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ятельности  крупного  промышленного  предприятия доказана нецелесообразность применения текущего формата 
переговоров с поставщиками. В статье предложена и обоснована необходимость проведения аналитической работы 
по подготовке процедуры сделки, позволяющей принять менеджерам экономически обоснованное решение, в рамках 
переговоров о снижении цены закупок в процессе заключения сделок с поставщиками сырья и материалов (услуг). 
Авторы статьи предлагают комплексный способ подготовки к переговорам, основанный на проведении анализа 
цен и калькуляций, закупаемых товаров (работ, услуг) и подготовки заключения для принятия решения участников 
переговоров и менеджеров по закупкам предприятия.
Научная новизна: разработан алгоритм подготовки аналитической информации для проведения переговоров в за-
купочной деятельности (работ, услуг).
Практическая значимость: проявляется в возможности сдерживать и снижать цены в процессе заключения эко-
номических сделок на закупку товаров (работ, услуг), повысить качество проведения переговоров с поставщиками.
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Введение
Для принятия решения о закупке товаров (работ, 

услуг) в процессе проведения переговоров о снижении 
цены в современных условиях хозяйствования менед-
жеры уделяют принципиальное внимание процессу 
подготовки сделки, так как от заключения экономи-
чески целесообразной сделки зависит финансовый 
результат деятельности компании. Соответственно, 
работа в области закупочной деятельности является 
неотъемлемой частью процесса проведения перего-
воров для повышения результативности и получения 
экономического эффекта за счет снижения себестои-
мости готовой продукции компании.

Теоретические подходы в организации и прове-
дении переговорного процесса изложены в трудах 
Е. Н. Ивановой[1], У. Бреддика [2], Л. Н. Албасто-
вой [3], И. И. Аминова [4], Р. Шмидта [5], В. П. Шей-

нова [6], однако в них не предлагаются конкретные 
методы подготовки аналитической информации для 
проведения переговоров о снижении цены, не уделя-
ется специального внимания алгоритму проведения 
процесса сделки. Обзор литературы показал, что за-
явленная тема актуальна и имеет прикладной характер 
для бизнеса. 

Цель статьи заключается в обосновании необ-
ходимости проведения аналитической работы по 
подготовке информации для принятия экономически 
целесообразного решения менеджерами в процессе 
переговоров о снижении цены в рамках закупочной 
деятельности компании. 

Практика показала, что значение закупочной деятель-
ности для компании нельзя недооценивать. Следователь-
но, необходимо проанализировать ее возможности с точ-
ки зрения влияния бизнес-процесса закупок на деятель-
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ность основного производства компании и с учетом сово-
купных затрат на материально-техническое снабжение.

Вышеуказанные авторы считают, что закупки не 
только являются вспомогательным бизнес-процессом, 
но тесно связаны со всеми остальными бизнес-про-
цессами компании (основное производство, строитель-
ство, НИОКР и пр.), и любое нарушение в процессе 
закупок, его надежности и результативности ведет к 
нарушению бизнеса в целом. Именно этот аспект вы-
водит, на наш взгляд, бизнес-процесс закупочной дея-
тельности компании в ряд основных функций, так как 
повышение результативности процесса закупок ведет 
за собой улучшение экономики прочих процессов [7].

Более того, с закупочной деятельности (бюджет 
маркетинга и продаж, формирование бюджета закупок) 
начинается построение главного бюджета компании, 
в котором фиксируется финансовый результат дея-
тельности на предстоящий период. Приоритетными 
индикаторами оценки процесса закупки должны быть 
результативность и надежность процессов закупки. 
Обеспечиваться они должны не «любой ценой» (как это 
зачастую бывает на практике), необходимо найти опти-
мальную пропорцию между надежностью поставок ре-
сурсов и затратами на обеспечение процесса снабжения. 

Это актуально в современных условиях, когда в 
мировом бизнесе, и особенно российском, существует 
(объективно необоснованная) тенденция роста цен 
на ресурсы: в цепочку поставок включается большое 
количество новых звеньев (новых участников сдел-
ки – посредников посредников), быстро меняются 
условия сделки как на рынках сбыта, так и в проце-
дуре снабжения [8, с. 44].

Таким образом, снижение цены на закупку 
комплектующих, сырья и материалов в процессе 
проведения переговоров с поставщиками позволит 
сдерживать, а также заметно снизить себестоимость 
производимых изделий компании, что улучшит фи-
нансовые показатели бизнеса.

Результаты исследования
Анализ литературы по данной тематике показы-

вает, что авторы большинства работ, посвященных 
процессу проведения переговоров и подготовки ана-
литической информации, сопровождающей сделки, 
акцентируют свое внимание на отдельных, не свя-
занных между собой подготовительных работах по 
анализу цен и калькуляции [9, 10, 11, 12]. 

И. А. Ветренко в статье «Игровой подход в полити-
ческих переговорах» рассматривает политические пере-
говоры как разновидность современного политического 

процесса, который требует поиска эффективных средств 
и методов проведения переговоров с целью достиже-
ния уравновешенного результата для его участников. 
Игровые практики имеют большое значение для выбора 
стратегии переговоров, а также для создания идеальных 
игровых моделей поведения участвующих сторон [9].

Автор статьи «Подготовка к переговорам: переписка 
с американскими партнерами» Е.А. Спинова отмечает, 
что успех за столом переговоров во многом зависит 
от удачных и умелых первых шагов по установлению 
контакта с будущим партнером. Начиная сотрудниче-
ство (на стадии предварительной переписки и обмена 
деловыми письмами), автор предлагает учитывать на-
циональные и культурные особенности партнеров [10].

В статье «Разрешение конфликта на переговорах» 
Е. А. Спинова делает вывод, что обучение эффек-
тивным стратегиям и тактикам ведения переговоров 
остается одной из важнейших задач подготовки 
работников внешней торговли. Очень негативно 
сказывается на переговорной практике незнание 
участниками переговоров иностранных языков, а 
также неумение оформлять документацию. Все это 
указывает на необходимость создания специального 
курса по теории и практике ведения переговоров на 
английском языке [11].

Для эффективного проведения переговоров о 
снижении цены использование авторской разработки 
алгоритма «НАПОР» Д. Норка применимо только с 
позиции продавца [12].

В статье «Анализ информации – передвижение 
данных в аналитические выводы»1 отмечается, что 
процесс анализа информации представляет собой 
цикличный поток событий, который начинается с 
анализа потребностей в рассматриваемой области. 
Затем следует сбор информации из вторичных и (или) 
первичных источников, ее анализ и подготовка отчета 
для лиц, ответственных за принятие решений, которые 
будут его использовать, а также давать свои отзывы и 
готовить предложения [14].

Различные способы, методы, подходы по органи-
зации и проведению переговорного процесса с целью 
установления деловых отношений, их регулирования, 
обмена информацией, углубления взаимопонима-
ния, достижения новых соглашений, подписания  
контрактов компании предлагают ряд авторов 
[9–12, 14]. Как видим, этой теме посвящено большое 

1 Интернет-сайт Global Intelligence Alliance. URL: http://
www.crmexperts.ru (дата обращения: 06.04.2015).
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количество трудов. Все представленные подходы 
можно и необходимо использовать в процессе прове-
дения деловых переговоров, связанных с заключением 
экономических сделок компании.

Для заключения экономически целесообразных 
сделок с поставщиками компании мы предлагаем 
готовить аналитическую информацию для проведе-
ния переговоров в рамках закупочной деятельности. 

Нами предлагается комплексный способ подготовки 
к переговорам, основанный на проведении анализа 
цен и калькуляций закупаемых товаров (работ, услуг) 
и подготовке заключения для принятия решения 
участниками переговоров и менеджеров по закуп-
кам. Основные этапы проведения аналитической 
работы для подготовки к переговорам представлены 
на рис. 1.

 
1. Проведение анализа цен на данные 
и/или схожие товары (работы, услуги)/ 
Analysis of price data for the same and/or 
similar goods (works, services) 

– поиск в сети Интернет/search in the Internet; 
– поиск в периодических изданиях/search in periodicals; 
– поиск в ценовых предложениях компаний и др./ search in 
quotations of the companies, etc. 

2. Проведение анализа 
калькуляционных материалов/ 
Analysis of the calculating materials 

– оценка величины затрат, отражающихся на стоимости 
продукта/estimation of costs that affect the cost of the product; 
– анализ цен, динамики компонентов, материалов, входящих в 
состав изделия/analysis of prices, dynamics of the components 
and materials included in the products; 
– анализ трудовых затрат/analysis of labor costs; 
– анализ накладных и коммерческих расходов/analysis of 
overhead and business expenses; 
– оценка процента накладных и коммерческих расходов в 
сравнении с другими предприятиями со схожими видами 
деятельности/estimation of the percentage of overhead and 
business expenses in comparison with other companies with 
similar activities; 
– анализ норм прибыльности/analysis of profitability norms 

3. Проведение анализа динамики цен/ 
Analysis of price dynamics 

– анализ  определения абсолютного отклонения цен (данные по 
ценам рекомендуется брать за последние  три периода)/ analysis 
of the determination of the absolute deviations of prices (it is 
recommended to take data on prices during the last three periods); 
– анализ определения  относительного темпа роста (снижения), 
в % по цене (данные по ценам рекомендуется брать за 
последние три периода)/ analysis of the determination of the 
relative rate of increase (decrease) in % by price (it is recommended 
to take data on prices during the last three periods) 

4. Проведение анализа других 
экономических условий 
договора/Analysis of other economic 
terms of the contract 

– условия оплаты (предоплата, без предоплаты и др.)/payment terms 
(prepayment, without prepayment, etc.); 
– отсрочка платежа/deferred payment; 
– стоимость транспортировки, хранения и др./cost of 
transportation, storage, etc. 

5. Подготовка решения по результатам 
проведенного анализа/Drafting a 
decision on the results of the analysis 

– разработка формата предоставления данных, полученных  в 
процессе анализа/development of the format of providing data 
obtained in the analysis process; 
– отражение в заключении ключевых показателей полученного 
результата/reflection of the key indicators of the obtained result in 
the conclusion 
 

Рис. 1. Этапы проведения комплексного анализа и оценки ценовых предложений поставщиков*
* Источник: разработано авторами.

Fig. 1. Stages of complex analysis and evaluation of price proposals by suppliers*
* Source: elaborated by the authors.
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1 этап – проведение анализа цены. На этом этапе 
работники, чьи функции связаны с подготовкой анали-
тической информации к переговорам, ищут в сети Ин-
тернет, периодических изданиях и других источниках 
ценовые предложения альтернативных поставщиков 
на данные и/или схожие товары (работы, услуги).

2 этап – анализ и оценка расчетно-калькуляцион-
ных материалов. В современных условиях хозяйство-
вания для многих компаний становится актуальным 
поиск направлений снижения или оптимизации затрат 
на производство единицы или группы единиц продук-
ции, или на отдельные виды производств. Создаются 
варианты калькуляции затрат в поиске наиболее оп-
тимального решения. Калькуляция – представленный 
в табличной форме бухгалтерский расчет затрат, 
расходов в денежном выражении на производство и 
сбыт единицы изделия или партии изделий, а также 
на осуществление работ и услуг. Калькуляция служит 
основой для определения средних издержек производ-
ства и установления себестоимос ти продукции [13].

Следует отметить, что вопросы организации и про-
ведения калькуляции на современном этапе развития 
рыночной экономики являются значимыми и много-
аспектными, поскольку состояние общественного 
производства напрямую зависит от себестоимости, 
которая, в свою очередь, учитывается калькуляцией 
(базовым инструментом учета затрат).

3 этап – анализ динамики цен по сравнению с 
предыдущими периодами на предмет оценки и обо-
снованности возможного роста цен.

4 этап – анализ других экономических условий 
договора.

5 этап – подготовка результата (заключения) для 
принятия решения.

Для принятия решения о закупках по результатам 
выполнения всех этапов формирования алгоритма 
аналитической информации формируется информа-
ционная база о возможных резервах снижения цены. 
Полученная аналитическая информация предостав-
ляется менеджеру и/или организаторам закупок для 
обсуждения стратегии предстоящих переговоров.

Формат представления аналитической информа-
ции после выполнения анализа и оценки информации 
имеет для конечных пользователей принципиальное 
значение. Как правило, у лиц, принимающих решения 
(далее – ЛПР) о заключении сделки, нет времени на 
поиск ключевых аргументов по предстоящей сделке. 
Они вынуждены полагаться на мнение сотрудников, 
участвующих в подготовке сделки, а здесь возможны 
принципиальные нарушения (например, аффили-

рованная сделка), т. е. сотрудник может вступить в 
сговор с поставщиком, манипулировать ЛПРом и 
лоббировать невыгодную для компании цену, пода-
вая информацию таким образом, чтобы ЛПР не имел 
возможности выбора.

В связи с этим сотрудники, участвующие в под-
готовке аналитической информации, должны обе-
спечить ее подачу ЛПР в понятном формате, легкой 
(не перегруженной информационно) для восприятия 
и с учетом предъявляемых требований, учитывать 
уровень риска поставщика сырья и материалов, т. е. 
фактор надежности имеет немаловажное значение 
для компании. 

Возможности предлагаемого авторами статьи 
алгоритма подготовки аналитической информации 
для проведения закупочной деятельности можно про-
следить на примере крупного машиностроительного 
предприятия РТ. На предприятии существует база 
данных предприятий, в которой указана их доля вы-
ручки, аффилированность с государством, рентабель-
ность и т. д. Эта база позволяет выявить возможные 
риски. Основываясь на вышеуказанных способах 
проведения анализа, найдем задав алгоритм опреде-
ления  цены в  системе Excel, резервы для снижения 
цены со следующей вводной информацией. Получим 
следующие результаты:

– ценовое предложение поставщика на комплек-
тующие изделия для поставки на машиностроитель-
ное предприятие Республики Татарстан составило 
595 руб лей за единицу;

– ценовые предложения второго альтернативного 
поставщика составляют 574 рублей  (96 % от первого), 
третьего поставщика – 612 рублей (107 %).

Вследствие этого может сложиться мнение, что 
предложение второго поставщика более выгодно для 
покупателя комплектующих. Аналитик, принимая ре-
шение на основе полученной информации, опирается 
не только на сопоставление цен, но и на ряд других, 
не менее значимых факторов, таких, как объем пла-
нируемых поставок, качество, стабильность работы 
с поставщиком и др. По совокупности факторов по-
купатель выбрал первого поставщика.

Практика использования конечных результатов 
подготовки аналитической информации на крупном 
машиностроительном предприятии Республики 
Татарстан показала возможности достижения значи-
тельного экономического эффекта от снижения цены 
на закупку товаров (работ, услуг).

Уровень экономического эффекта за II квартал 
2014 г. в процентном соотношении, полученный по 
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результатам проведения переговоров о снижении 
цены с использованием аналитической информации, 
представлен на рис. 2.

663,62 18,12

18

апр

ма

ию

8,26

рель/april

ай/may

юнь/june

 Рис. 2. Достигнутый экономический эффект
по итогам II квартала 2014 г. в результате 

проведения переговоров о снижении цены с 
использованием аналитической информации, в % 

* Источник: составлено авторами2.

Fig. 2. Achieved economic effect by the 2nd quarter 
of 2014, as a result of negotiations on price 
reduction using analytical information, % 

* Source: compiled by the authors2.

Следует отметить, что специалисты в области ана-
лиза информации и люди, ответственные за принятие 
решений, должны находиться в постоянном контакте 
друг с другом и вместе работать над тем, чтобы обе 

2 Формировались эти данные на примере бюро эксперти-
зы сделок. По основной деятельности за указанный период в 
процессе переговоров достигли результатов, представленных в 
таблице. Работники ведут справку, каждый по своему направ-
лению, потом формируется свод данных и представляется на 
рассмотрение руководителю. По мере проведения переговоров 
и по результатам вносятся данные, т. е. цена на изделие ум-
ножается на планируемый объем = сумма. После проведения 
переговоров цена снижается. Соответственно, сниженная цена 
умножается на объем, и сумма закупки изменяется в сторону 
снижения. Сумма «была» минус сумма «стала» равно «раз-
ница» (эффект) / These data were formed by the example of the 
Examination of Transactions Bureau. The results, presented in the 
table, were achieved in the negotiation process by basic activity for 
the specified period. Employees make the reference, each in their 
own direction, then a set of data is formed and provided to the top 
manager for consideration. As the negotiations proceed, the resulting 
data are registered, i.e. the price of the product is multiplied by the 
planned amount = amount; after negotiations, the price decreases. 
Accordingly, the reduced price is multiplied by the volume and sum 
of the purchase is decreased. The sum "was" minus the amount "is” 
is equal to the “difference" (effect).

стороны имели одинаковое представление о перво-
очередных потребностях в информации. 

Умение управлять этим процессом потребует от 
аналитиков, работающих в этом направлении, целого 
ряда навыков. Аналитик должен: 

1) понимать, как выявлять и определять инфор-
мационные потребности людей, ответственных за 
принятие решений; 

2) развивать умение эффективного общения, про-
ведения интервью и презентаций; 

3) разбираться в психологических типах личности, 
чтобы учитывать различную направленность людей, 
ответственных за принятие решений; 

4) знать организационную структуру управления, 
культуру и среду, а также всех ключевых опрашива-
емых лиц; 

5) сохранять объективность [14].

Выводы
Таким образом, по результатам выполнения всех 

этапов анализа формируется информация о возмож-
ных резервах снижения цены. Полученная анали-
тическая информация предоставляется менеджеру  
и/или организаторам закупок для обсуждения страте-
гии предстоящих переговоров.

Качественно подготовленная аналитическая ин-
формация с учетом особенностей закупаемого товара 
(работы, услуги) и комплексного подхода позволит 
снизить себестоимость продукции и достигнуть 
высоких экономических результатов деятельности 
предприятия.
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ALGORITHM OF PREPARING ANALYTICAL INFORMATION FOR PURCHASING ACTIVITY
Objective: to substantiate and develop the stages of the analytical information preparation for negotiations on cost reduction for purchasing activity.
Methods: systemic analysis, inductive and deductive methods.
Results: basing on the evaluation of the negotiations process for purchasing activity of a large industrial enterprise, the inadvisability is proved of 
applying the current format of negotiations with suppliers. The article proposes and substantiates the need for analytical work during preparation 
for the transaction, allowing managers to make economically sound decisions, in the context of negotiations on prices reduction in the process of 
signing deals with suppliers of raw materials (services). The authors propose a comprehensive method of preparation for negotiations based on 
the analysis of prices and cost estimates of purchased goods (works, services) and preparation of a report for negotiators and purchasing manag-
ers of the enterprise.
Scientific novelty: the algorithm of analytical information preparation for negotiations in purchasing of goods (works, services) is elaborated.
Practical significance: the possibility to hold and reduce prices in the process of signing economic deals for the purchase of goods (works, ser-
vices), to improve the quality of negotiations with suppliers.
Keywords: analytical information; purchasing; negotiations; algorithm; price proposal; supplier; customer; goods (works, services).
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