5 

Інформа ція про планува  ння 

виробницт ва (н  адання п  ослуг), 
1 2 3 4 5 

Інформаці  я про планування 

ресу рсів 

1 2 3 4 5 

Інформ ація про досяг  нуті ц  ілі 1 2 3 4 5 
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10. Ваш ст аж ро боти в компа нії  до 1 року о від 1 до 3 ро  ків о від 

3 до 6 р  оків о пона  д 6 рок  ів 

  

11. В я кому відд ілі ви працюєт е? 

  

12. В аша п озиція  

o мене джер 

o спе ціаліст 

13. Ваш а ст ать 

o чол овік о жінк  а  

 

 

Дяку  ю за відпов  іді! 
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