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Разработана модель факторов, которые влияют на риск несвоевременного исполнения обязательств партнерами и их возможной неплатежеспособности. С помощью факторной модели проведено интегральную оценку риска по отдельным партнерам, которая дает информацию для принятия решений по возможности дальнейшего сотрудничества с контрагентами.
The model of factors which influence on the risk of ill-timed execution of obligations partners and to their possible insolvency is developed. By a factor model the integral estimation of risk is conducted on separate partners, which gives information for making decision on possibility further collaboration with contractors.
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Постановка проблеми. Найчастіше ризики у діяльності підприємства виникають у процесі їх взаємодії з контрагентами. Це підтверджує результати проведеного анкетного дослідження керівників восьми провідних підприємств із виробництва хліба і хлібобулочних виробів у Хмельницькій області. Подібна ситуація вимагає збільшення уваги до співпраці підприємства з його основними партнерами. Для забезпечення стабільності підприємства та захисту його від заключення договірних відносин із неплатоспроможним або несумлінним контрагентом було розроблено механізм вибору оптимального партнера. Він включає в себе 7 етапів: організаційний, підготовчий, фінансовий аналіз діяльності, аналіз товару та іміджу підприємства, аналіз умов договорів, проведення попередніх переговорів, результативний етап [1]. Кожен із зазначених етапів відіграє важливу роль для прийняття остаточного рішення. Однак, найбільш відповідальним є заключний етап, на якому відбувається узагальнення усієї зібраної інформації, здійснюється її оцінка, результатом якої має стати вибір оптимального партнера із можливих варіантів. 

У даній статті буде досліджено особливості вибору хлібопекарських підприємств оптимальних контрагентів на основі збору та аналізу інформації про їх функціонування.
Виклад основного матеріалу. Здійснюючи збір інформації суб’єктом господарювання необхідно враховувати та порівнювати: вартість, час на її пошук, обробку та корисність, що, як очікується, вона принесе для підприємства. виходячи з цього, потрібно визначити. Яким є оптимальний обсяг інформації, що забезпечить персонал підприємства необхідними даними для прийняття раціональних управлінських рішень. Збір інформації без її використання у роботі підприємства є даремним витрачанням часу та коштів.

Вибираючи собі оптимальних партнерів, суб’єкти господарювання повинні володіти інформацією, яка дозволить дати відповідь на наступні запитання:

1. Яка взаємодія між підприємствами та ступінь залежності роботи одного підприємства від результатів діяльності іншого?
2. Чи збігаються погляди підприємств на можливість довготривалого розвитку двосторонніх відносин?
3. Які основні проблеми можуть виникнути у процесі договірних відносин з цими партнерами. що може служити для цього головними передумовами?
4. Чи підприємства-партнери фінансово стабільні, які перспективи зростання обсягів їх діяльності?
5. Який стиль корпоративного управління використовується на підприємствах, чи позитивний імідж вони мають на ринку?
Пошук інформації для відповідей на ці та інші запитання, пов’язані з організацією ефективної співпраці з партнерами відбувається не одноразово чи стихійно, а повсякденно та організовано. Отримана інформація систематизується, що через певний період часу дозволяє отримати відповідь на більшість питань про стан підприємств-партнерів та можливості співпраці з ними.

Вибір оптимальних покупців у майбутньому дозволить зменшити їх негативний вплив на функціонування підприємства, що може стати передумовами для можливого прискорення темпів його розвитку. Важливим при виборі покупця є не лише встановити ціну, яка б влаштовувала компанію, але й добитись вигідніших умов, що мають на перший погляд другорядне значення. Транспортування, розвантаження, обробка замовлень, можливості передоплати та надання товарного кредиту – усі ці фактори мають велике значення для підприємства. Виробнича собівартість продукції однакова для усіх можливих покупців, проте дані чинники впливають на її кінцеву ціну та можливий лаг між постачанням продукції та її оплатою. Наприклад, незважаючи на те, що продукція виробництва Хмельницького хлібокомбінату користується значним попитом у інших областях, потрібно зважати на зростання витрат, пов’язаних з транспортуванням, що значно зменшує рентабельність подібних операцій. Крім того нівелюється така важлива якісна характеристика хлібобулочних виробів як свіжість. Отже, тривалі перевезення знижують конкурентноздатність продукції Хмельницького хлібокомбінату порівняно з виробами місцевих підприємств. Як наслідок, не дивлячись на привабливість інших регіонів з точки зору розширення ринків збуту, підприємство підходить до цього питання досить обережно. Власний регіональний ринок теж потребує значних зусиль, пов’язаних із наявністю жорсткої конкуренції з боку величезної кількості приватних підприємств, які останнім часом захопили значний сегмент хлібопекарського ринку. Важливо у цій ситуації виграти боротьбу за споживача, отримавши при цьому заплановані прибутки, що потребує детального аналізу потенційних покупців.

Однак аналіз споживачів хлібозаводів ускладнений значною їх неоднорідністю, адже більшість покупців – це населення при реалізації товарів у власній торговій мережі або ж торгівельні заклади. Торгівельні установи характеризуються значною нестабільністю у власних потребах та можливістю швидкого та безболісного переходу до продукції конкурентів. Проте, внаслідок незначних обсягів закупівель та високої конкуренції між торговельними закладами, обмежені їх можливості централізовано впливати на хлібозаводи з метою зниження цін останніми. 

При доборі покупців хлібоприймальними підприємствами, крім торговельних установ та населення (в разі наявності власної торговельної мережі), основними покупцями їх продукції є посередники та хлібозаводи, які часто об’єднуються, диктуючи власні умови щодо цін. Це змушує ХПП реалізовувати власну продукцію по таких цінах, внаслідок відсутності альтернативних варіантів її збуту. Якщо ХПП має переваги перед конкурентами у вигляді меншого розміру витрат на виробництво продукції, воно не дуже боїться впливу покупців, перебуваючи у більш вигіднішому становищі. Проте, коли підприємство не має жодних конкурентних переваг, воно повинне зважено підходити до вибору покупців, щоб не залишитись у програші.

При виборі постачальників можна користуватись основними напрямками, виокремленими М. Портером [2, c.136]:

1. Стабільність і конкурентоспроможність групи постачальників: дозволить налагодити довготривале співробітництво, сподіваючись на можливе підвищення якості, зменшення цін на продукцію тощо. Адже хлібозаводам приходиться бути в залежності як від погодних умов, що впливають на врожайність та відповідно ціну зерна, що є первинною сировиною для виробництва хліба (аналогічно хлібоприймальним підприємствам – для виробництва муки) та від політики держави, яка може контролювати цінову політику основних постачальників. Оптимальний ступінь вертикальної інтеграції: підприємства можуть вирішити, яку сировину їм закупляти у зовнішніх постачальників, а яку та в яких обсягах можна виробляти самотужки, що збільшить можливості їх впливу на постачальників.

2. Розподіл закупівель між різними постачальниками: незважаючи на існуючий стабільний фінансовий стан та оптимальні взаємовідносини. Недоцільно бути залежним від одного-двох постачальників. Несподівані зміни зовнішнього середовища або керівництва підприємств-постачальників можуть призвести до їх краху чи зміни стратегічного курсу, що викличе ускладнення і в роботі підприємства. внаслідок втрати сировини та дефіциту часу на пошук інших постачальників.

3. Створення максимального впливу на обраних постачальників: диференціація постачальників збільшує можливості підприємства впливати на них, не ризикуючи у разі розірвання відносин з одним із них опинитись у скрутному становищі. Проте, варто розуміти, що будучи головним покупцем готової продукції постачальника, підприємство може претендувати на значні знижки.

Враховуючи дані, отримані за результатами попередніх етапів, можна побудувати модель факторів, які впливають на ризик несвоєчасного виконання зобов’язань партнерами та їх можливої неплатоспроможності.

До основних факторів можна віднести:

1. Досвід минулої роботи з контрагентом – дозволяє з власного досвіду свідчити про успішність співпраці з певним контрагентом та своєчасність виконання ним прийнятих на себе зобов’язань.

2. Фінансова стабільність партнера – характеризує сучасні та потенційні можливості розвитку партнера.

3. Ділова репутація підприємства на ринку, бренд його продукції – показує ефективність роботи партнера на даному ринку.

4. Вплив зовнішніх факторів, незалежних від партнера, на співпрацю з ним – відображає прогнозні зміни кон’юнктури ринку та їх вплив на стан відносин з контрагентами.

Експертні оцінки фахівців підприємств хлібопереробної промисловості дозволили визначити оцінку впливу кожного фактора на рівень ризику несвоєчасного виконання зобов’язань партнерами та їх можливої неплатоспроможності в загальному по підприємствах(табл. 1).

Таблиця 1.Оцінка факторів ризику несвоєчасного виконання зобов’язань партнерами та їх можливої неплатоспроможності

	№ з/п
	Фактори впливу на ризик в загальному по підприємствах
	Сила впливу фактору

	1.
	Досвід минулої роботи з контрагентом
	0,26

	2.
	Фінансова стабільність партнера
	0,33

	3.
	Ділова репутація підприємства на ринку
	0,23

	4.
	Вплив зовнішніх факторів
	0,18

	Разом
	1


Після визначення загальної оцінки факторів, що впливають на ризик несвоєчасного виконання зобов’язань партнерами та їх можливої неплатоспроможності, необхідно провести оцінку потенційного партнера за допомогою цих же факторів. Оцінку можна проводити експертним чином за допомогою стобальної шкали. Чим вища буде оцінка кожного з факторів по певному контрагентові, тим вищим є ризик і, відповідно, непривабливішим буде виглядати співпраця з ним. При оцінці фактора, пов’язаного з досвідом роботи, у разі відсутності минулої співпраці з певним підприємством, його значення потрібно встановлювати орієнтовно на рівні 85, що відповідає хиткій позиції. Аналогічно потрібно оцінювати рівень ділової репутації новоствореного підприємства, або підприємства-новачка у цій галузі. 

За допомогою визначеної загальної сили впливу факторів та оцінки факторів ризику несвоєчасного виконання зобов’язань партнерами та їх можливої неплатоспроможності по окремих партнерах можна  здійснити інтегральну оцінку цього виду ризиків, використовуючи формулу (1):

[image: image1.wmf],

R

1

i

i

m

i

i

v

c

*

=

å

=

                                                              (1)
де: Rі – інтегральна оцінка ризику;
     сi – загальна вага і-го фактора для підприємств;
     vi – експертна оцінка контрагента по і-му фактору;

     m – кількість факторів.
Визначення інтегральної оцінки ризику несвоєчасного виконання зобов’язань партнерами та їх можливої неплатоспроможності дозволяє підприємству робити відповідні висновки про можливу співпрацю з конкретним контрагентом. Для застосування вищеописаної моделі у процесі фінансово-господарської діяльності підприємств хлібопереробної промисловості було розроблено шкалу оцінок ризику несвоєчасного виконання зобов’язань партнерами та їх можливої неплатоспроможності в залежності від значення інтегрального показника та розроблено варіанти рішень щодо співпраці з партнерами із різними рівнями ризику(табл. 2).

Таблиця 2. Шкала оцінок ризику та варіанти рішень щодо співпраці з партнерами
	№ з/п
	Значення інтегральної оцінки ризику
	Рівень ризику
	Рішення підприємства щодо співпраці

	1.
	0-20
	Низький
	Необмежений термін платежу, великі партії продукції

	2.
	21-40
	Помірний
	Необмежений термін платежу, середні партії продукції

	3.
	41-60
	Допустимий
	Обмежений термін платежу(10 днів), середні партії продукції

	4.
	61-80
	Критичний
	Обмежений термін платежу(10 днів), невеликі партії продукції, авансовані платежі

	5.
	81-100
	Катастрофічний
	Обов’язкова передоплата 100% 


Проілюструємо на прикладі оцінку ризику несвоєчасного виконання зобов’язань та можливої неплатоспроможності ТОВ «Стіомі-Холдинг» з точки зору Деражнянського хлібоприймального підприємства. Узагальнені дані представлено у табл. 3.
Таблиця 3. Аналіз ризику несвоєчасного виконання зобов’язань та можливої неплатоспроможності ТОВ «Стіомі-Холдинг»

	Назва фактора
	Загальна вага фактора для підприємств
	Експертна оцінка факторів по ТОВ «Стіомі-Холдинг»
	Зважене значення (4=2*3)

	1. Досвід минулої роботи з контрагентом
	0,26
	20
	5,2

	2. Фінансова стабільність партнера
	0,33
	10
	3,3

	3. Ділова репутація підприємства на ринку
	0,23
	15
	3,45

	4. Вплив зовнішніх факторів
	0,18
	30
	5,4

	Інтегральний показник
	17,35


Таким чином, з точки зору керівництва Деражнянського ХПП, ризик несвоєчасного виконання зобов’язань та можливої неплатоспроможності ТОВ «Стіомі-Холдинг» є досить низьким, що дозволяє підприємствам здійснювати торговельні операції на великі суми з необмеженим терміном платежів.

Застосування цієї методики оцінки ризиків несвоєчасного виконання зобов’язань партнерами та їх можливої неплатоспроможності на підприємствах дасть змогу приймати оптимальні варіанти рішень щодо співпраці з контрагентами, зменшуючи при цьому ризики, які супроводжують цю співпрацю. Її використання дозволить підприємствам періодично контролювати процес співробітництва з партнерами, здійснюючи пошук вузьких місць, які існують взаєминах із партнерами.

Загальні неплатежі в Україні на сьогоднішній день в більшості випадків пов’язані з недооцінкою зовнішнього ризику, з неправильним підходом підприємств на початку розвитку ринкових відносин до своєї політики в сфері вибору стратегічних партнерів.

Запропонований механізм дає можливість постійно здійснювати експрес-аналіз стану співпраці з діловим партнером, своєчасно виявляти нові тенденції в його фінансово-господарській діяльності та вносити відповідні коригування у відносини з ним. За допомогою вищезазначеного аналізу формується база даних про партнера, що дозволяє здійснювати оцінку динаміки  його діяльності. 

При розгляді можливості співробітництва необхідно враховувати найдрібніші деталі стосовно потенційного клієнта, інакше підприємство може зазнати величезних втрат. Тому керівництву компаній необхідно постійно враховувати, аналізувати зарубіжний та всезростаючий вітчизняний досвід.

Розглянувши проблему визначення та аналізу зовнішнього ризику підприємства, що стосується поведінки його партнерів, можна виділити наступні кроки, спрямовані на обмеження рівня цього ризику:

1. Збір якомога більшої кількості достатньо повної інформації про потенційного партнера, яка б надала можливість охарактеризувати його самого та його діяльність з максимальною точністю. 

2. Первинна обробка зібраної інформації, розрахунок фінансових показників тощо.

3. Третій, і основний, на нашу думку крок, це – пошук або підготовка власних висококваліфікованих спеціалістів з широкими знаннями в економіці, питаннях маркетингу та управлінні ризиками, які здатні постійно вирішувати нетрадиційні завдання нетрадиційними методами. 

Виділення третього кроку як основного ґрунтується на специфіці зовнішніх ризиків, яка полягає в тому, що на них прямо чи опосередковано впливає велика кількість економічних, політичних, соціальних факторів, цей вплив настільки неоднорідний, що поєднати його в один кількісний показник практично неможливо. Це здатна зробити лише людина з вищеназваними якостями на логічному, а інколи і на інтуїтивному рівні. Дефіцит саме таких спеціалістів в більшості випадків є причиною необґрунтованої політики підприємств, яка призводить українські підприємства до банкрутства. 

Отже, для зменшення втрат, які виникають у процесі взаємозв’язків суб’єкта господарювання з його контрагентами ефективним засобам є аналіз їх теперішнього стану та прогнозування подальшого розвитку. Значна нестабільність ринкової кон’юнктури та зовнішнього середовища, в якому працюють підприємства показує, що значна їх кількість не може утримати власні позиції на ринку. Низьке забезпечення кваліфікованими кадрами, що ускладнює можливості підприємств щодо постійного моніторингу динаміки факторів зовнішнього середовища призводить до прийняття неоптимальних рішень у сферах прогнозування та управління діяльністю підприємства. А помилки у прогнозуванні стали причинами близько 40% загальних невдач господарюючих суб’єктів в умовах ринкової економіки [3].

Що стосується підприємств, які аналізувались, то більшість з них взагалі не застосовують методи прогнозування, використовуючи лише окремі елементи цього процесу. Внаслідок цього, рішення приймаються на основі минулого досвіду та інтуїції управлінських кадрів, що в умовах нестабільності зовнішнього середовища у більшості випадків приносить неочікувані негативні результати.
Висновки. Для полегшення завдання вибору оптимального партнера була розроблена модель факторів, які впливають на ризик несвоєчасного виконання зобов’язань партнерами та їх можливої неплатоспроможності. Основними факторами було виділено: досвід минулої роботи з контрагентом; його фінансова стабільність; ділова репутація та бренд його товарів; вплив зовнішніх факторів на співпрацю з контрагентом.

Експертні оцінки фахівців підприємств із виробництва хліба та хлібобулочних виробів дозволили визначити оцінку впливу кожного фактора на рівень ризику несвоєчасного виконання зобов’язань партнерами та їх можливої неплатоспроможності в загальному по підприємствах. 

За допомогою визначеної загальної сили впливу факторів та оцінки факторів ризику по окремих партнерах можна здійснити інтегральну оцінку цього виду ризиків. Визначення інтегральної оцінки ризику несвоєчасного виконання зобов’язань партнерами та їх можливої неплатоспроможності дозволяє підприємству робити відповідні висновки про можливу співпрацю з конкретним контрагентом. Для застосування вищеописаної моделі у процесі фінансово-господарської діяльності підприємств із виробництва хліба та хлібобулочних виробів було розроблено шкалу оцінок ризику несвоєчасного виконання зобов’язань партнерами в залежності від значення інтегрального показника та розроблено варіанти рішень щодо співпраці з партнерами із різними рівнями ризику.

Застосування цієї методики оцінки ризиків несвоєчасного виконання зобов’язань партнерами та їх можливої неплатоспроможності на підприємствах дасть змогу приймати оптимальні варіанти рішень щодо співпраці з контрагентами, зменшуючи при цьому ризики, які супроводжують цю співпрацю. Її використання дозволить підприємствам періодично контролювати процес співробітництва з партнерами, здійснюючи пошук вузьких місць, які існують у взаєминах із партнерами.
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