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ВИБІР ОПТИМАЛЬНИХ ПАРТНЕРІВ ЯК СПОСІБ ЗМЕНШЕННЯ ЗОВНІШНІХ РИЗИКІВ ПІДПРИЄМСТВА 

Розглянуто особливості пошуку стратегічних партнерів за сучасних умов розвитку національного господарства. Проаналізовано вплив ринкових факторів на порушення відносин підприємства з партнерами, модернізовано схему аналізу клієнтів, що використовується в банківській практиці. Запропоновано власний механізм вибору оптимальних контрагентів.
The Considered particularity of searching for strategic partner in modern condition of the development national facilities. The Analysed influence market factor on breach of the relations of the enterprise with partner, modernized scheme of the analysis client, which is used in bank practical person. The own mechanism of the choice optimum contractor is Offered.

Постановка проблеми. Діяльність підприємства за сучасних умов господарювання постійно знаходиться під впливом ринкових чинників, що можуть викликати зриви виробництва або зміну загального функціонального стану підприємства у сторону погіршення. Ці чинники є наслідками відкритості підприємства, як системи, що є необхідною умовою, притаманною ринковій економіці. Відкритість підприємства передбачає собою багаточисельні динамічні зв’язки з партнерами: постачальниками, кредиторами, покупцями (споживачами) тощо. Порушення динамічності цих зв’язків і тягне за собою можливі зриви у роботі підприємства.

Постановка завдання. Метою дослідження є виявлення факторів, що впливають на порушення зв’язків підприємства з діловими партнерами та формування механізму вибору оптимальних клієнтів. 
Результати. Аналізуючи можливості співпраці з різноманітними видами контрагентів, слід враховувати фактори, при зміні яких можливе порушення зв’язків з цими партнерами. Навіть розподіливши партнерів підприємства на три великі групи: постачальники, покупці (споживачі) та кредитори (фінансові інституції), можна відзначити, що співпраця з кожною з виділених груп, а то й зв’язки всередині групи, має дуже багато специфічних особливостей, причому досить часто на цю співпрацю впливають зовсім різні фактори. Вибір ділового партнера потрібно проводити ретельно, щоб уникнути співпраці з контрагентами, близькими до межі банкрутства, і таким чином не ставити під загрозу власні фінансові ресурси.

Виділимо та охарактеризуємо основні ринкові фактори, що будуть впливати на взаємозв’язки підприємства з усіма вищевказаними організаціями. До таких, на мою думку, можна віднести: інфляцію, коливання валютного курсу, зміну економічної політики уряду тощо. 

Одним з головних факторів, що прямо відіб’ється на зв’язках підприємства з усіма видами партнерів є інфляційні процеси в економіці країни. У відносинах із покупцями вони можуть викликати два обернено пропорційні процеси:

1) Суттєво знизити обсяг реалізованої продукції через переважаюче зростання цін над доходами населення та, як наслідок, зменшення їх купівельної спроможності;

2)  Тимчасово підвищити попит на продукцію підприємства, внаслідок:

· зростання вільної грошової маси на ринку внаслідок зменшення споживачами частки заощаджень на користь збільшення споживання та інвестицій у зв’язку із нестабільністю економіки;

· ажіотажу, викликаного ймовірними зростаннями темпів інфляції і, відповідно, цін на продукцію підприємства.

У співвідносинах із постачальниками та кредиторами ситуація простіша: вони за умов інфляції відкоригують відповідно ціни на власну продукцію та ставки відсотків за кредити.
Коливання курсу національної валюти прямо стосуються підприємств, які підтримують відносини із зарубіжними партнерами. Причому не завжди зменшення курсу гривні у відношенні до іноземних валют призводить до гірших наслідків, ніж у випадку збільшення її курсу. Навпаки, у першому випадку підприємства мають змогу отримати більші прибутки від експорту власної продукції за рахунок валютних різниць або більшу суму коштів при одержанні кредитів від Міжнародних організацій або іноземних банків. Але ситуація зовсім інша у випадку наявності іноземних постачальників, що змусить підприємства сплачувати більші суми за його продукцію. У випадку збільшення курсу національної валюти будуть спостерігатись цілком протилежні наслідки при співпраці підприємства із іноземними партнерами.
У разі відсутності відносин із іноземними партнерами, зміна курсу національної валюти впливатиме на діяльність підприємства лише опосередковано. Це буде викликане нестабільністю на грошовому та товарному ринках, пов’язаною з коливанням валютного курсу.

Значний вплив на взаємовідносини з партнерами має політика держави. За сучасних обставин, в умовах постійних змін та доповнень до нормативних актів, нестабільних відносинах із стратегічними партнерами (Росія, США тощо), підприємства знаходяться під значним пресом. Через подібну нестабільність, практично не знаючи майбутніх кроків уряду, їм важко встановлювати довгострокові відносини із вітчизняними та зарубіжними партнерами. В разі ж заключення подібних відносин за різкої зміни економічних та політичних умов, підприємства не можуть виконувати договірні зобов’язання, що призводить до накопичення у них дебіторської та кредиторської заборгованості. Зростання взаємних неплатежів між фірмами призводить до поглиблення проблем відсутності або недостатньої кількості оборотних коштів у підприємства, що є передумовою ризику його неплатоспроможності. Частина заборгованості стає простроченою, а потім і безнадійною, тобто підприємство несе збитки, внаслідок чого може стати банкрутом. 

Однак не варто проблеми із виплатою зобов’язань відносити лише на вплив зовнішніх факторів, вважаючи, що підприємства не можуть передбачити та покращити відносини з своїми партнерами. Неналежне виконання умов договорів може викликатись не лише неплатоспроспроиожністю партнера, але й його не сумлінним ставленням до договірних зобов’язань. Тому перед початком співпраці з будь-яким партнером – суб’єктом економічних відносин, бажано провести його попередній аналіз, що дозволить прийняти рішення про можливості ефективної співпраці з ним.

В практиці провідних банків світу, а в останній час і в Україні, багатьма експертами для проведення аналізу клієнта застосовується правило шести “Сі”: Character (характер позичальника), capacity (фінансові можливості), capital (капітал, грошові кошти), collateral (забезпечення), condition (загально-економічні умови), control (контроль) [1, c.152]. Кожен з розділів, характеризує певну сторону діяльність клієнта і може надати необхідну інформацію для складання прогнозів на майбутнє. Модифікувавши дану методику, наведемо її у таблиці 1.

Проте застосування цієї методики за сучасних умов розвитку вітчизняної економіки стикається з проблемою відсутності або неналежної кількості інформації, необхідної для аналізу ділового партнера за всіма визначеними позиціями. Тому, не відкидаючи можливість використання вищевказаної методики, нами було розроблено механізм вибору ділових партнерів, спираючись на можливості отримання інформації підприємствами про своїх потенційних клієнтів.

Таблиця 1. Схема проведення аналізу потенційного ділового партнера (правило шести “СІ”)

	Характер
	Здатність
	Грошові кошти, капітал
	Забезпе-чення
	Загально-економічні умови
	Контроль

	Підприєм-ницька історія та рейтинг клієнта
	Характеристика клієнта: юридичний статус, засновники, основна діяльність тощо.
	Продаж, прибуток, дивіденди в звітному періоді у порівнянні з минулими
	Право власності на активи
	Рейтинг у галузі, частка ринку
	Підприємницьке законодавство

	Досвід роботи інших кредиторів з клієнтом
	Наявність статутних документів
	Забезпеченість власними коштами
	Термін служби активів
	Конкурентно-здатність
	Правила ведення операцій

	Наявність серед керівників осіб з правом другого підпису
	Дієздатність клієнта і гарантів
	Наявність аудиторського висновку
	Залишкова вартість необоротних активів
	Довгострокові прогнози для галузі і клієнта
	Інформація сторонніх експертів про прогнозовані зміни у економічному становищі.

	Досвід клієнта в складанні планів та прогнозів
	
	Кредиторська та дебіторська заборгованість
	Борги, обмеження
	Умови на ринку праці
	Договір

	Мета співпраці з компанією
	
	Структура капіталу та рівень левереджу
	Зобов’язання за лізингом та закладні
	Чутливість до змін
	Наявність у клієнта необхідної документації

	
	
	Останні зміни в обліку
	Наявність страхування
	Вплив інфляції на клієнта
	

	
	
	Динаміка цін на акції
	Гарантії
	
	

	
	
	Контроль за витратами
	Банк клієнта
	
	


Представимо розроблений нами механізм вибору партнерів на рисунку 1. Він включає в себе 7 етапів.

На першому етапі формулюється мета: пошук платоспроможних та сумлінних контрагентів та формується робоча група. Як правило, до робочої групи повинні входити: спеціаліст з маркетингу, юрист, економіст та фахівець з ризик-менеджменту(при наявності такого). 



На підготовчому етапі здійснюється збір усієї можливої інформації про потенційних контрагентів, що включає їх звітність, дані незалежних експертів тощо. Фахівці повинні здійснити вибірку серед ймовірних партнерів, зосередивши увагу на тих, що найбільше підходять для співпраці за додатковими факторами (місцезнаходження, відгуки партнерів тощо). Після цього потрібно розглянути усі можливі види зв’язків з підприємством для забезпечення найбільш ефективної співпраці. Вирішення цих питань є передумовою складання юридично чіткого виду угоди.

Третій етап – фінансовий аналіз діяльності контрагента, покликаний дати відповідь на питання щодо його фінансової стабільності та платоспроможності, як на сучасному етапі, так і в наступні роки. Головне на цьому етапі – правильно здійснити оцінку фінансового стану партнера, що дозволить у подальшому зробити правильні висновки про можливості  співпраці у довгостроковій перспективі або ж підтримці відносин лише на даному етапі розвитку підприємства.
На цьому етапі часто підприємства стикаються з проблемами, які можуть негативно вплинути на якість проведеного аналізу. Серед них можна виділити:

1. Наявність у багатьох підприємств відокремлених підрозділів, філій або представництв у різних галузях національного господарства, що ускладнює процес розробки ефективних та змістовних середніх величин фінансових коефіцієнтів для порівняння їх з еталонними значеннями.
2. В галузях агропромислового комплексу, переробної та харчової промисловості важливим моментом виступає сезонність виробництва, що також впливає на нестабільність показників підприємств протягом року.

3. Інфляційні процеси в економіці призводить до ускладнень порівняння фінансових звітів з даними попередніх періодів.

4. Складність вияснити стратегію підприємства, за даними якого проводиться фінансовий аналіз. Фірма може прагнути мінімізувати свої прибутки на даному етапі, використовуючи при цьому специфічні засоби (відповідні методи оцінки активів в обліку тощо), що буде негативно відбиватись на її загальних показниках фінансового стану.

Для якісного аналізу фінансового стану підприємства потрібно дані підприємства порівняти з його показниками за попередні періоди та середніми показниками по галузі. Це дасть змогу оцінити сучасний стан компанії та виявити тенденції розвитку, характерні їй.
У разі пошуку постачальників важливим є четвертий етап – аналіз товару та іміджу підприємства. Він спрямований на оцінку якості товару, його економічних, екологічних, технічних та ергономічних властивостей. На цьому етапі аналізується популярність даного товару (бренд) та самого підприємства-виробника (імідж). Досліджуються особливості післяпродажного сервісу тощо. Крім того аналізуються умови, строки та варіанти оплати за товари, що є досить важливим для підприємства за сучасних нестабільних умов розвитку економіки.

П’ятий етап – аналіз умов договорів, передбачає можливість заключення найоптимальнішого договору для підприємства. Таким чином, на цьому етапі слід розробити та запропонувати протилежній стороні умови, що найбільш сприятливі для підприємства, обумовивши порядок пролонгації та дострокового розірвання договірних зобов’язань.
Обов’язкова наявність шостого етапу – проведення попередніх переговорів, яка дасть можливість остаточно сформулювати враження про співпрацю саме з даним контрагентом та допоможе знайти найоптимальніші форми співробітництва з ним.
На заключному етапі здійснюється узагальнення всієї наявної інформації, її оцінка. Наслідком такої оцінки має стати прийняття рішення про підписання угоди з найоптимальнішим партнером, визначеним за результатами попереднього аналізу.

Висновки та перспективи подальших досліджень. 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 величезні втрати. 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. Третя, і основна, на мою думку проблема, 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 третьої проблеми як основної 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. 
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7.1. Узагальнення всієї наявної інформації, її оцінка.


7.2. Прийняття рішення.





Рисунок 1. Механізм вибору контрагента





6.1. Обговорення можливих варіантів співпраці.


6.2. Пошук найоптимальнішої форми співробітництва





6. Проведення попередніх переговорів





5.1. Формування власних вимог до умов договорів.


5.2. Можливості внесення змін, пролонгації та дострокового розриву угоди.


5.3. Розв’язання суперечок у разі виникнення форс-мажорних обставин.








5. Аналіз умов договорів





4.1. Оцінка якості: економічні, екологічні, технічні та ергономічні характеристики.


4.2. Вартість товару: умови, строки, варіанти оплати.


4.3. Післяпродажний сервіс.


4.4. Бренд товару.


4.5. Імідж підприємства.








4. Аналіз товару та іміджу підприємства





7. Результативний етап





3.1. Розрахунок показників:


- фінансової стійкості;


- ліквідності підприємства;


- ділової активності.


3.2. Відповідність розрахованих показників прийнятим еталонам.


3.3. Загальний висновок по фінансовому стану підприємства.





3. Фінансовий аналіз діяльності





2.1. Підготовка переліку можливих видів зв’язків із підприємством.


2.2. Збір інформації про підприємство(звітність).


2.3. Розробка юридично чіткого виду угоди.





2. Підготовчий етап





 Визначення мети.


 Створення робочої групи.





1. Організаційний етап





Порядок вибору контрагента








