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Останнім часом логістичні концепції все частіше застосовуються як за кордоном, так і в Україні. Це пов'язано, насамперед, з можливістю впровадження сучасного логістичного підходу до управління ресурсами, за рахунок якого досягається підвищення організаційно-економічної стійкості підприємства. Сутність логістичного підходу полягає в інтеграції всіх сфер діяльності з метою досягнення необхідного результату з мінімальними витратами часу та ресурсів шляхом оптимального наскрізного управління матеріальними, фінансовими, трудовими та інформаційними потоками. Досягненню цього сприяє оптимальне інформаційне забезпечення, яке повинно існувати на кожному підприємстві. В умовах жорстокої конкуренції кількість інформації, потрібної для прийняття управлінських рішень, значно збільшується, отже, з'являється необхідність відповідності інформаційного забезпечення сучасному рівню та вимогам міжнародних правил GMP і стандарту ISO.

Впровадження інформаційних систем сприяє удосконаленню всіх процесів на підприємстві, мінімізації часу обробки документації та оптимальному використанню всіх видів ресурсів. Але Україна ще відстає від розвинених країн за темпами впровадження інформаційних технологій, тому перед підприємством постають такі проблеми:

· низький рівень інформаційного забезпечення;

· низький рівень розвитку телекомунікаційних мереж;

· недостатнє функціональне використання існуючих систем управління;

· проблема уніфікації інформаційного забезпечення;

· брак спеціалізованого програмного забезпечення;

· проблема уніфікації підходів до вирішення питань, пов'язаних з цифровим підписом, що неминуче виникає при використанні електронного документообігу;

· недостатня кількість персоналу, який володіє необхідним рівнем знань у сфері інформаційних технологій;

· недосконалість законодавчої бази відносно формування, використання та захисту інформаційного забезпечення.

Інформаційна проблематика у логістиці сьогодні визначається такими напрямками:

· дослідження динамічно мінливих у логістичній системі в зв'язку зі зміною форм власності підприємств, їх диверсифікацією, ускладненням ринкових зв'язків;

· розробка інформаційних і програмних систем для автоматизації управління підприємством;

· удосконалення комунікаційних систем;

· використання Internet-технологій в організації і забезпеченні оперативного управління логістичними системами.

Аналіз ринку програмного забезпечення логістичних процесів підприємства дозволив розбити його на 4 класи у залежності від ступеню інтеграції логістичних функцій (табл. 1)

При виборі інформаційної системи слід враховувати усі вигоди та витрати від їх впровадження. Найбільш впливовими факторами, що мають враховуватися при цьому, є простота та швидкість впровадження, функціональна повнота, витрати та вартість закупівлі.

Крім того, при виборі інформаційної системи слід приймати до уваги, до якого підприємства вона буде застосовуватися (рис. 1).

Так, для малих підприємств найбільш раціонально встановлювати локальні інтегруючі системи, а для великих структур – крупні інтегровані системи, які для невиробничих підприємств є взагалі неприйнятними.

Фахівці логістики називають невизначеність «матір'ю всіх запасів», маючи на увазі те, що підприємства, в умовах відсутності надійної інформації, формують запаси для демпфування наслідків непередбачених подій. Звідси витікає вивід про те, що у разі зниження невизначеності з'являється можливість відповідного зниження запасів. Таким чином, формується уявлення про «заміну запасів інформацією».

Таблиця 1
Логістичні інформаційні системи [1]
	
	Локальні системи
	Малі інтегровані системи
	Середні інтегровані системи
	Крупні інтегровані системи

	Характе-ристики
	1С

БЭСТ

Инотек

ИНФИН

Инфософт

Супер-Менеджер

Турбо-Бухгалтер

Инфо-Бухгалтер
	Concorde XAL

Exact, NS-2000

Platinum

PRO/MIS, Scala

SunSystems

БЭСТ-ПРО

1С-Предприятие

БОСС-Корпорация

Галактика

Парус, Ресурс

Эталон
	Microsoft Business Solutions – Navision, Axapta

D Edwards (Robertson & Blums)

MFG-Pro (QAD/BMS)

SyteLine (СОКАП/SYMIX)‏
	SAP/R3 (SAP AG)

Baan (Baan)

BPCS (ITS/SSA)

Oracle Applications (Oracle)‏

	Впро-вадження
	Просте, варіант коробочки
	Поетапне або варіант коробочки

Більше 4 місяців
	Тільки поетапне

Більше 6-9 місяців
	Поетапне, складне.
Більше 9-12 місяців

	Функціональна повнота
	Облікові системи (по напрямах)
	Комплексний облік і управління фінансами
	Комплексне управління: облік, управління, виробництво

	Співвідношення витрат ліцензія/
впровадження
/обладнання
	1/0,5/2
	1/1/1
	1/2/1
	1/1-5/1

	Орієнтовна вартість
	5-50 тис USD
	50-300 тис USD
	200-500 тис USD
	до 1 мілл USD
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Рис. 1. Рекомендації щодо застосування інтегруючих систем у залежності від величини підприємства

Саме завдяки розвитку інформаційних технологій і особливо пристроїв інформаційного обміну даними (Electronic Data Interchange - EDI), методу штрихового кодування, а також використанню електронних систем збору даних в місцях продажів і лазерних сканерів з'явилася система управління попитом і поповненням ресурсів під назвою «запаси, які управляються продавцем» (vendor managed inventory, VMI).

Традиційно клієнти направляють замовлення своїм постачальникам. Хоча логіка таких дій здається цілком очевидною, подібний підхід страждає природженими недоліками. По-перше, постачальник не отримує попереднього повідомлення про виникаючу потребу і тому вимушений робити прогнози і, отже, створювати непотрібні резервні запаси. По-друге, постачальник нерідко стикається з проблемою непередбаченого короткострокового попиту на товари, що приводить до частих змін графіків виробництва і збуту і, таким чином, породжує додаткові витрати. У результаті погіршується обслуговування покупців, тому що в подібних ситуаціях неминуче підвищується рівень дефіциту цих товарів.

Проте тепер з'являється альтернативний спосіб управління запасами, заснований на співпраці між покупцем і продавцем - організації-продавцеві доручається ведення контролю над запасами, хоча фактично містити запаси продовжує організація-продавець. Таким чином здійснюється сумісне управління запасами. У цій новій моделі покупець більше не розміщує свої замовлення самостійно, а просто направляє необхідну інформацію продавцеві. Ця інформація містить дані про фактичне використання або продаж товарів, величину поточних запасів і подробиці про додаткові види маркетингової діяльності, наприклад стимулювання збуту. На основі отриманих даних постачальник ухвалює рішення про поповнення запасів свого клієнта. При цьому він отримує не замовлення, а лише вказівку покупця щодо бажаних для нього верхніх і нижніх меж розміру запасів. Так, у сферу відповідальності постачальника входить підтримка запасів клієнта в необхідних межах.

При використанні подібного підходу вигода для покупця полягає в тому, що він може суттєво скоротити свої запаси з меншим ризиком виникнення дефіциту. Крім того, в подібних випадках клієнт нерідко не платить за запаси, що є у нього, до моменту їх використання або продажу, що створює значні фінансові вигоди. Привабливість такого методу для постачальника полягає в тому, що завдяки безпосередньому доступу до інформації про реальний попит, яка зазвичай передається за системою електронного обміну даними (EDI), він може більш осмислено планувати виробництво і розподіл своєї продукції, покращуючи у такий спосіб використання виробничих потужностей, ефективніше організовувати транспортування, забезпечувати стабільніше обслуговування покупців і в той же час оптимізувати величину запасів (рис. 2).

До недоліків такої системи відносять підвищення залежності організації-покупця від постачальника, менш яскраво виражену відповідальність за запаси, потребу в досконалій інформаційній системі і меншу гнучкість.
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Рис. 2. Галузі бізнесу, де EDI представляє інтерес для усіх учасників (розмір сфери вказує на пріоритет впровадження EDI)

Такий підхід ілюструє класичний приклад заміни запасів інформацією.
VMI припускає укладення двосторонньої угоди, згідно якій вся відповідальність за підтримку запасів на належному рівні лягає на плечі постачальника. VMI-договір істотно відрізняється від звичайного договору про постачання: тут постачальник отримує гроші не за постачання товару, а за його фактичне споживання. При укладенні такого договору постачальнику і його замовнику слід обговорити наступні аспекти [2]:

1. Які товари потрапляють під дію VMI-договору. Крім того, постачальник і його замовник зазвичай домовляються про «рівень сервісу», під яким мається на увазі певний відсоток замовлень по відповідній номенклатурі, які повинні стабільно виконуватися постачальником. Очевидно, що чим вище обумовлений «рівень сервісу», тим більші інвестиції від клієнта будуть потрібні для вступу договору до дії.

2. Частота поповнення запасів.

3. Процедура повернення незатребуваних товарів. 

Переваги використання VMI-моделі для замовника: 

- зниження витрат на управління процесами поповнення (зокрема, витрати на здійснення замовлень);

- наявність надійного каналу постачань товарів, що мають критичну важливість для бізнесу, проте пов'язані з незначним об'ємом інвестицій.

Переваги постачальника при використанні VMI-моделі: 

- наявність стійких відносин з клієнтом за типом товарів, що поставляється;

- можливість поліпшити власні процеси виробництва і поповнення товарних запасів, оскільки постачальник безпосередньо отримує інформацію про попит з боку клієнта. 

Проте використання VMI-моделі зв'язане і з певними ризиками. Наприклад, ризики постачальника пов'язані з підвищенням витрат на управління процесами постачань. Зрозуміло, що витрати, які раніше ніс замовник, перекладаються на плечі постачальника. Таким чином, прибуток від продажу товару замовникові повинен перевищувати витрати постачальника на управління процесами замовника: тільки у цьому випадку VMI-модель може бути для нього вигідною. Серед ризиків, з якими стикаються замовники, що використовують VMI-модель, можна назвати:

1. Залежність від єдиного каналу постачань. «Чи можна по-справжньому покладатися на цього постачальника? Чи зможе він задовольнити мої потреби в даному товарі?».

2. Зниження контролю над ціноутворенням. Передаючи процеси поповнення в руки постачальника, клієнт перестає контролювати їх витратність. Проте чи виявиться така передача прав управління достатньою, щоб знизити собівартість товару?

3. Можливість просочування інформації. Для найбільш ефективного поповнення товарних запасів постачальник повинен дістати доступ до конфіденційної інформації замовника, - дані про реальний і прогнозований попит. Які гарантії, що ця інформація не «піде» кудись від постачальника?

Проте всі ці ризики можна мінімізувати шляхом продуманого впровадження VMI-моделі: 

1. Продумати процедуру, яка дозволить постачальникові здійснювати моніторинг запасів замовника. Найбільш простій спосіб - використовувати систему електронного документообігу: вона автоматично генеруватиме замовлення на продукцію, запаси якої наближаються до встановленого мінімуму. Якщо на складі автоматизований процес сортування, це також дозволяє постачальникові отримувати інформацію про споживання товару.

2. Для того, щоб зробити процес поповнення максимально ефективним, постачальникові потрібно володіти інформацією про існуючий рівень споживання кожної товарної позиції, про час надходження приймальних відомостей, а також іншими даними, які допоможуть йому визначити оптимальну періодичність і кількість поповнень. Розраховувати оптимальну періодичність і кількість поповнень слід не рідше за один раз на місяць для кожної товарної позиції окремо.

Таким чином, продуманий підхід до побудови VMI-моделі ще на етапі укладення договору дозволить виграти як замовникові, так і постачальникові. Якщо кожен з них займеться тією справою, в якій краще всього розбирається, обом бізнесам гарантований успіх.

По правильній ідеології робіт, якщо відштовхуватися від того, як працюють на Заході, відбувається повна інтеграція між постачальником і рітейлером на основі EDI-платформи. Кожен рітейлер відправляє своїм постачальникам, які працюють по технології VMI, не замовлення на постачання товару, а інформацію про продажі. На підставі цієї інформації постачальники самостійно можуть розрахувати прогнози і сформувати певні замовлення, щоб підтримати запас на належному рівні. Деякі компанії, які створювалися як логістичні оператори, зараз переходять до концепції 4PL, яка використовує технологію VMI. Рітейлер знімає з себе певні функції, пов'язані з відстежуванням рівень запасів, витратою часу експертів, створенням замовлення, несенням відповідальності за помилки в замовленні. З іншого боку рітейлер отримує повний контроль ситуації, у будь-який момент можна втрутитися в дії постачальника. Постачальник, у свою чергу, володіє великим об'ємом інформації для того, щоб просувати свої товари через торгову мережу. Сила технології VMI в тому, що всі компанії - і торгова мережа, і її постачальники досягають успіху за рахунок партнерства.
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