3.3 ASIGURAREA RESURSELOR MATERIALE. RELATIILE FIRMEI CU FURNUZORII

3.3.1. Aprovizionarea tehnico-materiala

Elaborarea programului de aprovizionare are in vedere: - stabilirea listei de resurse materiale pentru bunurile si
serviciile prevazute in programul de productie (cuprinde: toate categoriile de materii prime, energie, apa si
combustibil de care are nevoie firma pentru desfasurarea activitatii de productie); - stabilirea necesarului propriu-
zis pentru fabricarea productiei programate; - precizarea stocului existent in prezent si a celui necesar in viitor.

Orice firma este concomitent in permanenta relatie cu pietele de desfacere si cu pietele de aprovizionare, piete ale
furnizorior. Din aceste relatii decurg, ca activitati specifice oricarei firme, activitatea de desfacere si activitatea de
aprovizionare. in cadrul procesului de aprovizionare tehnico-materiald, un loc important il ocup3 elaborarea
programului. Etapa care urmeaza dupd elaborarea programului este incheierea contractelor economice, de
stabilire a volumului si structurii importului (daca este cazul), de stabilire a stocurilor de materii prime, materiale,
combustibil, de asigurare a conditiilor de receptionare, depozitare si pastrare a materialelor. Activitatea de
aprovizionare tehnico-materiald implica doua aspecte:

a. Procurarea factorilor de productie: prospectarea pietei de aprovizionare; determinarea necesarului de
mijloace de productie, cantitativ, calitativ si sortimental pentru derularea normald a procesului de
productie;  incheierea contractelor de aprovizionare si incheierea formalitdtilor; programarea
aprovizionarii, derularea comenzilor si programarea transportului;

b. Gestiunea stocurilor: organizarea activitatii de receptionare si depozitare a materialelor achizitionate;
organizarea evidentei si gestiunii stocurilor. Activitatea de aprovizionare tehnico-materiala se deruleazd in
cadrul compartimentului de aprovizionare al firmelor.

Sarcinile departamentului de aprovizionare: - urmarirea si respectarea graficului de aprovizionare; - asigurarea
mijloacelor de transport pentru realizarea in bune conditii a aprovizionarii; - asigurarea conditiilor de depozitare
necesare pastrarii calitatii si caracteristicilor materialelor; - controlul si receptia materialelor aprovizionate prin
personalul CTC (controlul tehnic de calitate).

3.3.2. Strategii de aprovizionare tehnico-materiala

Succesul aproviziondrii materiale de pe piata furnizorilor necesita elaborarea unor strategii prin care se
concretizeaza obiectivele de urmarit si cdile de actiune. Principalele obiective pe care intreprinzatorii le au in
vedere In cadrul strategiei de aprovizionare materiald sunt urmatoarele: stabilirea necesarului real de resurse
materiale pentru consum si identificarea consumurilor specifice; aprovizionarea cu resurse materiale si
echipament tehnic de la furnizorii care asigura cele mai avantajoase conditii; formarea unor stocuri minime de
materii prime si materiale, care sa asigure acoperirea ritmica, completa si complexa a nevoilor de consum; gasirea
unor posibilitati de stocare si depozitare cu cheltuieli cat mai reduse; conservarea rationala a resurselor materiale
aprovizionate pe timpul depozitarii/stocarii.

Elaborarea strategiei presupune: analiza necesitdtilor de consum prin identificarea grupelor de resurse pe
categorii de importanta si posibilitati de obtinere; analiza sistematicd a pietei pentru a se evidentia: in ce masura
resursele strategice pentru intreprindere sunt ofertate la vanzare; care sunt conditiile de livrare, de calitate; care
este puterea de negociere a furnizorilor, daca intreprinderea are capacitatea de a se bucura de avantaje in piata.

Analiza pietei furnizorilor este precedata de identificarea si evaluarea necesitatilor materiale ale firmei, a
ofertelor de produse si a furnizorilor potentiali. in relatiile cu furnizorii, pe l1anga respectarea angajamentelor
contractuale trebuie respectate si principii de etica n afaceri (cinste, seriozitate, punctualitate, etc.)

in derularea oricdrei activitati de productie, studiul prealabil al datelor si informatiilor referitoare la furnizori
reprezintd un punct de plecare. Existd mai multe sisteme de evaluare a furnizorului. In analiza fieciruia sunt luate



in considerare criterii obiective i subiective. Aprecierea trebuie facuta atat pentru furnizorii curenti, cat si pentru
cei potentiali.

Criterii obiective ce trebuie luate in calcul in aprecierea furnizorilor:

1. Modul de derulare a livrdrilor anterioare; se urmareste daca s-au inregistrat abateri fatd de termenele de livrare
precizate in contractul comercial sau stabilite de comun acord cu furnizorul si daca s-a respectat frecventa
livrarilor.

2. Modul de respectare a conditiilor referitoare la cantitatea si calitatea comandatd In functie de care se stabileste
potentialul de livrare al furnizorului. Acesta se calculeaza tinadnd cont de rezultatele operatiei de receptie In urma
careia se controleaza cantitatea, calitatea si sortimentatia lotului sosit, precum si raportul dintre partea care
corespunde si partea care nu corespunde specificatiilor din comanda. in acelasi timp, se determina si procentul de
respingere a cantitati lor de materiale necorespunzatoare calitativ sau a celor lipsa.

3. Evolutia in timp a preturilor de vdnzare. Un furnizor ale carui preturi au o evolutie imprevizibila si nejustificata
de obicei va fi evitat.

4. Pozitia financiard a furnizorului. O semnificatie deosebita in evaluarea furnizorilor o are potentialul financiar,
pentru ca insuficienta resurselor financiare limiteaza posibilitatile furnizorului in asigurarea bazei materiale
necesare, desfasurarea activitatii proprii si, ca urmare, respectarea termenelor de livrare. Un alt criteriu ar fi
situarea in tard sau in afara tdrii a sursei de furnizare. In general, sunt preferati furnizorii locali, pentru ci se pot
rezolva operativ comenzile urgente (agentul de cumparare se deplaseaza mai repede si mai usor la sediul
furnizorului, comunicatiile sunt mai simple si se pot stabili raporturi mai bune Intre reprezentantii furnizorilor si
consumatorilor).

Folosirea mai multor furnizori genereaza competitie (concurentad) intre ei, toti fiind constienti de necesitatea
realizarii In conditii cat mai bune a angajamentelor de furnizare pe care si le-au asumat.

Uneori, furnizorii straini ofera conditii mai avantajoase sub aspectul calitatii- superioare, al sigurantei livrarii la
timp, al pretului. In aceste conditii, este fireasca orientarea clientilor spre furnizori din alte tari. Aceste situatii
sporesc competitia intre furnizori. Indiferent de situatie, este necesara pastrarea bunelor relatii cu furnizorii
traditionali. Este de datoria compartimentului de aprovizionare si rdmané Tn relatii bune cu asemenea furnizori.
Exista si metode de evaluare si selectie a furnizorilor, mai des folosita fiind metoda acorddrii de puncte in functie
de importanta si gradul de manifestare a criteriului. De regula, pentru inregistrarea datelor cu privire la furnizori,
firmele utilizeaza o fisa numita si cartela furnizorului. Avand in vedere aceste criterii, ar trebui ca la nivelul firmei
sa se asigure o primd selectie a potentialilor furnizori. Prin eliminarea furnizorilor neviabili (produs de calitate
slabd, pret exagerat, conditii de livrare impuse Tn contrast cu realittile de pe piatd etc.) se simplificd actiunile
urmatoare care conduc la finalizarea strategiei de aprovizionare materiald, implicit la concretizarea viitoarelor
relatii de colaborare pe linie de vdnzare-cumpdrare.

De mare actualitate, in domeniul aprovizionarii, este dezvoltarea relatiilor de parteneriat; acestea sunt relatii ce
definesc cooperarea dintre client si furnizor, ca rezultat al fixarii unor obiective comune in strategiile proprii de
dezvoltare. Avand in vedere aceste criterii, ar trebui ca la nivelul firmei sa se asigure o primd selectie a
potentialilor furnizori. Prin eliminarea furnizorilor neviabili (produs de calitate slaba, pret exagerat, conditii de
livrare impuse Tn contrast cu realititile de pe piatd etc.) se simplificid actiunile urmé&toare care conduc la
finalizarea strategiei de aprovizionare materiald, implicit la concretizarea viitoarelor relatii de colaborare pe linie
de vdnzare-cumpdrare.

De mare actualitate, in domeniul aprovizionarii, este dezvoltarea relatiilor de parteneriat; acestea sunt relatii ce
definesc cooperarea dintre client si furnizor, ca rezultat al fixarii unor obiective comune in strategiile proprii de
dezvoltare.



CARTELA FURNIZORULUI

Denumirea furnizorului

Adresa

Numar cont, banca

Distanta de transport

Cheltuieli de transport pe
km in diferite conditii de
transport

Tipul de produse livrate

Denumirea produsului

Conditii de livrare oferite

Ritm, marimea lotului

Observatii (daca respecta
termenul de livrare, litigii
avute Tn trecut,
perspective de
imbunatatire a relatiilor,
perspective de
imbunatatire a calitatii,
produse noi avute in
vedere, probleme de
negociere a pretului etc.)
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