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Review премия «лидер конкурентных закупок»

— тенденции —

Сильный старт
Серьезным шагом на пути к совре-
менному рынку закупок стала выра-
ботка правил игры для его участни-
ков. Формирование законодатель-
ной базы изначально было иниции-
ровано для того, чтобы сделать про-
зрачными и эффективными закуп-
ки госучреждений и компаний с го-
сударственным участием.

В 2012 году вступил в действие 
федеральный закон №223-ФЗ «О за-
купках товаров, работ, услуг отдель-
ными видами юридических лиц». 
Его задачей стало регулирование за-
купок компаний с государственной 
долей более 50%, формирование об-
щих требований к проведению про-
цедур с целью усиления информа-
ционной открытости и свободной 
конкуренции. Нормы закона потре-
бовали от компаний, подпадающих 
под его действие, максимальной 
публичности закупок. В результате 
игроки начали массово проводить 
процедуры на ЭТП, вырабатывать 
внутренние регламенты о закупках 
и четко выстраивать работу внутри 
компании.

В 2013 году был существенно мо-
дифицирован закон, регламенти-
рующий закупки государственных 
и муниципальных учреждений на 
бюджетные средства. Новый феде-
ральный закон №44-ФЗ должен был 
стимулировать развитие закупоч-
ного процесса в этих организаци-
ях, повысить его прозрачность, пре-
жде всего за счет перевода закупок в 
электронную форму. В итоге в 2013 
году госзаказчики провели в элек-
тронной форме около 9 млн тор-
говых процедур общим объемом 
6,5 трлн руб.

Изменения в области госзакупок 
стали стимулом и для коммерче-

ских компаний. Такие организации 
начали закупать товары и услуги на 
независимых ЭТП или на собствен-
ных корпоративных площадках, по-
няв, что это дает возможность выби-
рать лучшее из множества разных 
предложений и получать сущест-
венную экономию.

Количество процедур, проводи-
мых в электронном виде заказчи-
ками из всех трех рассмотренных 
сегментов, продолжает стабильно 
увеличиваться в последнее время. 
Так, по совокупным данным с элек-
тронных площадок, за девять меся-
цев текущего года количество про-
цедур выросло примерно на 35% по 

сравнению с аналогичным перио-
дом прошлого года. Положитель-
ная динамика, хотя и с более низ-
кими темпами роста, наблюдается 
и в объемах процедур.

Связано это с выходом на площад-
ки представителей среднего и малого 
бизнеса. Дело в том, что исторически 
закупщиками на независимых ЭТП 
выступали крупные энергетические 
корпорации (такие как ОАО «Холдинг 
МРСК», ОАО «Интер РАО ЕЭС», ОАО 
«РусГидро» и т. д.). Представители ма-
лого и среднего бизнеса чаще испол-
няли роль поставщиков. Но в послед-
ние годы ситуация существенно из-
менилась. Теперь нередки случаи, 
когда одна и та же компания участ-
вует как поставщик в процедурах на 
ЭТП и одновременно проводит свои 
собственные закупки.

Закупочная деятельность таких 
участников на ЭТП существенно от-
ражается на росте количества проце-
дур и в гораздо меньшей степени — 
на их объеме.

Преодоление барьеров
Изменение законодательства в об-
ласти закупок стало стимулом для 
использования независимых ЭТП. 
Однако организацией торгов заку-
почный цикл не ограничивается — 
это лишь часть большой цепочки 
поставок.

«На каждом этапе закупочно-
го цикла закупщик сталкивается с 
определенными барьерами. Они 
могут быть специфичными для от-
дельно взятой компании или отра-
сли, но большинство снабженцев 
все-таки пытается преодолеть очень 

похожие трудности»,— говорит ге-
неральный директор B2B-Center 
Алексей Дегтярев. По результатам 
проведенного компанией исследо-
вания было выявлено, что чаще все-
го закупщиков беспокоят вопросы 
взаимодействия с поставщиками: 
три из топ-5 барьеров закупочной 
деятельности были связаны имен-
но с этим. Так, 71% респондентов 
признали острой проблемой недо-
статочный уровень прозрачности 
при работе с поставщиками. Отме-
тили респонденты и трудности с со-
зданием пула квалифицированных 
поставщиков, и низкий уровень 
долгосрочных контрактов. 

Процесс планирования закупок, 
по мнению опрошенных, также да-
лек от совершенства. Несвоевре-
менное предоставление заявок от 
внутренних заказчиков назвали ба-
рьером 65% респондентов. Трево-
жит опрошенных также невысокий 
уровень оборачиваемости и эконо-
мической эффективности запасов.

Чуть более низкий приоритет 
имеют проблемы, связанные с не-

достаточной степенью автомати-
зации закупочной деятельности 
— их выделил 61% респондентов. 
Среди задач, которые необходимо 
решать закупщикам в этой обла-
сти: автоматизация выбора постав-
щика и контроля исполнения зая-
вок, внедрение систем электрон-
ного документооборота и управле-
ния складскими запасами, а также 
использование сервисов электрон-
ных платежей.

Дефицит квалифицированных 
кадров отметили как серьезную 
трудность 53% опрошенных. «Слож-
ности, связанные с недостатком 
профессиональных знаний, будут 
все чаще беспокоить закупщиков 
по мере дальнейшего развития от-
расли, повсеместного внедрения 
инновационных решений и новых 
управленческих механизмов,— 
считает Алексей Дегтярев.— Тогда 
остро встанет вопрос о специаль-
ных образовательных программах, 
которых сейчас на рынке образова-
тельных услуг недостаточно».

Василий Стрельников

Бег с препятствиями

Количество процедур, проводимых 
в электронном виде, стабильно 
 увеличивается

За последние годы сфера закупок в России сильно преобразилась. Бизнес-процессы, проте-
кающие на разных этапах закупочного цикла, автоматизируются. В частности, многие компа-
нии проводят закупки на электронных торговых площадках (ЭТП). По данным Еврокомиссии, 
на сегодняшний момент наша страна входит в топ-5 европейских стран по уровню проникно-
вения электронных торгов, опережая, например, Италию и Испанию. Несмотря на очевидный 
прогресс, сохраняются факторы, замедляющие рост сферы закупок.
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— площадки —

В сегменте закупок по 223-
ФЗ видна более серьезная 

динамика, так как законодательст-
во для компаний этого сегмента уже 
прошло свою стадию турбулентно-
сти. При этом рост количества заку-
пок обусловлен новыми инвестици-
онными проектами в области мас-
штабного строительства. Так, по ре-
зультатам третьего квартала 2014 года 
было проведено на 61% больше элек-
тронных процедур, чем годом ранее.

Согласно данным B2B-Center, по-
хожая положительная динамика ха-
рактерна для коммерческих заку-
пок. По результатам третьего квар-
тала текущего года число электрон-
ных процедур в этом сегменте на 
26,5% превысило результаты анало-
гичного периода прошлого года. Од-
нако ряд компаний предпочитает не 
размещать информацию о закупках 
в открытом доступе, проводя закры-
тые процедуры на независимых или 
собственных корпоративных элек-
тронных торговых площадках, от-
мечают в B2B-Center.

Особенности законодательства 
каждого из сегментов предопреде-
ляют типы процедур, наиболее ча-
сто объявляемых закупщиками. 
Так, в секторе государственных за-
купок значительно выросла доля 
закупок в форме электронного аук-
циона — с 42% в 2013 году до 58% в 
2014 году. «Это большой показатель, 
он стабильно высок, однако надо по-
нимать, что он формируется за счет 
принудительной отправки на элек-
тронные аукционы заказчиков, ко-
торые обязаны размещать на элек-
тронных площадках определенные 
группы товаров»,— говорит предсе-
датель общественной коллегии На-
циональной ассоциации институ-
тов закупок, директор Международ-
ного института развития контракт-
ных отношений Ольга Анчишкина. 
Однако, по словам эксперта, даже эта 
форма закупок до сих пор не являет-
ся идеальной. «Вокруг электронных 
аукционов есть много невыяснен-
ных вопросов — что является пред-
метом этих закупок, и это основной 
минус принудительного пути. Более 
того, электронный аукцион не явля-
ется полноценной формой электрон-
ной закупки — это переходная фор-
ма, которая затем приводит к вполне 

ясному формату: электронному ма-
газину»,— говорит госпожа Анчиш-
кина. По ее словам, этот формат зна-
ком очень многим потребителям. «В 
свою очередь, развитие электронно-
го аукциона может восприниматься 
как один из этапов более сложных и 
многораундовых закупочных про-
цессов, когда постепенно отбирают-
ся поставщики продукции вначале 
по квалификации, потом по техни-
ческим условиям. Из поставщиков, 
прошедших первый тур, отбирают 
участников во второй»,— говорит 
эксперт. По ее словам, развитие элек-
тронных закупок должно происхо-
дить, во-первых, в форме перегово-
ров, во-вторых, как этап электронно-
го аукциона. «Однако на сегодняш-
ний день как один из процедурных 
этапов электронный аукцион недоо-
ценен и его потенциал у нас исполь-
зуется не в полной мере»,— добавля-
ет Ольга Анчишкина.

Доля процедур в форме закупки 
у единственного поставщика, на-
против, несколько уменьшилась — 
с 20% в 2013 году до 15% в 2014 году, 
сократился запрос котировок/цен с 
33% в 2013 году до 14% в 2014 году. 
В свою очередь, для сегмента заку-
пок по 223-ФЗ в равной степени до-
минируют закупки у единственно-
го поставщика (34%), запрос котиро-
вок/цен (31%) и запрос предложений 
(20%). Аналогичное распределение 
было и в 2013 году (31%, 29%, 24%). В 
сегменте коммерческих закупок ли-
дируют запрос предложений (52%) и 
запрос котировок/цен (37%). В 2013 
году эти доли распределялись 48% и 
50% соответственно.

Год грядущий
По словам участников рынка, потен-
циал развития электронных закупок 
во многом кроется в участии малого 
и среднего бизнеса в государствен-
ных заказах. Например, доля кон-
трактов малого и среднего бизнеса 
составляет сейчас менее 10% от сум-
мы госзаказа. В планах российского 
правительства увеличить к 2018 году 
этот показатель до 25%. 

Еще одна точка роста связана с 
глубиной проникновения электрон-
ных процедур. Пока доля торгов, 
проводимых на независимых ЭТП 
и собственных корпоративных пло-
щадках компаний, составляет, по 
мнению экспертов рынка, около 30% 

от общего числа. При этом большая 
часть процедур по-прежнему анон-
сируется в формате объявлений на 
сайтах компаний.

В рамках контрактной системы 
в ближайшее время планируется 
внести ряд поправок, согласно ко-
торым все закупочные процедуры 
будут проводиться на электронных 
торгах. В этих условиях аналитики 
Газпромбанка прогнозируют увели-
чение объема корпоративных заку-
пок в электронной форме на 2,5 тр-
лн руб. в 2014 году. Основным фак-
тором роста станет переориентация 
на отечественных поставщиков в ре-
зультате международных санкций 
против России (1,2 трлн руб.). Суще-
ственный вклад принесет переход 
«Роснефти» на электронные проце-
дуры размещения заказа (0,9 трлн 
руб.), а также выведение государст-
венных закупок из-под действия 44-
ФЗ в пользу 223-ФЗ (0,4 трлн руб.).

Более того, санкции повлияют на 
снижение доли импортных IT-сис-
тем в корпоративном секторе, а так-
же повысят доверие к отечествен-
ным электронным торговым пло-
щадкам, построенным в большей 
степени на основе российского соф-
та. В числе основных преимуществ 
использования российских площа-
док чаще всего называют понятность 
их конечных бенефициаров, что су-
щественно сокращает риски утечки 
корпоративной информации.

По итогам 2014 года, согласно 
прогнозу аналитиков Газпромбан-
ка, наибольший рост объемов элек-
тронных закупок ожидается в нефте-
газовом секторе (37%), машиностро-
ении (34%), энергетике (28%) и метал-
лургии (23%). При подготовке про-
гноза учитывались разнообразные 
последствия введения санкций в от-
ношении России: необходимость пе-
реориентации стратегических пред-
приятий на отечественных постав-
щиков, ограничение доступа к ино-
странному финансированию, рост 
неопределенности со стороны ино-
странных инвесторов, угрозы от-
каза от обслуживания систем SRM 
(Supplier Relationship Management) 
со стороны иностранных вендоров. 
В результате во многом развитию 
электронных закупок будет способ-
ствовать масштабная программа по 
импортозамещению.

Леонид Алексеев

Электронные закупки  
сохраняют тенденцию к росту

ФАКТОРЫ, ОСЛОЖНЯЮЩИЕ ТОРГОВО-ЗАКУПОЧНУЮ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ  
ИСТОЧНИК: ОПРОС, ПРОВЕДЕННЫЙ НА ПЛОЩАДКЕ B2B-CENTER.RU СРЕДИ ЗАКУПЩИКОВ.
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