
рые придают большое значение этим переменным и активно вовлекают членов своей 
организации в их эффективное использование. Такие активы, как взаимоотношения с 
потребителями, процедуры, брэнды, базы данных и т. п., обычно отражаются в доку­
ментах и финансовых отчетах как затраты. Постепенно внедряются новые показатели, 
такие как удовлетворенность клиентов, управление жизненным циклом товара, узнава­
емость брэнда. Грамотно разработанная ССП позволяет увидеть всю деятельность в 
целом и демонстрирует предполагаемую связь данных показателей с будущей капита­
лизацией компании.
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КОНКУРСНЫЕ ТОРГИ КАК ЭФФЕКТИВНЫЙ 
СПОСОБ ЗАКУПОЧНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ

Организация закупок на предприятии имеет большое значение в своевременном и 
ритмичном выполнении планов производства. Закупочная деятельность существенно 
отражается на конечных результатах работы предприятия. Все более широкое распрос­
транение при проведении закупок для государственных и корпоративных нужд получа­
ют конкурсные торги (тендеры). При проведении тендеров часто проявляются опреде­
ленные недостатки: в торгах могут принимать участие не все потенциально привлека­
тельные для организатора поставщики; затраты участвующих в торгах практически 
тождественны расходам организатора тендера, и они включаются в стоимость предлага­
емых товаров или услуг; выдвигаемые требования организатора конкурсных торгов о 
стабильности цен в течение действия контрактов приводит к завышению цены предло­
жения участниками.

Существенное влияние на эффективность закупок оказывает: укомплектованность 
служб закупок квалифицированными специалистами, уровень их обеспеченности ин­
формацией о состоянии и тенденциях изменения конъюнктуры рынков, уровень мето­
дического и организационного обеспечения процесса закупок.

При этом сложность заключается в том, что критериев оценки предложений мо­
жет быть много, и они могут быть разнообразными (количественными и качественны­
ми). При выборе наилучшего варианта в закупочной деятельности наиболее целесооб­
разно использовать следующие методы:

• минимальная цена при соответствии квалификационным требованиям;
• ценовая оценка;
• балльная оценка;
• мягкий рейтинг;
• экспертно-балльная оценка.
Первые два метода являются наиболее простыми, прозрачными и объективными. 

Их недостатком является ограниченный круг закупок, для которых' они могут приме­
няться. С их помощью можно оценивать предложения по простым закупкам, когда прак­
тически отсутствуют качественные критерии оценки. Балльная оценка, мягкий рейтинг 
и экспертно-балльная оценка имеют более широкое применение и позволяют учитывать 
как количественные, так и качественные параметры оценки.

241

http://edoc.bseu.by




