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Review КОНКУРЕНТНЫЕ ЗАКУПКИ

— образование —

Специалисты по закупкам в современ-
ных компаниях приобретают ключевое 
значение, поскольку от их квалификации 
и работы зависит экономическая эф-
фективность бизнес-процессов. Прав-
да, в России до сих пор фактически нет 
специальных образовательных про-
грамм. Мы попытались разобраться, 
 откуда берутся специалисты в этой об-
ласти, как менялась профессия и какими 
качествами должен обладать современ-
ный закупщик.

Куда пойти учиться
В общероссийском классификаторе специ-
альностей по образованию отсутствует ка-
кие-либо упоминания профессии «закуп-
щик», «снабженец» или чего-то подобного. В 
сентябре Министерство труда и социальной 
защиты РФ сделало первый шаг к оформле-
нию их статуса: утвердило профессиональ-
ные стандарты для специалистов и экспер-
тов в сфере закупок. Тем временем в бизнес-
среде уже выработались негласные требова-
ния к специалистам, занимающим соответ-
ствующую должность. Менеджеры по подбо-
ру персонала обычно хорошо понимают, ка-
кой человек смог бы этим заниматься.

«Как ни странно, но полноценно закуп-
кам нигде не учат,— говорит руководитель 
отдела технических закупок компании 

”
Метро Кэш энд Кэрри“ Екатерина Баран-

никова.— Есть образовательные програм-
мы по госзакупкам (ФЗ-223 и ФЗ-44), а в 
ВШЭ и других вузах обучают логистике. Но 
закупкам в классическом виде — управле-
ние поставщиками, категорийный менед-
жмент и так далее — в России пока не учат». 
По ее словам, в зарубежных странах в рам-
ках некоторых программ MBA имеются от-
дельные модули по международным закуп-
кам (global sourcing). «У нас рано или позд-
но к этому тоже придут»,— уверена Екате-
рина Баранникова.

То, что ситуация с образованием в обла-
сти закупок действительно сложная (впро-
чем, как и во многих других направлени-
ях высшего и профессионального образова-
ния в России), видно по специалистам. Все 
они приходят в профессию в лучшем случае 
из смежных областей. Так, начальник отде-
ла обеспечения Генерирующей компании 
Артур Шагимуллин по образованию инже-
нер-технолог. «На закупщика действительно 
нигде не учат,— соглашается он,— но мож-
но окончить курсы, попробовать сложить во-
едино знания из разных областей — техни-
ческая специальность, экономика, юриспру-
денция, материально-техническое снабже-
ние, логистика».

Директор департамента организации 
тендерных процедур ПАО «АНК 

”
Баш-

нефть“» Александр Казанский пришел в 
профессию в качестве специалиста отдела 
закупок АНК «Башнефть», что позволило бы-
стро вникнуть в структуру и специфику за-
купок вертикально интегрированной неф-
тяной компании. «Большим плюсом для ру-
ководителя закупающего подразделения 
является знание специфики закупаемой 
продукции»,— замечает он.

Елена Тимофеева, заместитель начальни-
ка отдела по закупкам компании «Жировой 
комбинат» по образованию менеджер по ор-
ганизации транспортных перевозок. А ди-
ректор по закупкам компании «МегаФон» 
Антон Селявко изначально специалист в об-
ласти оценки инвестиционных проектов. 
«Потом я получил образование в области ма-
тематического моделирования, оценки биз-
неса,— рассказывает господин Селявко.— 
Но закупки, по сути, тоже оценка того, что 
нам предлагают поставщики».

Как видно, карьерный путь нынешних 
закупщиков весьма витиеватый и разноо-
бразный. Сложно предсказать, как нужно 
действовать, если кто-то, допустим, мечта-
ет стать закупщиком. Здесь нет понятного 
маршрута. Где и чему учиться, тоже не сов-
сем понятно. Ясно лишь, что в этой деятель-
ности помогает знание специфики бизнеса 
работодателя.

Пусть меня научат
По мнению Елены Пластининой, к.э.н., за-
ведующей кафедрой государственного и 
муниципального управления, проректора 
по научной работе Государственной акаде-
мии им. Н. П.  Пастухова, в стране систем-
ные проблемы с образованием в области за-
купок. «Например, во Франции образование 
в этой сфере контролируется на уровне пра-
вительства. Там есть специальные обучаю-
щие центры, которые финансируются пра-
вительством из целевых средств, а образо-
вательные программы согласуются тоже на 
уровне правительства. У нас в стране тако-
го системного подхода нет — многие закуп-
щики обучаются за свой счет. К тому же дей-
ствительно качественное образование у нас 
трудно получить»,— объясняет Елена Пла-
стинина. Главный критерий качества про-
граммы — получение практических навы-
ков, чтобы специалиста не приходилось об-
учать в процессе работы. «На хороших обра-
зовательных программах будущие специа-
листы по закупкам получают прикладные 
навыки. Такие программы на 60% состо-
ят из изучения кейсов, моделирования ре-
альных ситуаций, так что после обучения у 
закупщика нет страха перед реальной пра-
ктикой»,— продолжает Елена Пластини-
на. Качественное образование в этой сфе-
ре тем более важно, что с каждым годом, по 
крайней мере в области регулируемых заку-
пок, усложняется законодательство, а вме-
сте с ним возрастают требования к специа-
листам. Так, согласно приказам Министер-
ства труда, закупщик доходит до восьмого 
квалифицированного уровня. Следующий 
— девятый — уже уровень министра. «Это 
очень сложная профессия, которая за по-
следние 15 лет чрезвычайно усложнилась. 
Например, в закупочных контрактах дале-
ко не каждый арбитражный судья разбира-
ется»,— резюмирует Елена Пластинина.

Ситуация осложняется тем, что в феде-
ральном законе прописаны требования к 
квалификации специалистов, но никаких 
требований к образовательным програм-
мам нет, замечает Ольга Миронюк, замести-
тель проректора МГУ им. М. В. Ломоносова и 
эксперт Минэкономики по вопросам обра-
зования в сфере закупок. «Сейчас нет необхо-
димости в высшем образовании в этой сфе-
ре, потому что спрос на специалистов с таки-
ми дипломами на рынке небольшой,— объ-
ясняет Ольга Миронюк.— Впоследствии та-
кое образование появится в трех-четырех 
ведущих вузах страны». Работодатели пред-
почитают нанимать специалистов с квали-

фикацией в других областях и дополнитель-
ным образованием в сфере закупок.

Сейчас необходим контроль качества об-
разования, однако это комплексная пробле-
ма, уверена специалист. «Для государствен-
ных закупок нельзя ввести строгую сертифи-
кацию, как, например у аудиторов. Если мы 
сейчас пойдем по этому пути, то в госзака-
зе наступит кадровый голод. Ведь у заказчи-
ков на таких специалистов практически нет 
конкуренции на вакансии, потому что в гос-
заказе нет нормальных условий для сотруд-
ников. Поэтому все подобные изменения 
должны происходить параллельно с улуч-
шением условий для специалистов»,— объ-
ясняет Ольга Миронюк. Проблема в том, что 
в России у госкомпаний нет KPI вообще и на 
закупки в частности,— говорит она.

Дефицит в сфере высшего образования 
отчасти компенсируется качественными 
программами дополнительного образова-
ния. В частности, РАНХиГС при президен-
те РФ и ВШЭ проводят очное обучение в сфе-
ре госзакупок, а Государственной академия 
им. Н. П. Пастухова и МГУ им. М. В. Ломоно-
сова предлагают программы, сочетающие те-
орию и обучение управленческим навыкам.

Необратимые изменения
Деятельность закупщиков эволюциониру-
ет, и профессия серьезно изменилась за по-
следние 15 лет. «В начале 2000-х все жили 
одним днем, а главной целью закупок бы-
ло получить наименьшую цену,— расска-
зывает Елена Тимофеева.— Закупщик за-
нимался и планированием, и закупкой, и 
доставкой, и ценообразованием, но все это 
выполнялось на довольно примитивном 
уровне с калькулятором в руках, в лучшем 
случае в Excel. Сегодня у закупщика изме-
нился функционал и в то же время значи-
тельно углубился». По словам Елены, очень 
большое внимание уделяется оперативно-
му и стратегическому планированию. Если 
раньше закупщики анализировали рынок в 
основном на предмет поставщиков и пред-
лагаемых ими цен, то сегодня изучение 
рынка более многофакторное. Исследуют-
ся конкуренты компании, их поставщики, 
производители, в том числе потенциаль-
ные, поставщики поставщиков, отслежи-
ваются все изменения на рынке. «Напри-
мер, оцениваются финансовое состояние 
поставщика, профессионализм его сотруд-
ников, потому что важно иметь надежного 
во всех смыслах этого слова партнера,— го-
ворит Елена Тимофеева.— От закупщика те-
перь требуются профессиональные перего-
ворные навыки более высокого уровня, так 
как основной целью стало взаимовыгодное 
долговременное сотрудничество».

«На начальном этапе развития закупки 
носили скорее поддерживающий, админис-
тративный характер, а специалист по закуп-
кам выполнял функции клерка»,— говорит 
Екатерина Баранникова. «Со временем про-
фессия приобрела стратегический характер, 
особенно в развитых компаниях, где дирек-
тора по закупкам входят в совет директоров 
и полноценно разрабатывают бизнес-стра-
тегию корпорации»,— объясняет Екатерина 
Баранникова. Поскольку закупки генериру-
ют экономию, оптимизируют затраты и по-
вышают качество сервиса, все больше ком-
паний интегрируют закупки в свои страте-
гические процессы. «Современный менед-
жер по закупкам занят оптимизацией биз-
нес-процессов, созданием дополнительной 
ценности для компании, а не только закуп-
кой по ценам ниже бюджета»,— говорит ру-
ководитель отдела технических закупок «Ме-
тро Кэш энд Кэрри». По ее мнению, такие со-
трудники сегодня вырастают из сектора 
FMCG западных компаний, где сосредоточе-
ны лучшие мировые практики: «Там очень 
развита конкуренция, поэтому компании 
стремятся экономить буквально каждый 
цент, непрерывно оптимизируя процессы. 
Причем эта экономия лежит не на поверхно-
сти — до нее нужно добраться, как за ябло-
ком, которое спряталось в листве на самом 
верху дерева».

Кто все эти люди
Мало кто в детстве мечтает стать закупщи-
ком или снабженцем. Но эти люди невероят-
но увлечены своей деятельностью. «Как го-
ворят американцы, по известным причинам 
профессию надо менять раз в три года. Так 
вот профессию закупщика менять не хочет-
ся, так как каждая закупка дает новый опыт, 
новые вызовы,— объясняет свою любовь к 
профессии Александр Казанский.— Здесь 
все постоянно меняется, это постоянный 
стресс, без которого уже не можешь жить». 
Он считает свою профессию уникальной и 
постоянно объясняет это своим сотрудни-
кам: нигде больше не требуется такой разно-
сторонности мышления и познаний. «Не так 
много профессий, которые позволяли бы так 
расширять кругозор,— уверен господин Ка-
занский.— Через закупщика проходит вся 
потребность компании, и так или иначе ты 
погружаешься в специфику всех вопросов, 
начинаешь понимать, что происходит в ком-
пании в целом, а твоя компетенция выходит 
на новый уровень».

Артур Шагимуллин уверен, что в этой 
профессии требуются определенный 
склад ума и желание действовать по иног-
да непонятной, неопределенной програм-
ме. «Иметь возможность связывать людей 

из абсолютно разных отраслей и направ-
лений, находить какой-то консенсус для 
коллег, которые порой говорят на разных 
языках и не хотят друг друга понимать,— 
вот это мне кажется и есть профессиональ-
ное отличие закупщика от других профес-
сий»,— считает он.

По словам специалистов, большую часть 
времени занимает переговорный процесс. 
«Очень люблю переговоры! — говорит Еле-
на Тимофеева.— Мне нравится достигать 
поставленных в них целей, и что уж скры-
вать, люблю и отжать. Еще мне нравится от-
крывать что-то новое в закупках, потому что 
здесь колоссальный простор для различных 
интересных идей. В любой процесс можно 
привнести что-то новое. И я горжусь, что во 
многом благодаря работе нашего отдела та-
кое большое предприятие, как 

”
Жировой 

комбинат“, выпускает для наших любимых 
покупателей качественные, очень вкусные 
и доступные по цене продукты. В результа-
те работы именно отдела закупок компа-
нии удается держать цены на привлекатель-
ном уровне для покупателей». «Квалифици-
рованный закупщик должен разбираться во 
всех сферах деятельности компании на не-
обходимом уровне, а сам он является золо-
той серединой между эффективностью и це-
лесообразностью, качеством и ценой»,— ре-
зюмирует Александр Казанский.

Екатерина Баранникова утверждает, что в 
закупках невозможен момент, когда можно 
остановиться и сказать: «Мы достигли идеа-
ла, абсолютного совершенства». «Здесь про-
исходит постоянная трансформация. Меня-
ется бизнес, экономическая ситуация, и вся-
кий раз приходится лавировать, думать на-
перед, чтобы делать закупки эффективны-
ми. Происходит постоянный поиск новых 
решений и оптимизация процессов. Хоро-
ший менеджер по закупкам — это тот, кто 
мыслит как предприниматель, владелец сво-
его бизнеса, кто воспринимает закупки как 
интегрированную функцию внутри компа-
нии»,— убеждена госпожа Баранникова.— 
Нужно мыслить широко, а не думать только 
о том, как провести тендер и закупить опре-
деленный товар или услугу». По ее словам, 
необходимо смотреть, как конкретные за-
купки повлияют на весь бизнес в целом, ка-
кова будет стоимость владения товаром или 
услугой, чтобы закупка действительно при-
несла эффективный экономический резуль-
тат для компании: «Это очень увлекатель-
ный процесс. Я люблю закупки всей душой, 
потому что это микс взаимодействия с вну-
тренними клиентами, поставщиками, ми-
ром и здесь можно действительно добить-
ся экономического эффекта для компании. 
Для меня важно всякий раз находить новые 
возможности даже в рутинных операциях и 
двигаться вперед. Чем сложнее бизнес-зада-
ча в закупках, тем большее удовольствие для 
меня ее решить».

Антон Селявко также отмечает, что каж-
дый проект — это всегда что-то новое, да-
же если нечто похожее уже было в компа-
нии. «Всегда надо заново вникать в то, в 
чем действительно нуждается компания, 
разбираться в техническом задании и тех-
нических требованиях, оценивать пред-
ложение поставщиков и всегда пытаться 
достичь лучшей цены при лучшем качест-
ве»,— рассуждает он. По словам господина 
Селявко, самое сложное в работе — это най-
ти компромисс между желанием внутрен-
него заказчика «купить что-то побыстрее и 
подороже» и целесообразностью этой по-
купки. «Не всегда это 

”
что-то“ действитель-

но нужно, а тем более быстро, и мы стараем-
ся все вместе разобраться и проанализиро-
вать потребность, найти альтернативы. На-
до смириться с тем, что такие сложности в 
разности подходов инициатора и закупщи-
ка будут всегда, и важно не допускать кон-
фликтов. Самое сложное — наладить эф-
фективную кооперацию между закупками 
и всеми отделами компании, чтобы люди 
слушали и слышали друг друга, старались 
помочь, ведь без кооперации невозможно 
достижение общих целей»,— говорит Ан-
тон Селявко.

Алексей Упатов

Профессия: закупщик

Работа снабженцев сильно изменилась  
с появлением электронных торговых  площадок

— история успеха —

Миссия выполнима
Благодаря переходу на ЭТП госком-
пании серьезно повышают свою эф-
фективность. Правда, сам переход 
ставит перед ними сложнейшие за-
дачи. АНК «Башнефть» начала ра-
ботать с ЭТП B2B-Center в 2010 го-
ду. Александр Казанский, директор 
департамента организации тендер-
ных процедур АНК «Башнефть», рас-
сказывает, что была проведена кон-
курсная процедура, на основе кото-
рой компания и выбрала ЭТП. «Тог-
да основным критерием для нас по-
мимо функциональных возмож-
ностей было то, насколько подхо-
дит площадка под нашу отрасль. 
Ведь мы были первопроходцами 
нефтяного рынка на независимой 
ЭТП. Нам было важно показать бы-
стрый эффект, что невозможно бы-
ло бы сделать, если бы на площад-

ке не было соответствующей номен-
клатуры. B2B-Center был сформиро-
ван на базе РАО ЕЭС, а энергетика — 
достаточно близкая нам отрасль по 
ряду номенклатур. Это и предопре-
делило выбор»,— объясняет Алек-
сандр Казанский. Спустя три го-
да компания снова проводила кон-
курс, во время которого появился 
новый критерий: возможность ин-
теграции системы SAP с ЭТП. Здесь 
тоже наиболее подходящей пло-
щадкой оказался B2B-Center. Прав-
да, в ближайшее время компания, 
вероятно, еще раз будет делать вы-
бор: в 2015 году АНК «Башнефть» пе-
решла в государственную собствен-
ность, что обязывало ее, согласно за-
кону 223-ФЗ, перейти на электрон-
ные закупки. «Я уже шесть лет зани-
маюсь в компании организацией за-
купочной деятельности, но именно 
этот год стал для нас вызовом,— за-
мечает Александр Казанский.— За-

кон подразумевает трехмесячный 
переходный период, но для такой 
огромной компании, как наша, с де-
сятком тысяч сотрудников и десят-
ками предприятий, которые долж-
ны работать по единым правилам, 
три месяца — ничто». Впрочем, в от-
веденные сроки уложиться удалось. 
С марта по август компания прове-
ла по 223-ФЗ 321 закупочную опера-
цию на общую сумму 3368,92 млн 
руб. Экономия по конкурентным 
закупкам даже с учетом раскрытия 
начальной (максимальной) суммы 
закупки за этот же период состави-
ла 21,3%, или 915,37 млн руб. Кро-
ме того, удалось снизить средний 
срок проведения закупок с 57 до 40 
календарных дней. «При переходе 
на 223-ФЗ было принято решение о 
переводе закупок, товаров, работ и 
услуг на ЭТП, кроме закупок у един-
ственного поставщика и закупок, 
которые проводятся в связи с от-

меной или признанием несостояв-
шимися на ЭТП»,— замечает госпо-
дин Казанский. По его словам, пере-
ход на ЭТП упростил документообо-
рот, уменьшил количество перетор-
жек (не более одной), сократил тру-
доемкость закупок за счет интегра-
ции систем. «Мы использовали пе-
реход на ЭТП не с целью формально-
го выполнения закона, а для опти-
мизации бизнес-процессов,— гово-
рит Александр Казанский.— Факти-
чески современные ЭТП — это ERP-
система с глубокими аналитически-
ми функциями. Намного легче ста-
ли поиск поставщиков, выбор цен, 
можно посмотреть результаты заку-
пок в разрезе одного или несколь-
ких закупщиков». По его словам, се-
годня умение вести электронные 
торги — неотъемлемая часть про-
фессии закупщика.

В Башкирской электросетевой 
компании еще в 2013 году начали 
внедрять ERP-систему, которая по-
зволила централизовать и автома-
тизировать все закупки. «Это значи-
тельно снизило все издержки, к то-
му же такая централизация дала воз-
можность собирать очень крупные 
лоты и покупать продукцию по опто-
вым ценам,— подчеркивает Анато-

лий Пискунов, начальник департа-
мента организации закупок БЭСК.— 
Раньше это были бы мелкие партии 
и совсем другая цена. Сейчас мы по-
лучили возможность работать непо-
средственно с производителем». Од-
на из основных целей закупочного 
блока компании — чтобы закупоч-
ные цены не росли быстрее инфля-
ции, а еще лучше, если они будут ра-
сти медленнее. По признанию го-
сподина Пискунова, в компании на-
чали заниматься электронными за-
купками в большей степени по тре-
бованию закона, однако впоследст-
вии в БЭСК почувствовали выгоду 
от такой трансформации. «Благода-
ря ЭТП выросла конкуренция среди 
поставщиков, а это дает нам возмож-
ность найти оптимального постав-
щика»,— замечает Анатолий Писку-
нов. По закону тарифы на передачу 
электрической энергии не могут ра-
сти быстрее инфляции. Это значит, 
что выручка компании искусствен-
но ограничена, в то время как ком-
пании приходится покупать товары 
и услугу по ничем не ограниченной 
цене. «Обычный бизнес повышение 
закупочных цен может переложить 
на своего потребителя, тогда как мы 
не обладаем таким маневром. Но да-

же в таких условиях с помощью ЭТП 
и открытых закупок нам удается до-
биваться эффективности»,— расска-
зывает господин Пискунов.

НПК «Уралвагонзавод» объединя-
ет более 40 предприятий — коммер-
ческих, научных, конструкторских 
и других. В корпорации в 2013 году 
решили объединить все дочерние 
предприятия в централизованную 
систему закупок. «Нашей целью бы-
ло получить максимальный эконо-
мический эффект, в первую очередь 
путем консолидации максимально-
го количества одинаковых номен-
клатур в закупках»,— говорит Дмит-
рий Ельник, начальник управления 
по организации закупочной дея-
тельности УВЗ. Речь идет, например, 
о горюче-смазочных материалах, ин-
струменте, то есть тех позициях, ко-
торые потребляют все производст-
венные предприятия НПК.

В корпорации рассматривали 
несколько вариантов реструктури-
зации. «Можно было отобрать но-
менклатуру у предприятий и сде-
лать единый закупочный центр. 
Можно было выделить структур-
ные подразделения на предприя-
тиях и подчинить их еди-
ному центру. 

Всем по ЭТП
Основные изменения за последние годы на рынке закупок связаны 
с появлением электронных торговых площадок (ЭТП). Они упростили 
документооборот, облегчили доступ к рынку и заказчикам, и постав-
щикам и в целом развили конкуренцию. Умение обращаться с ЭТП — 
необходимый навык для каждого снабженца.
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