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У статті розроблено метод оцінювання потенційних та діючих контрагентів, як інструменту мінімізації
економічних і фінансових ризиків підприємства за допомогою прийняття своєчасних і об’єктивних управ-
лінських рішень. Було виділено три класи оціночних чинників для проведення кваліфікації та введено кате-
горії контрагентів, що визначають їх стан.
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ВСТУП
У сучасних умовах нестабільності світової економіки зросли ризики незадовільного виконання зобов’я-

зань контрагентів за договорами постачання та надання послуг. Нестабільність у процесах постачання та
одержання відповідних послуг, як правило, призводить до збоїв у роботі підприємств та припинення їх
виробничої діяльності [1]. Це у свою чергу знижує конкурентоспроможність підприємства і як наслідок
приводить до втрати позицій, як на внутрішньому, так і на зовнішньому ринку.

Ефективні рішення щодо вибору джерел постачання є основою створення стійкої бази будь-якого підпри-
ємства. Рішення про розміщення конкретного замовлення у контрагента залежить від ряду критеріїв: якості,
об’єму, умов постачання, ціни і обслуговування [2]. Найбільш важливими характеристиками є попередня
історія компанії, технічна потужність і розвиненість інфраструктури, фінансове положення, репутація,
відповідність загальноприйнятим стандартам, трудові стосунки і місцезнаходження. Здатність реагувати на
потреби підприємства відрізняє надійного контрагента від ненадійного.

Успішне виробництво продукції та освоєння нової, залежить від ефективності взаємовідносин підпри-
ємства виробника з контрагентами [3]. Висока динаміка зміни зовнішнього середовища, в умовах ринкової
економіки, впливає на стан фінансових та економічних показниках діяльності контрагентів. Це потребує
застосування методів оцінки контрагентів з гнучкими та адаптивними механізмами визначення стратегії
оцінювання, а також можливості їх використання як ситуаційно, так і регулярно з визначеною періодичні-
стю. Таким чином, метод оцінки контрагентів, на різних стадіях взаємодії, будований на основі інформацій-
ної системи показників, які кількісно та в агрегованому вигляді відображали стан діяльності контрагента є
актуальною проблемою.

Визначення оцінки надійності контрагентів розглядалось багатьма ученими, такими як, Е.Н. Жівіцкая,
Е.А. Філімоненкова, М. Ліндерс, Я. Гордон, Г.В. Колотілова. Було визначено єдиний підхід що до вибору
джерела постачань — систематичний і постійний моніторинг роботи контрагента, але не було виділено
єдиної методики ведення оцінки. Ринкова економіка динамічно змінне середовище, що у свою чергу може
негативно вплинути на фінансову і економічну діяльність контрагента. Тому необхідно мати можливість
динамічно виділяти і перевизначити критерії в стратегії оцінювання роботи з контрагентами, щоб уникнути
ризики відносно фінансової, економічної, а також інформаційної безпеки для підприємства.

ПОСТАНОВКА ЗАВДАННЯ
Метою статті є розробка методу оцінки роботи з потенційними контрагентами на основі первинної ква-

ліфікації та діючими в ході взаємодії з ними, як інструменту мінімізації економічних і фінансових ризиків
підприємства за допомогою ухвалення своєчасних і об’єктивних управлінських рішень.

РЕЗУЛЬТАТИ
В процесі досліджень була вироблена наступна схема інформаційних потоків підприємства в процесах

реєстрації контрагентів і аналізу їх діяльності (рис. 1).
При здобутті пропозиції від нового контрагента проводиться збір і аналіз документів, що характеризу-

ють контрагента і його діяльність.
На основі зібраних даних проводиться кваліфікація контрагента, внаслідок чого отримують стартовий

показник оцінки на поточний період.
На основі цієї оцінки визначається категорія оцінки, і приймається рішення відносно роботи з контра-

гентом. В разі позитивної відповіді складаються договірні стосунки з контрагентом.
В ході виконання господарських операцій з контрагентом відповідальними особами фіксуються пору-

шення за якістю і своєчасності виконання зобов’язань контрагентом. У оперативному режимі проводиться
розрахунок оцінки контрагента (з кваліфікаційної оцінки віднімаються бали порушень). На основі резуль-
татів оцінки визначається категорія оцінки контрагента і аналізуються її стосунки з попереднім станом. В
разі зміни категорії сповіщаються відповідні служби по прийняттю рішення за результатами оцінки.
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Рис. 1. Схема інформаційних потоків в процесах реєстрації контрагентів і аналізу їх діяльності (Складено
авторами)

При здобутті пропозиції від нового контрагента проводиться збір і аналіз документів, що характеризу-
ють контрагента і його діяльність.

На основі зібраних даних проводиться кваліфікація контрагента, внаслідок чого в разі прийняття рішен-
ня про недостатній рівень якості і своєчасності виконання зобов’язань контрагентом ініціюється процедура
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блокування контрагента (або розриву договірних стосунків). Інакше продовжується виконання господар-
ських операцій з контрагентом з подальшим оперативним розрахунком його оцінки.

Накопичення балів порушень проводиться протягом фіксованого періоду (один рік). На початок кожного
періоду проводиться нова кваліфікація контрагента і розрахунку його стартової оцінки.

Впродовж роботи з контрагентом періодично проводиться збір і аналіз документів, що характеризують
контрагента і його діяльності. На основі цих даних проводиться кваліфікація контрагента в результаті якої
виходить стартовий показник оцінки контрагента на поточний період (із заміною попереднього стартового
показника в поточному періоді).

Шкала значень чинників, які використовуються в розрахунку оцінки контрагента представлена інтерва-
лом (-, 5].

Для розрахунку стартового показника оцінки на поточний період використовується три класи оцінних
чинників:

 умовні — визначають умови прийняття управлінського рішення про роботу з контрагентом без розра-
хунку з використанням інших чинників (за наявності, оцінка контрагента набуває два значення: «-5» —
розрив стосунків з контрагентом, «5» — полягають договірні стосунки, не дивлячись на оцінку контрагента
по інших чинниках);

 розрахункові — значення чинника розраховується по певній формулі на основі деяких первинних даних;
 абсолютні — значення чинників визначається якісною шкалою з вказівкою значущості в балах (на-

приклад «Відмінно» — 5 балів, «добре» — 4 бали, «дуже погано» — 0 балів).
Шкала значень чинників, що використовувались в розрахунку оцінки контрагента представлена напівінтер-

валом (-,5].
Розрахунок Oi — оцінки i-го контрагента в поточному періоді заснований на моделі:
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де Si — стартовий показник оцінки i-ого контрагента на поточний період;

Pi — комплексна оцінка порушень (у балах) i-ого контрагента за поточний період;
g(i) — функція, яка визначає значення: «1» — якщо у i-го контрагента вказана оцінка хоча б одному

умовному чиннику; «0» — в іншому випадку;
f(i) — функція, яка визначає значення оцінки за умовними показниками вказаного i-го контрагента, допус-

кається наявність у i-го контрагента встановлених декількох умовних показників (якщо встановлений хоч би
один позитивний, то f(i) = +5; якщо позитивні відсутні і встановлений хоч би один негативний f(i) = -5);

xik — значення (у балах) к-го розрахункового або абсолютного чинника стартової оцінки у i-го контраген-
та за поточний період;

yij — значення (у балах) оцінки j-го порушення у i-го контрагента за поточний період;
wk — ваговий коефіцієнт критичності к-го розрахункового або абсолютного чинника;
vij — ваговий коефіцієнт критичності j-го порушення у i-го контрагента за поточний період (визначається

типом порушення);
n — кількість контрагентів;
m — кількість розрахункових і абсолютних чинників стартової оцінки контрагентів;
hi — кількість порушень у i-го контрагента за поточний період.
На основі отриманої оцінки визначається категорія оцінки контрагента. Для розробленої системи визна-

чені наступні категорії оцінки контрагента:
1) зелена (4  Oi  5) — добросовісний контрагент, ризик невиконання зобов’язань — мінімальний;
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2) жовта (2  Oi < 4) — існує ризик невиконання зобов’язань контрагентом;
3) червона (0 < Oi  2) — контрагент не вселяє достатньої довіри, високий ризик невиконання зобов’язань;
4) чорна (Oi  0) — контрагент вимагає термінового блокування або розриву договірних зобов’язань.
ВИСНОВКИ
Рішення про вибір контрагента необхідно розглядати як ланку в ланцюзі подій, а не як ізольований про-

цес. Така наявність тимчасових категорій — минулого, сьогодення і майбутнього — ускладнює процес ух-
валення рішень про контрагента. Якщо метою підприємства є пошук і збереження надійного джерела
постачання, то необхідно постійно спостерігати, аналізувати і прогнозувати динаміку змін в цій області.

Запропонований метод визначення оцінки надійності потенційних і діючих контрагентів допомагає ви-
явленню ненадійних серед них з метою їх диверсифікації і забезпеченню безперебійної роботи підприєм-
ства, а також його адаптації до умов ринку, що змінюються. Це сприятиме його конкурентній здатності і
зміцненню своєї позиції як на внутрішньому, так і на зовнішньому ринках.
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