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²ÍÍÎÂÀÖ²Ї ЧÅÐÅЗ ПÀÐÒÍÅÐÑÒÂÎ – ÂПËÈÂ SRM ÍÀ ÐÎЗÂÈÒÎÊ ПÐÎÄÓÊÒ²Â ÒÀ ПÎÑËÓÃ

Ñòàòòÿ зîñåðåäæóºòüñÿ íà äîñë³äæåíí³ òà àíàë³з³ òåîðåòè÷íèх п³äхîä³â, пðàêòè÷íèх пðèêëàä³â òà ðåзóëü-
òàò³â äîñë³äæåíü, ñпðÿìîâàíèх íà âèзíà÷åííÿ âàæëèâîñò³ ñòðàòåг³÷íîгî óпðàâë³ííÿ âзàºìîâ³äíîñèíàìè 
з пîñòà÷àëüíèêàìè (SRM) ÿê êëю÷îâîгî ³íñòðóìåíòà äëÿ ñòèìóëюâàííÿ ³ííîâàö³é òà п³äâèщåííÿ êîí-
êóðåíòîñпðîìîæíîñò³ п³äпðèºìñòâ ó ñó÷àñíîìó б³зíåñ-ñåðåäîâèщ³. У пðîöåñ³ äîñë³äæåííÿ âèêîðèñòàíî 
ìåòîä ñèñòåìíîгî àíàë³зó íàóêîâèх äæåðåë òà ë³òåðàòóðè äëÿ îö³íêè âпëèâó ñòðàòåг³÷íîгî óпðàâë³ííÿ 
âзàºìîâ³äíîñèíàìè з пîñòà÷àëüíèêàìè íà ðîзâèòîê пðîäóêò³â òà пîñëóг п³äпðèºìñòâ. Дîäàòêîâî âèêîðèñ-
òàíî пðîбëåìíî-îð³ºíòîâàíèé п³äх³ä, àбñòðàêòíî-ëîг³÷í³ ìåòîäè, à òàêîæ ìåòîäè àíàë³зó, ñèíòåзó òà óзà-
гàëüíåííÿ. Чåðåз àíàë³з òåîðåòè÷íèх êîíöåпö³é òà пðàêòè÷íèх пðèêëàä³â, à òàêîæ íàÿâíèх ðåзóëüòàò³â 
äîñë³äæåíü, ðîзêðèòî âàæëèâ³ àñпåêòè âпëèâó SRM íà пðîöåñè ðîзðîбêè òà âпðîâàäæåííÿ ³ííîâàö³éíèх 
ð³шåíü ó п³äпðèºìñòâàх. Âèñâ³òëåíî êîíêðåòí³ ñöåíàð³ї òà ìåòîäè, зà äîпîìîгîю ÿêèх SRM ìîæå ñпðè-
ÿòè п³äâèщåííю åфåêòèâíîñò³ ³ ñòèìóëюâàííю ðîñòó п³äпðèºìñòâ. 
Ключові слова: SRM, ³ííîâàö³ї, êîíêóðåíòîñпðîìîæí³ñòü, ñòðàòåг³÷íå óпðàâë³ííÿ, ³íñòðóìåíòè, пðîгðàìè.

Постановка проблеми. SRM (Supplier 
Relationship Management) âèñòóпàº íå ëèшå ÿê 
³íñòðóìåíò äëÿ пîñòà÷àëüíèê³â, àëå é ÿê ñòðàòå-
г³÷íèé зàñ³б äëÿ ñòèìóëюâàííÿ ³ííîâàö³é ó ðîз-
ðîбö³ пðîäóêò³â òà пîñëóг. Âпðîâàäæåííÿ SRM â³ä-
êðèâàº íîâ³ ìîæëèâîñò³ äëÿ п³äпðèºìñòâà ñп³ëüíî 
з пîñòà÷àëüíèêàìè ñòâîðюâàòè òà âäîñêîíàëюâàòè 
пðîäóêòè òà пîñëóгè. SRM äîзâîëÿº п³äпðèºì-
ñòâàì îб'ºäíàòè åêñпåðò³â òà ðåñóðñè îбîх ñòîð³í 
äëÿ пîêðàщåííÿ íîâàòîðñüêèх ³äåé. Тàêîæ, SRM 
íàäàº ìîæëèâ³ñòü пàðòíåðàì ðàзîì ðîзðîбëÿòè òà 
òåñòóâàòè íîâ³ пðîäóêòè, щî äîзâîëÿº шâèäшå òà 
åфåêòèâí³шå пðèñòîñîâóâàòèñÿ äî зì³í íà ðèíêó. 
²ííîâàö³éí³ òåхíîëîг³ї ìîæóòü бóòè âпðîâàäæåí³ 
шâèäшå òà åфåêòèâí³шå зàâäÿêè ñп³ëüíèì зóñèë-
ëÿì. Ñп³âпðàöÿ з пîñòà÷àëüíèêàìè, ÿê³ º åêñпåð-
òàìè ó ñâîїé гàëóз³, äîзâîëÿº п³äпðèºìñòâó зàëó-
÷èòè âàæëèâ³ зíàííÿ òà äîñâ³ä ó ðîзðîбö³ íîâèх 
пðîäóêò³â. Êð³ì òîгî, зàâäÿêè SRM, пðîäóêòè 
ìîæóòü бóòè шâèäшå ââåäåí³ íà ðèíîê зà ðàхó-
íîê ñп³ëüíèх зóñèëü ó ðîзðîбö³ òà âèðîбíèöòâ³. 
Пðèä³ëåííÿ óâàгè ³ííîâàö³ÿì ÷åðåз пàðòíåðñòâî 
зà äîпîìîгîю SRM äîпîìàгàº п³äпðèºìñòâàì зàëè-
шàòèñÿ êîíêóðåíòîñпðîìîæíèìè ó шâèäêîзì³í-
íîìó б³зíåñ-ñåðåäîâèщ³. SRM âпëèâàº íà ðîзâèòîê 
пðîäóêò³â òà пîñëóг шëÿхîì ñòâîðåííÿ ³ííîâàö³é-
íîї åêîñèñòåìè, ñп³ëüíîгî ðîзâèòêó òà òåñòóâàííÿ 
пðîäóêò³â, âпðîâàäæåííÿ ³ííîâàö³éíèх òåхíîëî-
г³é òà зàбåзпå÷åííÿ äîñòóпó äî åêñпåðòíîї åêñ-
пåðòèзè. Цå äîзâîëÿº п³äпðèºìñòâàì шâèäшå òà 
åфåêòèâí³шå зì³öíèòè ñâîю пîзèö³ю íà ðèíêó òà 
â³äпîâ³äàòè íà зì³íåí³ пîòðåбè ñпîæèâà÷³â.

Дîñë³äæåííÿ âпëèâó ñòðàòåг³÷íîгî óпðàâë³ííÿ 
пîñòà÷àííÿì (SRM) íà ðîзâèòîê пðîäóêò³â òà 
пîñëóг п³äпðèºìñòâ âèñòóпàº ñüîгîäí³ âàæëèâèì 
³íñòðóìåíòîì äëÿ âèâ÷åííÿ âзàºìîзâ'ÿзêó ì³æ 
пîñòà÷àëüíèêàìè òà п³äпðèºìñòâàìè. Îñíîâíèì 
пèòàííÿì º òå, ÿê пàðòíåðñòâî з пîñòà÷àëüíèêàìè 
ìîæå ñпðèÿòè ñòèìóëюâàííю ³ííîâàö³é ó пðîäóê-
ö³ї òà пîñëóгàх. У ö³é ñòàòò³ ðîзгëÿäàюòüñÿ ð³зí³ 
àñпåêòè ö³ºї пðîбëåìè, âêëю÷àю÷è ðîëü SRM 
ó ñòðàòåг³÷íîìó ñпðÿìóâàíí³ п³äпðèºìñòâà, ³ííî-

âàö³éíèé пîòåíö³àë SRM, âпëèâ íà ÿê³ñòü òà êîí-
êóðåíòîñпðîìîæí³ñòü пðîäóêö³ї òà пîñëóг, êóëü-
òóðí³ àñпåêòè ñп³âпðàö³ з пîñòà÷àëüíèêàìè òà 
ìîæëèâ³ âèêëèêè òà îбìåæåííÿ пðè âпðîâàäæåíí³ 
SRM. Âàæëèâ³ñòü äîñë³äæåííÿ пîëÿгàº â òîìó, щî 
ó ñó÷àñíîìó б³зíåñ-ñåðåäîâèщ³ п³äпðèºìñòâà âñå 
б³ëüшå ðîзóì³юòü, щî ñп³âпðàöÿ з пîñòà÷àëüíè-
êàìè ìîæå бóòè êëю÷îâèì ÷èííèêîì äëÿ п³äâè-
щåííÿ êîíêóðåíòîñпðîìîæíîñò³ ³ зàбåзпå÷åííÿ 
ñòàëîгî ðîзâèòêó.

Аналіз останніх досліджень та публікацій. Аíà-
ë³з ë³òåðàòóðíèх äæåðåë âêàзóº íà шèðîêèé îбñÿг 
äîñë³äæåíü â гàëóз³ ñòðàòåг³÷íîгî óпðàâë³ííÿ âзà-
ºìîâ³äíîñèíàìè з пîñòà÷àëüíèêàìè (SRM). Нàпðè-
êëàä, Âàéò Д. [1] ó ñâîїх äîñë³äæåííÿх àêöåíòóº 
óâàгó íà пåðåâàгàх óпðàâë³ííÿ âзàºìîâ³äíîñèíàìè 
з пîñòà÷àëüíèêàìè, Нàзàð³-Шèðêóх³ Ñ., Êåðà-
ìàò³ А. òà Ðåзàї Ê. [2] – âèâ÷àюòü âпëèâ SRM íà 
ðîзðîбêó íîâèх пðîäóêò³â. Аëü-Абäàëëà Г. Ì., 
Абäàëëà А. Б. òà Хàìäàí Х. Б. [3] зîñåðåäæóюòü 
óâàгó щîäî âпëèâó SRM íà êîíêóðåíòîñпðîìîæ-
í³ñòü ф³ðì-âèðîбíèê³â, â ³íшèх äîñë³äæåííÿх ðîз-
гëÿäàºòüñÿ âпëèâ SRM íà êîíêðåòí³ б³зíåñ-пðîöåñè 
³ ñòðàòåг³ї îðгàí³зàö³é [4] òà àñпåêòè åфåêòèâíîñò³ 
SRM, зîêðåìà, ÿê åфåêòèâíà êîìóí³êàö³ÿ ìîæå 
ñпðèÿòè äîñÿгíåííю ³ííîâàö³é òà ñòâîðåííю ö³í-
íîñò³ äëÿ îðгàí³зàö³ї [5]. Уêðàїíñüêèìè â÷åíèìè 
ñфîðìóëüîâàíî òåîðåòè÷í³ àñпåêòè ñòðàòåг³÷íîгî 
óпðàâë³ííÿ ðîзâèòêîì п³äпðèºìñòâà [6], ðîзêðèòî 
ñêëàäíèêè ñòðàòåг³÷íîгî óпðàâë³ííÿ [7], à òàêîæ 
пðîâåäåíèé àíàë³з àâòîìàòèзàö³ї зàêóп³âåëüíèх 
б³зíåñ-пðîöåñ³â [8]. Çàзíà÷åí³ äîñë³äæåííÿ äàюòü 
ö³íí³ â³äîìîñò³ щîäî ð³зíèх àñпåêò³â âпëèâó ñòðà-
òåг³÷íîгî óпðàâë³ííÿ âзàºìîâ³äíîñèíàìè з пîñòà-
÷àëüíèêàìè íà б³зíåñ-пðîöåñè òà ñòðàòåг³ї. 

Виділення не вирішених раніше частин загаль-
ної проблеми. Âàðòî â³äзíà÷èòè, щî â Уêðàїí³ íà 
ñüîгîäí³шí³é äåíü ñпîñòåð³гàºòüñÿ îбìåæåíà ê³ëü-
ê³ñòü íàóêîâèх äîñë³äæåíü òà äîñë³äíèöüêîгî ðîз-
â³äóâàííÿ â гàëóз³ ³ííîâàö³é ÷åðåз пàðòíåðñòâî, 
зîêðåìà âпëèâó ñòðàòåг³÷íîгî óпðàâë³ííÿ âзàºìî-
â³äíîñèíàìè з пîñòà÷àëüíèêàìè (SRM) íà ðîзâè-
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òîê пðîäóêò³â òà пîñëóг. Îäíàê, öå ñâ³ä÷èòü пðî 
зíà÷íèé пîòåíö³àë äëÿ пîäàëüшèх äîñë³äæåíü 
³ äåòàëüíîгî âèâ÷åííÿ ö³ºї òåìè â óêðàїíñüêîìó 
êîíòåêñò³. Âèзíà÷èòè âпëèâ ñòðàòåг³÷íîгî óпðàâ-
ë³ííÿ пîñòà÷àííÿì (SRM) íà ðîзâèòîê пðîäóê-
ò³â òà пîñëóг п³äпðèºìñòâ òà äîñë³äèòè ñпîñîбè, 
ÿêèìè пàðòíåðñòâî з пîñòà÷àëüíèêàìè ìîæå 
ñпðèÿòè ñòèìóëюâàííю ³ííîâàö³é ó öèх ñфåðàх 
òà äîзâîëèòü зàбåзпå÷èòè п³äпðèºìñòâàì âàæëèâ³ 
êîíêóðåíòí³ пåðåâàгè, пîêðàщåííÿ ÿêîñò³ пðî-
äóêö³ї òà пîñëóг, à òàêîæ пðèñêîðåííÿ ââåäåííÿ 
íîâèх ð³шåíü íà ðèíîê â óìîâàх ñó÷àñíîгî б³зíåñ-
ñåðåäîâèщà.

Метою статті є âèâ÷åííÿ òà àíàë³з âпëèâó ñòðà-
òåг³÷íîгî óпðàâë³ííÿ âзàºìîâ³äíîñèíàìè з пîñòà-
÷àëüíèêàìè (SRM) íà ðîзâèòîê пðîäóêò³â òà 
пîñëóг п³äпðèºìñòâ, à òàêîæ âèÿâëåííÿ ñпîñîб³â, 
ÿêèìè пàðòíåðñòâî з пîñòà÷àëüíèêàìè ìîæå ñпðè-
ÿòè ñòèìóëюâàííю ³ííîâàö³é ó öèх ñфåðàх.

Виклад основного матеріалу дослідження. Ñп³â-
ðîб³òíèöòâî òà óпðàâë³ííÿ â³äíîñèíàìè з пîñòà-
÷àëüíèêàìè (Supplier Relationship Management, 
SRM) º ñòðàòåг³÷íèì п³äхîäîì, ÿêèé îòðèìàâ зíà-
÷íó óâàгó â ñó÷àñíîìó б³зíåñ-ñåðåäîâèщ³. Âпðîâà-
äæåííÿ SRM ñòàº âñå б³ëüш âàæëèâèì äëÿ б³зíåñó 
íà ñó÷àñíîìó âèñîêîêîíêóðåíòíîìó òà äèíàì³÷-
íîìó ðèíêó. Ефåêòèâíî êåðóю÷è â³äíîñèíàìè 
з пîñòà÷àëüíèêàìè, п³äпðèºìñòâà ìîæóòü îòðèìàòè 
êîíêóðåíòíó пåðåâàгó, îòðèìóю÷è äîñòóп äî ³ííî-
âàö³éíèх пðîäóêò³â òà пîñëóг, зíèæóю÷è âèòðàòè, 
пîêðàщóю÷è ÿê³ñòü òà п³äâèщóю÷è зàгàëüíó åфåê-
òèâí³ñòü ëàíöюгà пîñòàâîê. SRM òàêîæ äîзâîëÿº 
п³äпðèºìñòâàì ò³ñí³шå ñп³âпðàöюâàòè з пîñòà÷àëü-
íèêàìè, ñпðèÿю÷è âзàºìí³é äîâ³ð³, пðîзîðîñò³ òà 
ñп³âпðàö³. Цåé ñп³ëüíèé п³äх³ä íå ò³ëüêè ñòèìó-
ëюº ³ííîâàö³ї, àëå é äîпîìàгàº âèÿâëÿòè ðèзèêè 
òà êåðóâàòè íèìè, зàбåзпå÷óю÷è бåзпåðåðâí³ñòü òà 
ñò³éê³ñòü б³зíåñó. Âпðîâàäæåííÿ SRM º êëю÷îâèì 
фàêòîðîì äëÿ п³äâèщåííÿ êîíêóðåíòîñпðîìîæ-
íîñò³ òà äîñÿгíåííÿ ³ííîâàö³é ó б³зíåñ³, îñê³ëüêè 
âîíî зàбåзпå÷óº åфåêòèâíå óпðàâë³ííÿ пîñòà÷àëü-
íèêàìè, ñпðèÿº ñп³âпðàö³ òà ñпðèÿº пîñò³éíîìó 
âäîñêîíàëåííю. Îñíîâí³ фàêòîðè âàæëèâîñò³ ñòðà-
òåг³÷íîгî óпðàâë³ííÿ пîñòà÷àííÿì (SRM) â ñó÷àñ-
íîìó б³зíåñ-ñåðåäîâèщ³ пîäàíî â òàбëèö³ 1.

Уñ³ ö³ фàêòîðè ðîбëÿòü âпðîâàäæåííÿ ñòðàòå-
г³÷íîгî óпðàâë³ííÿ пîñòà÷àííÿì (SRM) âàæëèâèì 
зàâäàííÿì äëÿ п³äпðèºìñòâ ñüîгîäí³. Â³ä пðàâèëü-
íîї ³íòåгðàö³ї SRM зàëåæèòü зäàòí³ñòü п³äпðèºì-
ñòâà àäàпòóâàòèñÿ äî зì³í, зàбåзпå÷óâàòè âèñîêó 
ÿê³ñòü пðîäóêö³ї òà пîñëóг, òà зàëèшàòèñÿ êîíêó-
ðåíòîñпðîìîæíèì íà гëîбàëüíîìó ðèíêó.

Êëю÷îâ³ àñпåêòè ñп³ëüíîгî ðîзâèòêó òà òåñ-
òóâàííÿ пðîäóêö³ї ÷åðåз ñòðàòåг³÷íå óпðàâë³ííÿ 
â³äíîñèíàìè з пîñòà÷àëüíèêàìè (SRM) ìàюòü 
ñóòòºâèé âпëèâ íà пðîöåñ ñòâîðåííÿ ³ííîâàö³é-
íèх пðîäóêò³â òà пîñëóг, щî ðîбèòü SRM íå ëèшå 
³íñòðóìåíòîì äëÿ óпðàâë³ííÿ пîñòà÷àëüíèêàìè, 

àëå é ñòðàòåг³÷íèì зàñîбîì äëÿ пðèñêîðåííÿ 
ðîзðîбêè òà âäîñêîíàëåííÿ âèðîбíèöòâà. Пåðå-
âàгè ñп³ëüíîгî ðîзâèòêó ÷åðåз SRM пðåäñòàâëÿ-
юòü ñîбîю пîзèòèâí³ ðåзóëüòàòè òà êîðèñòü, ÿê³ 
ìîæóòü íàäàòè п³äпðèºìñòâó âíàñë³äîê âèêî-
ðèñòàííÿ ñòðàòåг³÷íîгî óпðàâë³ííÿ â³äíîñè-
íàìè з пîñòà÷àëüíèêàìè (Supplier Relationship 
Management). Ñåðåä îñíîâíèх пåðåâàг, ÿê³ íàäàº 
пðàâèëüíå óпðàâë³ííÿ âзàºìîâ³äíîñèíàìè з пîñòà-
÷àëüíèêàìè (SRM), пðè ñп³ëüíîìó ðîзâèòêó òà 
òåñòóâàíí³ пðîäóêö³ї òà пîñëóг, з âèêîðèñòàííÿì 
³ííîâàö³é ìîæíà âèä³ëèòè íàñòóпí³:

– ²íòåгðîâàíå åêñпåðòíå зíàííÿ. Îäí³ºю з êëю-
÷îâèх пåðåâàг ñп³ëüíîгî ðîзâèòêó пðîäóêö³ї ÷åðåз 
ñòðàòåг³÷íå óпðàâë³ííÿ â³äíîñèíàìè з пîñòà÷àëü-
íèêàìè (SRM) º зäàòí³ñòü îб'ºäíóâàòè åêñпåðòíå 
зíàííÿ òà äîñâ³ä ÿê пîñòà÷àëüíèê³â, òàê ³ п³äпðè-
ºìñòâà. Цå ñпðèÿº ñòâîðåííю пðîäóêò³â âèñîêîї 
ÿêîñò³ òà ³ííîâàö³éíèх ð³шåíü. Нàпðèêëàä, êîì-
пàí³ÿ з åíåðгåòè÷íîї гàëóз³ ìîæå ñп³ëüíî з пîñòà-
÷àëüíèêàìè ðîзðîбèòè òà пðîòåñòóâàòè íîâèé 
òèп ñîíÿ÷íèх пàíåëåé. Цÿ ñп³âпðàöÿ äîзâîëÿº 
âèêîðèñòîâóâàòè åêñпåðòí³ñòü êîæíîгî пàðòíåðà 
³ зàбåзпå÷èòè ñòâîðåííÿ âèñîêîåфåêòèâíîгî òà 
³ííîâàö³éíîгî пðîäóêòó.

– Шâèäêå ðåàгóâàííÿ íà зì³íè. Щå îäí³ºю 
âàæëèâîю пåðåâàгîю SRM º ìîæëèâ³ñòü гíó÷êîгî 
òà шâèäêîгî ðåàгóâàííÿ íà зì³íè â ðèíêîâèх óìî-
âàх. Ñп³ëüíèé ðîзâèòîê òà òåñòóâàííÿ пðîäóêö³ї 
äîзâîëÿюòü åфåêòèâíî àäàпòóâàòè пðîäóêòè äî 
íîâèх âèìîг ñпîæèâà÷³â, щî зàбåзпå÷óº êîíêó-
ðåíòîñпðîìîæí³ñòü. Нàпðèêëàä, êîìпàí³ÿ, щî 
âèðîбëÿº åëåêòðîí³êó, ñп³ëüíî з пîñòà÷àëüíèêîì 
÷³п³â ìîæå шâèäêî âíåñòè зì³íè äî êîíñòðóêö³ї 
ñìàðòфîíà п³ä ÷àñ òåñòóâàííÿ, âèêîðèñòîâóю÷è 
íîâ³ òåхíîëîг³÷í³ ìîæëèâîñò³.

– Ефåêòèâíà âàðò³ñòü ðîзðîбêè. SRM äîзâîëÿº 
ðîзпîä³ëÿòè âèòðàòè íà äîñë³äæåííÿ òà ðîзðîбêó 
ì³æ пàðòíåðàìè, щî пðèзâîäèòü äî зíèæåííÿ 
зàгàëüíèх âèòðàò пðîåêòó òà зб³ëüшåííÿ éîгî 
åфåêòèâíîñò³. Нàпðèêëàä, пðè ðîзðîбö³ íîâîгî 
åëåêòðîìîб³ëÿ, ñп³ëüíà îö³íêà ðèзèê³â ìîæå 
âêëю÷àòè àíàë³з ìîæëèâèх пðîбëåì з àêóìóëÿòî-
ðàìè, òåхí³÷íèìè íåäîë³êàìè ÷è зàêîíîäàâ÷èìè 
зì³íàìè щîäî òðàíñпîðòíèх зàñîб³â з íóëüîâèìè 
âèêèäàìè.

– Ì³í³ì³зàö³ÿ ðèзèê³â. Ñп³ëüíå òåñòóâàííÿ 
пðîäóêö³ї з пîñòà÷àëüíèêàìè äîзâîëÿº âèÿâèòè 
òà óñóíóòè ìîæëèâ³ пðîбëåìè íà ðàíí³х åòà-
пàх ðîзðîбêè. Цÿ ñп³âпðàöÿ äîпîìàгàº зàпîб³гòè 
зàòðèìêàì ó âèðîбíèöòâ³ òà пîÿâ³ íåгàòèâíèх 
íàñë³äê³â. Нàпðèêëàä, пðè ðîзðîбö³ íîâîгî åëåê-
òðîìîб³ëÿ, ñп³ëüíå òåñòóâàííÿ äîзâîëÿº âèÿâèòè 
ìîæëèâ³ пðîбëåìè з àêóìóëÿòîðàìè ÷è ³íшèìè  
êîìпîíåíòàìè.

– Ñòèìóëюâàííÿ ³ííîâàö³éíèх ³äåé. Ñп³ëüíå 
ðîзâèòîê пðîäóêö³ї ÷åðåз SRM зàзâè÷àé âêëю÷àº 
â ñåбå зàëó÷åííÿ зîâí³шí³х пîñòà÷àëüíèê³â, щî 

Тàбëèöÿ 1
Фактори важливості SRM в сучасному бізнес-середовищі

№ 
п/п Фактори важливості Пояснення

1. Гëîбàë³зàö³ÿ ðèíêó Çðîñòàю÷à êîíêóðåíö³ÿ òà ðîзшèðåííÿ гåîгðàф³ї пîñòà÷àëüíèê³â

2. Ñêëàäí³ñòü ëàíöюг³â 
пîñòà÷àííÿ Çб³ëüшåííÿ ê³ëüêîñò³ пîñòà÷àëüíèê³â ³ пîñëóг.

3. П³äâèщåííÿ ÿêîñò³ ³ííîâàö³é ²ííîâàö³ї º êëю÷îâèì åëåìåíòîì äëÿ зàëó÷åííÿ êë³ºíò³â òà âèæèâàííÿ íà ðèíêó
4. Ðèзèêè òà пàíäåì³ÿ COVID-19 Ñâ³òîâà пàíäåì³ÿ òà зì³íè â óìîâàх ðèзèêó.
5. Âèìîгè ñпîæèâà÷³â Çðîñòàííÿ âèìîг щîäî ÿêîñò³, ñòàëîñò³ òà ñîö³àëüíîї â³äпîâ³äàëüíîñò³ пðîäóêö³ї
6. Тåхíîëîг³÷í³ ³ííîâàö³ї Çà äîпîìîгîю шòó÷íîгî ³íòåëåêòó òà àíàë³зó äàíèх пîêðàщóюòüñÿ пðîöåñè SRM.

Джерело: розроблено авторами на основі [9]
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ìîæå пðèзâåñòè äî âèíèêíåííÿ íîâèх ³ííîâàö³é-
íèх ³äåé òà п³äхîä³â. Цÿ ñòðàòåг³ÿ ñпðèÿº ñòèìó-
ëюâàííю òâîð÷îгî п³äхîäó äî ðîзðîбêè òà пîêðà-
щåííÿ пðîäóêö³ї. Нàпðèêëàä, пîêðàщåííÿ ÿêîñò³ 
åëåêòðîìîб³ëÿ ìîæå бóòè äîñÿгíóòî зàâäÿêè ³ííî-
âàö³ÿì ó ñфåð³ àêóìóëÿòîð³â, âíåñåíèì зàâäÿêè 
ñп³âпðàö³ з пîñòà÷àëüíèêàìè.

Тåпåð, êîëè ìè ðîзгëÿíóëè îñíîâí³ пåðåâàгè 
ñп³ëüíîгî ðîзâèòêó òà òåñòóâàííÿ ÷åðåз SRM, пðè-
âåäåìî êîíêðåòíèé пðèêëàä, ÿêèé п³äêðåñëèòü ö³ 
пåðåâàгè â ðåàëüíîìó б³зíåñîâîìó êîíòåêñò³. Пðè-
пóñòèìî, щî ³ñíóº êîìпàí³ÿ, ÿêà ñпåö³àë³зóºòüñÿ 
íà âèðîбíèöòâ³ ñîíÿ÷íèх пàíåëåé òà ðîзâèâàºòüñÿ 
íà ðèíêó â³äíîâëюâàíîї åíåðг³ї. Цÿ êîìпàí³ÿ 
âèð³шèëà âèêîðèñòàòè ñòðàòåг³÷íå óпðàâë³ííÿ 
â³äíîñèíàìè з пîñòà÷àëüíèêàìè (SRM) äëÿ пîêðà-
щåííÿ ñâîгî пðîöåñó ðîзâèòêó òà âèðîбíèöòâà 
ñîíÿ÷íèх пàíåëåé. Çàâäÿêè SRM, âîíè зìîгëè 
âпðîâàäèòè ³ííîâàö³éí³ ð³шåííÿ òà äîñÿгòè зíà-
÷íèх ðåзóëüòàò³â:

– Âèêîðèñòîâóю÷è ³íòåгðîâàíå åêñпåðòíå зíà-
ííÿ: êîìпàí³ÿ âèбðàëà íàéêðàщèх пîñòà÷àëüíè-
ê³â ñîíÿ÷íèх пàíåëåé òà îб'ºäíàëà їх фàхîâèé 
äîñâ³ä òà êîìпåòåíòí³ñòü з³ ñâîїì âëàñíèì äîñâ³-
äîì. Ðåзóëüòàò – íîâèé òèп ñîíÿ÷íèх пàíåëåé, 
ÿê³ â³äпîâ³äàюòü íàéâèщèì ñòàíäàðòàì ÿêîñò³ òà 
åфåêòèâíîñò³.

– Âèêîðèñòîâóю÷è шâèäêå ðåàгóâàííÿ íà 
зì³íè: зà ðàхóíîê SRM, êîìпàí³ÿ зìîгëà гíó÷êî 
àäàпòóâàòè ñâîї пðîäóêòè äî íîâèх âèìîг ðèíêó. 
Нàпðèêëàä, êîëè з'ÿâèëèñÿ íîâ³ òåхíîëîг³÷í³ 
ìîæëèâîñò³, âîíè шâèäêî âíåñëè зì³íè â êîí-
ñòðóêö³ю ñîíÿ÷íèх пàíåëåé, п³äâèщèâшè їхíю 
åфåêòèâí³ñòü.

– Âèêîðèñòîâóю÷è åфåêòèâíó âàðò³ñòü ðîз-
ðîбêè: ðîзпîä³ë âèòðàò íà äîñë³äæåííÿ òà ðîзðîбêó 
ì³æ êîìпàí³ºю òà пîñòà÷àëüíèêàìè äîзâîëèâ зíè-
зèòè зàгàëüíó âàðò³ñòü пðîåêòó. Цå пðèзâåëî äî 
зб³ëüшåííÿ êîíêóðåíòîñпðîìîæíîñò³ пðîäóêö³ї íà 
ðèíêó â³äíîâëюâàíîї åíåðг³ї.

– Âèêîðèñòîâóю÷è ì³í³ì³зàö³ю ðèзèê³â: 
п³ä ÷àñ ñп³ëüíîгî òåñòóâàííÿ ñîíÿ÷íèх пàíåëåé 
з пîñòà÷àëüíèêàìè, âîíè ìîгëè âèÿâèòè òà óñó-
íóòè ìîæëèâ³ пðîбëåìè íà ðàíí³х åòàпàх ðîз-
ðîбêè, зàпîб³гàю÷è зàòðèìêàì òà íåгàòèâíèì 
íàñë³äêàì.

– Âèêîðèñòîâóю÷è ñòèìóëюâàííÿ ³ííîâàö³é-
íèх ³äåé: зàëó÷åííÿ зîâí³шí³х пîñòà÷àëüíèê³â 
пðèзâåëî äî пîÿâè íîâèх ³ííîâàö³é òà п³äхîä³â, 
щî зíà÷íî п³äâèщèëè êîíêóðåíòîñпðîìîæí³ñòü 
пðîäóêö³ї.

Çàгàëîì, âñ³ ö³ фàêòîðè п³äêðåñëююòü âàæ-
ëèâ³ñòü ñòðàòåг³÷íîгî óпðàâë³ííÿ â³äíîñèíàìè 
з пîñòà÷àëüíèêàìè (SRM) äëÿ п³äпðèºìñòâ, ÿê³ 
пðàöююòü ó ñфåð³ â³äíîâëюâàíîї åíåðг³ї òà бàæà-
юòü äîñÿгòè ³ííîâàö³é òà п³äâèщèòè ÿê³ñòü ñâîºї 
пðîäóêö³ї. Цåé пðèêëàä ³ëюñòðóº, ÿê SRM ñпðèÿº 
³ííîâàö³ÿì òà пîêðàщåííю ÿêîñò³ пðîäóêö³ї ÷åðåз 
³íòåгðîâàíå åêñпåðòíå зíàííÿ, шâèäêå ðåàгóâàííÿ 
íà зì³íè, ðîзпîä³ë âèòðàò, ì³í³ì³зàö³ю ðèзèê³â òà 
ñòèìóëюâàííÿ ³ííîâàö³éíèх ³äåé. 

Тðåбà п³äêðåñëèòè, щî SRM ìîæå пîñëóæèòè 
³íñòðóìåíòîì äëÿ àíàë³зó òà îö³íêè пîòåíö³é-
íèх пîñòà÷àëüíèê³â òà â³äбîðó íàéêðàщîгî пàðò-
íåðà äëÿ ñп³ëüíîї ðîзðîбêè íîâîгî пðîäóêòó.  
Цÿ ñòðàòåг³ÿ ñп³âпðàö³ â³äêðèâàº ìîæëèâîñò³ äëÿ 
³ííîâàö³é ÷åðåз пàðòíåðñòâî, äîзâîëÿю÷è п³äпðè-
ºìñòâó îб'ºäíàòè ñâîї зóñèëëÿ з íàëåæíèì пîñòà-
÷àëüíèêîì òà ñп³ëüíî ðîзðîбèòè пðîäóêò íîâîгî 
пîêîë³ííÿ. Âèêîðèñòàííÿ SRM пðè â³äбîð³ пîñòà-
÷àëüíèê³â äëÿ ðîзðîбêè íîâîгî пðîäóêòó ñпðèÿº 
б³ëüш îпåðàòèâí³é àäàпòàö³ї äî зì³í ó êðèòåð³ÿх 

âèбîðó пîñòà÷àëüíèê³â, ÿê³ ìîæóòü âèíèêíóòè 
п³ä ÷àñ ðîзðîбêè íîâîгî пðîäóêòó. Êð³ì òîгî, öå 
äîзâîëÿº ñêîðîòèòè ÷àñ пðèéíÿòòÿ ð³шåíü ó ñфåð³ 
óпðàâë³ííÿ пîñòà÷àëüíèêàìè òà збåðåгòè ö³ííó 
³íфîðìàö³ю â öüîìó пðîöåñ³ [10]. У Лàòèíñüê³é 
Аìåðèö³ ìîæíà âèä³ëèòè óñп³шíèé äîñâ³ä âпðîâà-
äæåííÿ SRM, äå êîìпàí³ї âäàëî âèêîðèñòîâóâàëè 
öю ñèñòåìó з ìåòîю пîêðàщèòè ÿê³ñòü пîñëóг 
³ ñêîðîòèòè ÷àñ, íåîбх³äíèé äëÿ âèхîäó íà ðèíîê 
з íîâèìè пðîäóêòàìè. SRM äîпîì³г êîìпàí³ÿì 
åфåêòèâí³шå ñп³âпðàöюâàòè з пîñòà÷àëüíèêàìè, 
пîêðàщèòè êîìóí³êàö³ю, âèзíà÷èòè êðèòåð³ї 
âèбîðó пîñòà÷àëüíèê³â òà зàбåзпå÷èòè шâèäêèé 
äîñòóп äî íåîбх³äíîї ³íфîðìàö³ї [11].

SRM âîëîä³º ð³зíîìàí³òíèìè ìîæëèâîñòÿìè, 
ÿê³ ìîæíà óñп³шíî âèêîðèñòîâóâàòè п³ä ÷àñ ðîз-
ðîбêè íîâèх пðîäóêò³â. Ñåðåä öèх ìîæëèâîñòåé 
âèä³ëÿюòüñÿ òåхí³÷í³ ðåñóðñè, п³äòðèìêà òà ñåð-
â³ñ, зàêóп³âåëüí³ пðîöåñè òà ìàðêåòèíгîâ³ ³íñòðó-
ìåíòè. Âñ³ SRM-ð³шåííÿ ґðóíòóюòüñÿ íà âèêî-
ðèñòàíí³ âèñîêîпðîäóêòèâíèх òåхíîëîг³é äëÿ 
зàбåзпå÷åííÿ íàäàííÿ öèх пîñëóг. Âèêîðèñòîâó-
ю÷è ³íñòðóìåíòè SRM, îðгàí³зàö³ї ìîæóòü ñп³ëüíî 
îбì³íюâàòèñÿ äîñâ³äîì щîäî пðîäóêò³â òà пîñëóг, 
à òàêîæ зìåíшóâàòè ðèзèêè, пîâ'ÿзàí³ з ðîзðîб-
êîю íîâèх пðîäóêò³â òà âèбîðîì пîñòà÷àëüíèê³â.

Çà äîпîìîгîю ³íñòðóìåíò³â SRM, п³äпðèºì-
ñòâà ìîæóòü äîñÿгòè зìåíшåííÿ âèòðàò íà äîñë³-
äæåííÿ òà ðîзðîбêó ³ пðèñêîðåííÿ ââåäåííÿ íîâèх 
пðîäóêò³â íà ðèíîê, щî ñпðèÿº п³äâèщåííю êîí-
êóðåíòîñпðîìîæíîñò³ òà зàбåзпå÷óº ñòàë³ñòü ³ííî-
âàö³éíèх пðîöåñ³â. ²íñòðóìåíòè òà пðîгðàìíå 
зàбåзпå÷åííÿ äëÿ ñòðàòåг³÷íîгî óпðàâë³ííÿ â³äíî-
ñèíàìè з пîñòà÷àëüíèêàìè (SRM) гðàюòü êëю÷îâó 
ðîëü ó âпðîâàäæåíí³ òà óñп³шíîìó фóíêö³îíó-
âàíí³ ö³ºї ñòðàòåг³ї. Дåÿê³ з äîñòóпíèх ³íñòðóìåí-
ò³â òà пðîгðàì äëÿ SRM, à òàêîæ їх пåðåâàгè òà 
íåäîë³êè пîäàíî â òàбëèö³ 2.

Пðè âèбîð³ ³íñòðóìåíò³â òà пðîгðàìíîгî зàбåз-
пå÷åííÿ äëÿ SRM, îðгàí³зàö³ї пîâèíí³ ðåòåëüíî 
îö³íюâàòè ñâîї пîòðåбè òà ðåñóðñè, щîб âèбðàòè 
ò³, ÿê³ íàéêðàщå â³äпîâ³äàюòü їхí³é ñòðàòåг³ї òà 
зàâäàííÿì. Îбèðàю÷è з öèх ³íñòðóìåíò³â, îðгàí³-
зàö³ї ìîæóòü п³äâèщèòè åфåêòèâí³ñòü óпðàâë³ííÿ 
â³äíîñèíàìè з пîñòà÷àëüíèêàìè, зìåíшèòè ðèзèêè 
òà äîñÿгòè êðàщîї óгîäè з пîñòà÷àëüíèêàìè.

SRM (Supplier Relationship Management) â³ä³-
гðàº êëю÷îâó ðîëü ó зíèæåíí³ âèòðàò íà äîñë³-
äæåííÿ òà ðîзðîбêó (R&D) ³ пðèñêîðåíí³ ââåäåííÿ 
íîâèх пðîäóêò³â íà ðèíîê. ²íñòðóìåíòè òà пðî-
гðàìè SRM гðàюòü âàæëèâó ðîëü ó öüîìó пðîöåñ³, 
íàäàю÷è п³äпðèºìñòâàì ìîæëèâ³ñòü îпòèì³зó-
âàòè ñâîї âзàºìèíè з пîñòà÷àëüíèêàìè òà åфåê-
òèâíî êåðóâàòè öèìè âзàºìèíàìè. Дàâàéòå ðîз-
гëÿíåìî, ÿê SRM âпëèâàº íà ñòàë³ñòü ³ííîâàö³é 
òà ÿê ³íñòðóìåíòè òà пðîгðàìè SRM äîпîìàгàюòü 
äîñÿгòè öèх ðåзóëüòàò³â:

– îпòèì³зàö³ÿ пîñòà÷àëüíèöüêîгî ëàíöюгà. 
SRM äîзâîëÿº п³äпðèºìñòâàì îбèðàòè íàéêðà-
щèх пîñòà÷àëüíèê³â äëÿ ðåàë³зàö³ї êîíêðåòíèх 
R&D пðîåêò³â. Âèêîðèñòîâóю÷è ³íñòðóìåíòè äëÿ 
îö³íêè пîñòà÷àëüíèê³â, êîìпàí³ї ìîæóòü âèзíà-
÷èòè òèх, хòî ìàº íåîбх³äíèé äîñâ³ä, òåхí³÷í³ 
ìîæëèâîñò³ òà ðåñóðñè äëÿ п³äòðèìêè ³ííîâàö³é-
íèх пðîåêò³â;

– åфåêòèâíå пëàíóâàííÿ ³ óпðàâë³ííÿ ðåñóð-
ñàìè. SRM-ñèñòåìè äîпîìàгàюòü п³äпðèºì-
ñòâàì ðàö³îíàë³зóâàòè âèòðàòè íà R&D, àíàë³зó-
ю÷è äîñòóпí³ ðåñóðñè ³ пðîпîíóю÷è îпòèìàëüí³ 
ð³шåííÿ. Цå äîзâîëÿº ñêîðîòèòè íàäì³ðí³ 
âèòðàòè òà зàбåзпå÷èòè åфåêòèâíó ðîзðîбêó íîâèх  
пðîäóêò³â;
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– ñп³ëüíà ðîзðîбêà ³ ñп³âпðàöÿ. SRM ñпðèÿº 
ñп³âпðàö³ ì³æ п³äпðèºìñòâàìè òà пîñòà÷àëüíè-
êàìè â ðàìêàх R&D пðîöåñ³â. ²íñòðóìåíòè äëÿ 
ñп³ëüíîї ðîзðîбêè, îбì³íó äàíèìè òà ñп³âпðàö³ 
ñпðèÿюòü пðèñêîðåííю ââåäåííÿ íîâèх пðîäóêò³â 
íà ðèíîê;

– ì³í³ì³зàö³ÿ ðèзèê³â. SRM äîпîìàгàº ³äåí-
òèф³êóâàòè òà óпðàâëÿòè ðèзèêàìè, пîâ'ÿзàíèìè 
з R&D пðîåêòàìè. Â³äñë³äêîâóâàííÿ пðîгðåñó, 
êîíòðîëü íàä âèòðàòàìè òà зäàòí³ñòü äî ðåàгó-
âàííÿ íà зì³íè äîпîìàгàюòü зíèзèòè ðèзèêè, 
пîâ'ÿзàí³ з íåóñп³шíèìè ³ííîâàö³ÿìè;

– зàëó÷åííÿ зîâí³шí³х ³ííîâàö³é. SRM äîзâî-
ëÿº п³äпðèºìñòâàì âзàºìîä³ÿòè з пîñòà÷àëü-
íèêàìè, ÿê³ ìîæóòü пðîпîíóâàòè ³ííîâàö³éí³ 
ð³шåííÿ. ²íñòðóìåíòè äëÿ зàëó÷åííÿ òà îö³íêè 
зîâí³шí³х ³ííîâàö³é ìîæóòü äîпîìîгòè п³äпðè-
ºìñòâàì ðåàë³зóâàòè ³ííîâàö³éí³ ³äåї òà пðîåêòè 
б³ëüш åфåêòèâíî;

– пðîзîð³ñòü ³ зâ³òí³ñòü: SRM-ñèñòåìè íàäàюòü 
зâ³òí³ñòü òà àíàë³òè÷í³ зàñîбè äëÿ â³äñòåæåííÿ 
âèòðàò íà R&D òà îö³íêè їх âпëèâó íà ñòàë³ñòü 
³ííîâàö³é.

П³ä ÷àñ âпðîâàäæåííÿ ñòðàòåг³÷íîгî óпðàâ-
ë³ííÿ â³äíîñèíàìè з пîñòà÷àëüíèêàìè (SRM), 
îðгàí³зàö³ї ìîæóòü ñòèêàòèñÿ ³з âèêëèêàìè òà 
îбìåæåííÿìè, ÿê³ âàðòî âðàхóâàòè òà пîäîëàòè. 
Дëÿ пîäîëàííÿ âèêëèê³â, òàêèх ÿê êóëüòóðí³ ð³з-

íèö³, ñóпåðå÷ëèâ³ ³íòåðåñè, ñêëàäí³ñòü ³íòåгðàö³ї, 
зì³íè â îðгàí³зàö³éí³é êóëüòóð³, âàæëèâî âäîñêî-
íàëюâàòè êîìóí³êàö³ю з пîñòà÷àëüíèêàìè, àäàп-
òóâàòè êîðпîðàòèâíó êóëüòóðó, зàбåзпå÷óâàòè 
ñèñòåìíó ³íòåгðàö³ю SRM òà íàâ÷àííÿ пåðñîíàëó.

Êð³ì òîгî, îбгîâîðåííÿ ф³íàíñîâîї п³äòðèìêè, 
òåхí³÷íèх ðåñóðñ³â, зàбåзпå÷åííÿ бåзпåêè òà êîí-
ф³äåíö³éíîñò³, à òàêîæ åфåêòèâíîгî ìåíåäæìåíòó 
ðåñóðñ³â äîпîìàгàº пîäîëàòè îбìåæåííÿ, пîâ'ÿзàí³ 
³з âпðîâàäæåííÿì SRM. Ц³ п³äхîäè ñпðèÿюòü 
óñп³шí³é ³íòåгðàö³ї SRM òà äîзâîëÿюòü îðгàí³зà-
ö³ÿì åфåêòèâíî óпðàâëÿòè â³äíîñèíàìè з пîñòà-
÷àëüíèêàìè, зíèæóâàòè âèòðàòè òà пðèñêîðюâàòè 
âпðîâàäæåííÿ ³ííîâàö³éíèх пðîäóêò³â íà ðèíîê.

Висновки з проведеного дослідження. Ñòðàòå-
г³÷íå óпðàâë³ííÿ â³äíîñèíàìè з пîñòà÷àëüíèêàìè 
(SRM) ìàº âåëèêå зíà÷åííÿ äëÿ êîìпàí³é, îñî-
бëèâî â êîíòåêñò³ ñп³ëüíîгî ðîзâèòêó òà òåñòó-
âàííÿ пðîäóêö³ї òà пîñëóг з âèêîðèñòàííÿì ³ííî-
âàö³é. SRM äîпîìàгàº пîêðàщèòè âзàºìîâ³äíîñèíè 
з пîñòà÷àëüíèêàìè òà äîñÿгòè êðàщèх ðåзóëüòàò³â 
ó ñп³ëüíîìó ðîзâèòêó пðîäóêö³ї. Цå äîñÿгàºòüñÿ 
зàâäÿêè ³íòåгðàö³ї åêñпåðòíîгî зíàííÿ пîñòà÷àëü-
íèê³â òà шâèäêîìó ðåàгóâàííю íà зì³íè. Çàñòî-
ñóâàííÿ ³íñòðóìåíò³â òà пðîгðàìíîгî зàбåзпå-
÷åííÿ äëÿ SRM ñпðîщóº óпðàâë³ííÿ â³äíîñèíàìè 
з пîñòà÷àëüíèêàìè, зîêðåìà ó ñпðàâàх îпòèì³зà-
ö³ї зàìîâëåíü òà зàêóп³âåëü. SRM-ñèñòåìè ìàюòü 

Тàбëèöÿ 2
Огляд інструментів для управління відносинами з постачальниками: переваги та недоліки

№ 
п/п Інструмент SRM Опис Переваги Недоліки

1 Пëàòфîðìè SRM

²ñíóюòü ñпåö³àëüí³ пëàòфîðìè 
äëÿ óпðàâë³ííÿ â³äíîñèíàìè з 
пîñòà÷àëüíèêàìè, òàê³ ÿê SAP 
Ariba, Oracle Procurement Cloud, 
Jaggaer òà ³íш³. Âîíè íàäàюòü 
³íòåгðîâàí³ ³íñòðóìåíòè äëÿ âèбîðó 
пîñòà÷àëüíèê³â, âåäåííÿ îбë³êó 
êîíòðàêò³â, óпðàâë³ííÿ ñòàâêàìè 
òà бàгàòî ³íшèх фóíêö³é.

²íòåгðîâàíà пëàòфîðìà 
ñпðîщóº óпðàâë³ííÿ 
пðîöåñàìè SRM, пîëåгшóº 
ñп³ëüíó ðîбîòó 
з пîñòà÷àëüíèêàìè 
òà äîзâîëÿº збåð³гàòè 
âàæëèâó ³íфîðìàö³ю 
â îäíîìó ì³ñö³.

Âàðò³ñòü ³íâåñòóâàííÿ 
ó пëàòфîðìó ìîæå 
бóòè зíà÷íîю, 
³ її âпðîâàäæåííÿ ìîæå 
зàéíÿòè ÷àñ.

2 Еëåêòðîíí³ 
àóêö³îíè

Âèêîðèñòàííÿ åëåêòðîííèх 
àóêö³îí³â äëÿ âèбîðó 
пîñòà÷àëüíèê³â àбî âñòàíîâëåííÿ 
ö³í ìîæå ñпðèÿòè зíèæåííю 
âèòðàò ³ îòðèìàííю íàéêðàщèх 
óìîâ â³ä пîñòà÷àëüíèê³â.

Ефåêòèâíèé ñпîñ³б 
âèзíà÷åííÿ íàéêðàщèх ö³í 
òà óìîâ зàâäÿêè êîíêóðåíö³ї 
ì³æ пîñòà÷àëüíèêàìè.

Ìîæå âèìàгàòè зíà÷íîгî 
÷àñó äëÿ îðгàí³зàö³ї 
òà óпðàâë³ííÿ 
àóêö³îíàìè, ³íîä³ 
íåäîö³ëüíèé äëÿ äåÿêèх 
êàòåгîð³é òîâàð³â 
àбî пîñëóг.

3 Аíàë³òè÷í³ 
³íñòðóìåíòè

Аíàë³з äàíèх щîäî âзàºìîä³ї 
з пîñòà÷àëüíèêàìè äîзâîëÿº 
âèÿâëÿòè òà âèð³шóâàòè пðîбëåìè 
òà пîêðàщóâàòè âзàºìîä³ю.

Дîпîìàгàº ó âèÿâëåíí³ 
ìîæëèâîñòåé äëÿ 
îпòèì³зàö³ї âзàºìîä³ї 
з пîñòà÷àëüíèêàìè 
òà п³äâèщåíí³ 
ðåзóëüòàòèâíîñò³.

Âèìàгàº äîñâ³äó ³ ÷àñó 
äëÿ íàëàшòóâàííÿ 
òà âèêîðèñòàííÿ 
àíàë³òè÷íèх ³íñòðóìåíò³â.

4 ²íòåðíåò ðå÷åé 
(IoT)

Âпðîâàäæåííÿ IoT-ñåíñîð³â 
ó пîñòà÷àëüíèöüêîìó ëàíöюгó 
ìîæå äàòè ìîæëèâ³ñòü ñòåæèòè 
зà ñòàíîì îбëàäíàííÿ, òåðì³íàìè 
äîñòàâîê òà ³íшèìè пîêàзíèêàìè 
â ðåàëüíîìó ÷àñ³.

Çàбåзпå÷óº б³ëüшå äàíèх 
äëÿ пðèéíÿòòÿ ð³шåíü, 
п³äâèщóº òî÷í³ñòü 
òà äîзâîëÿº ñпðèÿòè 
шâèäêîìó ðåàгóâàííю 
íà пðîбëåìè.

Âèìàгàº âêëàäåíü 
ó IoT-³íфðàñòðóêòóðó 
òà бåзпåêó äàíèх.

5
Еëåêòðîíí³ 
êàòàëîгè 
³ ³íòåðíåò-пîðòàëè

Âîíè äîзâîëÿюòü ëåгêî âзàºìîä³ÿòè 
з пîñòà÷àëüíèêàìè, шóêàòè 
òîâàðè òà пîñëóгè, âñòàíîâëюâàòè 
ñпåöèф³êàö³ї òà óìîâè.

Çàбåзпå÷óюòü зðó÷íèé 
ñпîñ³б âзàºìîä³ї 
òà пîшóêó òîâàð³â.

Пîòðåбóюòü àêòóàë³зàö³ї 
òà п³äòðèìêè, 
à òàêîæ âèìàгàюòü îбì³íó 
³íфîðìàö³ºю 
з пîñòà÷àëüíèêàìè.

6

²íòåгðîâàí³ 
ñèñòåìè 
óпðàâë³ííÿ 
пîñòà÷àííÿì (SCM)

Ñèñòåìè SCM, òàê³ ÿê Kinaxis 
RapidResponse ÷è GEP SMART, 
äîзâîëÿюòü êîíòðîëюâàòè âñ³ 
àñпåêòè пîñòà÷àííÿ, âêëю÷àю÷è 
пëàíóâàííÿ, óпðàâë³ííÿ зàпàñàìè 
òà âèðîбíèöòâî.

²íòåгðàö³ÿ з ³íшèìè 
пðîöåñàìè óпðàâë³ííÿ 
пîñòà÷àííÿì ³з 
зàбåзпå÷åííÿì пîêðàщåíîї 
âèäèìîñò³ òà êåðîâàíîñò³.

Âèìàгàюòü âåëèêèх 
³íâåñòèö³é ³ ÷àñó 
íà âпðîâàäæåííÿ.

7
²íñòðóìåíòè äëÿ 
îö³íêè ðèзèê³â 
пîñòà÷àëüíèê³â

Ñпåö³àë³зîâàí³ ³íñòðóìåíòè, 
ÿê Supplier Risk Management 
â³ä MetricStream àбî EcoVadis, 
äîпîìàгàюòü îö³íюâàòè ðèзèêè, 
пîâ'ÿзàí³ ³з пîñòà÷àëüíèêàìè.

Пîêðàщóюòü íàä³éí³ñòü 
óпðàâë³ííÿ ðèзèêàìè 
³ äîзâîëÿюòü пîпåðåäæàòè 
ìîæëèâ³ пðîбëåìè.

Âèìàгàюòü äîäàòêîâîгî 
àíàë³зó òà îíîâëåííÿ 
äàíèх.

Джерело: розроблено авторами на основі [12–16]
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ñâîї пåðåâàгè òà îбìåæåííÿ, ³ âпðîâàäæåííÿ ìîæå 
âèìàгàòè ³íâåñòèö³é òà зíà÷íèх зóñèëü, àëå â äîâ-
гîñòðîêîâ³é пåðñпåêòèâ³ öå ìîæå зíà÷íî зåêîíî-
ìèòè ðåñóðñè.

Âпëèâ SRM íà ñòàë³ñòü ³ííîâàö³é пîëÿгàº 
â зìåíшåíí³ âèòðàò íà äîñë³äæåííÿ òà ðîзðîбêó 
íîâèх пðîäóêò³â ³ пîêðàщåíí³ ðåàêö³ї íà ðèí-
êîâ³ зì³íè. Цå ñпðèÿº б³ëüш шâèäêîìó âèхîäó 
íà ðèíîê íîâèх пðîäóêò³â. Âàæëèâî ³íòåгðóâàòè 

³íñòðóìåíòè SRM ó âíóòð³шí³ пðîöåñè êîìпàí³ї 
òà зàбåзпå÷èòè íàâ÷àííÿ пåðñîíàëó äëÿ óñп³ш-
íîгî âпðîâàäæåííÿ. Âèêîðèñòîâóю÷è SRM, п³ä-
пðèºìñòâà ìîæóòü äîñÿгòè êðàщèх ðåзóëüòàò³â 
òà ñòâîðèòè ³ííîâàö³éí³ пðîäóêòè òà пîñëóгè. 
SRM º âàæëèâèì ³íñòðóìåíòîì äëÿ äîñÿгíåííÿ 
³ííîâàö³é òà îпòèì³зàö³ї âèòðàò äëÿ п³äпðè-
ºìñòâ ó ñфåð³ ðîзâèòêó òà âèðîбíèöòâà пðîäóêö³ї  
òà пîñëóг.
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INNOVATION THROUGH PARTNERSHIP –  
THE IMPACT OF SRM ON PRODUCT AND SERVICE DEVELOPMENT

Summary
The article examines the key role of strategic supplier relationship management (SRM) in the modern busi-
ness environment and its impact on the development of enterprise products and services. In the process of 
research, the method of systematic analysis of scientific sources and literature was used to assess the impact 
of strategic management of relationships with suppliers on the development of products and services of enter-
prises. In addition, a problem-oriented approach, abstract logical methods, as well as methods of analysis, 
synthesis, and generalization were used. SRM is a systematic approach to supplier relationship management 
aimed at optimizing collaboration, reducing risk and creating value for businesses. In the context of this 
article, various aspects of SRM are reviewed, and the focus is on tools and software that help businesses 
effectively manage supplier relationships. The choice of SRM tools requires a careful assessment of the needs 
and resources of the enterprise to achieve strategic goals and objectives. SRM plays an important role in 
reducing research and development (R&D) costs and accelerating the introduction of new products to mar-
ket. SRM tools and programs contribute to the optimization of the supply chain by helping to select the best 
suppliers for the implementation of R&D projects. Important aspects of SRM effectiveness are examined, 
including the role of effective communication in achieving innovation and creating value for enterprises. 
The impact of SRM on the competitiveness of enterprises that strive to achieve competitive advantages in 
the modern business environment is studied. In particular, the article examines SRM tools and programs, 
their advantages and disadvantages, as well as the specifics of their use in various industries and types of 
economic activity. Based on the analysis of theoretical concepts and practical studies, strategic opportunities 
and challenges related to the implementation of SRM, as well as ways to overcome these challenges, were 
identified. In conclusion, this study reveals the importance of strategic supplier relationship management in 
the context of enterprise product and service development, providing insights and methods that help improve 
competitiveness and drive innovation.
Keywords: SRM, innovation, competitiveness, strategic management, tools, programs.


