СУБКОНТРАКТАЦИЯ (СУБКОНТРАКТИНГ): ОБЩАЯ ИНФОРМАЦИЯ

ВВЕДЕНИЕ.


Развитие малого и среднего предпринимательства в сфере промышленного производства, развитие специализации и кооперации малых, средних и крупных предприятий – экономическая необходимость, вызванная повышением конкурентной борьбы на промышленных рынках. Крупные предприятия концентрируют свои ресурсы на важнейших направлениях и развивают ключевые компетенции. Значительная часть производственных функций при этом передается малым и средним предприятиям на субконтракт и аутсорсинг. Это позволяет всем участникам рынка добиваться высокого уровня специализации и при скоординированной кооперации повышать конкурентоспособность как на уровне отдельного предприятия, так и на уровне национальных производственных систем. 
Необходимость реализации мероприятий государственной и инфраструктурной поддержки малого и среднего предпринимательства в сфере промышленного производства нашла свое  отражение  в нормативно – правовых документах Правительства Российской Федерации (Федеральный Закон «О развитии малого и среднего предпринимательства в Российской Федерации» № 209 – ФЗ, другие нормативно – правовые акты), а также субъектов Российской Федерации. Государственная поддержка производственного малого и среднего бизнеса осуществляется на Федеральном уровне, в соответствии с Ведомственной Программой Министерства экономического развития Российской Федерации, на региональном уровне – в рамках комплексных программ развития и поддержки малого и среднего предпринимательства.

Реализация мер государственной поддержки малого и среднего производственного бизнеса опирается на деятельность организаций инфраструктуры, к которым в соответствии с Федеральным Законом № 209 – ФЗ отнесены центры субподряда (субконтрактации, субконтрактинга). 


Начиная с 1998 года, в городе Москве действует Межрегиональный Центр промышленной субконтрактации и партнерства, созданный при содействии Организации ООН по промышленному развитию ЮНИДО (UNIDO). Деятельность Центра, направленная на развитие малого и среднего производственного бизнеса, обеспечивающая установление прямых кооперационных связей между малыми, средними и крупными производственными предприятиями, базируется на методическом подходе, предложенном ЮНИДО и  переработанном с учетом российских реалий. 

Этот подход после успешной апробации в городе Москве был принят на вооружение многими регионами России и зарубежными государствами. В  2004 году  Центры субконтрактации (субконтрактинга, субподряда) объединились в Некоммерческое Партнерство – НП «Национальное Партнерство развития субконтрактации» и осуществляют взаимодействие в рамках этой организации.

Использование единого информационного пространства, реализованного в информационной системе субконтрактации на интернет – портале поддержки малого и среднего производственного бизнеса  www.subcontract.ru, единых методик позволяет существенно оптимизировать совместную работу центров субконтрактации, сократить трудовременные затраты и повысить уровень удовлетворенности – пользователей – малых и средних предприятий.
ОСНОВНЫЕ ОПРЕДЕЛЕНИЯ.
Субконтрактация (субконтрактинг) - вид производственной кооперации. Способ организации производства, использующий разделение труда между Контрактором (заказчиком) и Субконтракторами (поставщиками). Окончательный получатель товаров или услуг является третьей стороной, стоящей вне рамок договорных отношений между контрактором и субконтрактором. Субконтрактация в сфере услуг чрезвычайно близка к понятию «Аутсорсинг». Для того, чтобы избежать сложностей с определениями, российскими региональными центрами субконтрактации принято следующее решение: термин «субконтрактация» («субконтрактинг») включает в себя все виды аутсорсинга, имеющие прямое отношение к промышленному производству продукции.

Контрактор – головное (как правило, сборочное) предприятие с минимально необходимыми собственными производственными мощностями. Производственный процесс предприятия - контрактора предусматривает передачу юридически самостоятельным  организациям части работ, выполняемых для реализации третьим лицам и использование производственного потенциала субконтракторов, поставляющих комплектующие, выполняющих по заказу работы, некоторые виды специализированных НИОКР, предоставляющих услуги.

Как правило, предприятия - контракторы сохраняют за собой такие важнейшие  элементы производственного цикла, как НИОКР, промышленный дизайн, маркетинг, сборка, окраска, наладка, упаковка и лишь отдельные производства, наиболее выгодные и/или несущие в себе ключевые "ноу-хау".

Субконтрактор – предприятие, поставляющее по заказу контрактора необходимые комплектующие, выполняющее работы и т.д., то есть самостоятельное юридическое лицо, выполняющее в соответствии с распоряжениями контрактора и под его контролем часть работы, предназначенной для реализации третьим лицам (потребителям).  В международной практике, как правило, рассматривается основной вариант, когда субконтрактор представляет собой малое или среднее узкоспециализированное предприятие.

МЕЖДУНАРОДНЫЙ ОПЫТ СУБКОНТРАКТАЦИИ.

Формы субконтрактации, классификация.


В международной практике субконтрактация получила широкое распространение в многообразных формах. Для целей настоящей работы использовано описание форм субконтрактных отношений, разработанное UNIDO.

Общепроизводственная субконтрактация (по данным европейских исследований, свыше 60% договоров субконтрактации).

При повышении спроса на свою продукцию головное предприятие - Контрактор может оказаться в ситуации, когда у него недостаточно возможностей для наращивания собственных производственных мощностей. В этом случае на субконтракт передается производство партий продукции (комплектующих, узлов, блоков).  Все технические условия, данные, необходимые для организации производства, прочая необходимая техническая документация передаются субконтрактору, имеющему свободные производственные мощности. Имея в распоряжении техническую документацию, субконтрактор  обязуется производить продукцию, отвечающую тем же стандартам качества, что и продукция, производимая самим контрактором. Различают следующие типы общепроизводственной субконтрактации:

-
по объему выпускаемой продукции

При повышении спроса на выпускаемую продукцию контрактор не увеличивает собственные производственные мощности, а организует расширение объема выпуска продукции по субконтрактам на мощностях других предприятий.

-
по виду выпускаемой продукции

Контрактор расширяет ассортимент (модельный ряд) за счет новых видов продукции, изготавливаемых не на собственных производственных мощностях, а по субконтрактам.

Специализированная субконтрактация (более 30%).

Контрактор не располагает необходимым для изготовления продукции специализированным оборудованием и организует выполнение определенных технологических процессов по субконтрактам. 

Субконтрактация на основе перемещения производства

Производитель - контрактор, действующий в стране с высокими производственными издержками, принимает решение о перемещении производства продукции  (ее компонентов) в страну с более низкими производственными издержками, как правило, за счет использования более дешевой рабочей силы. Субконтрактация этого типа довольно часто используется в текстильной, электронной и других отраслях промышленности. Деятельность субконтрактора полностью контролируется контрактором, который в большинстве случаев сам поставляет сырье и материалы, осуществляет полный контроль производства и забирает всю произведенную продукцию. В подобных случаях субконтрактор, оставаясь юридически самостоятельным хозяйствующим субъектом,  становится по существу производственным подразделением контрактора.

Особые отношения между контрактором и субконтрактором

Субконтрактное взаимодействие, как правило, предусматривает возникновение «особых отношений» между контрактором и субконтрактором:

Субконтрактация на основе использования сырья, поставляемого контрактором

Контрактор желает, чтобы субконтрактор поставлял ему продукцию, характеристики которой в точности соответствуют его требованиям, и поставляет субконтрактору заготовки, материалы или сырье для обработки (переработки). 

Субконтрактация, включающая в себя использование специальных инструментов и/или оборудования, поставляемых контрактором

Субконтрактная продукция может быть очень специфична и в некоторых случаях может производиться только с использованием специальных инструментов, оснастки  и оборудования, иногда разработанных самим контрактором и передаваемых для выполнения заказа. Этот тип субконтрактации требует, чтобы были четко определены условия предоставления оборудования, а также условия обучения обращению с ними персонала субконтрактора.

Субконтрактация, предусматривающая выполнение научно-исследовательских и опытно – конструкторских  работ 

В некоторых случаях контрактор не передает субконтрактору подробные чертежи и спецификации, а заказывает техническое решение поставленной задачи. Поставляемая по субконтракту продукция включает в  себя воплощаемые в конкретные изделия результаты НИОКР, проведенных субконтрактором при содействии инженерных служб контрактора. Как правило, такие многоэтапные работы передаются на субконтракт предприятиям, имеющим собственные конструкторские бюро, опытные производства, возможности для проведения испытаний и др.

Временная (краткосрочная, периодическая) субконтрактация

В некоторых случаях субконтрактные отношения носят непостоянный характер и возникают в связи с заключением разовых сделок. Контрактор является предпринимателем или производителем, который, исходя из соображений целесообразности, изъявляет желание привлечь субконтрактора для выполнения определенной производственной операции или этапа работы, или же для производства определенной продукции. Контрактор и субконтрактор должны заключить между собой договор, подробно регламентирующий все аспекты их взаимоотношений, поскольку стороны не имеют предыстории сотрудничества. Это не означает, что возникнет необходимость в использовании сложных правовых формулировок: речь идет только о том, что стороны должны дать четкие определения всех факторов, могущих повлиять на характер их взаимоотношений.

Постоянная или долгосрочная субконтрактация

В ходе производства сложной промышленной продукции зачастую возникает необходимость в привлечении субконтракторов для изготовления отдельных компонентов на длительный период времени, например, до момента снятия такой продукции с производства. Производители автомобилей, самолетов и т.п. часто доверяют изготовление приборов и даже авиационных двигателей субконтракторам, которые, фактически, становятся сопроизводителями, поскольку соответствующие образцы проектируются с учетом будущего использования их продукции. В таких случаях договоры заключаются на долговременной основе, их условия оговариваются с самого начала, а сами договоры содержат положения о возможности внесения в них изменений и дополнений с целью учета факторов, характер действия которых может измениться с течением времени.

Подобные отношения предполагают наличие иерархически организованных юридических отношений между заказывающей стороной и стороной, выполняющей заказ, и тяготеют к отношениям партнерства, в рамках которых обе стороны равны в своих правах и занимаются совместным производством продукции, которая, при определенных обстоятельствах, может носить товарные знаки обеих сторон или их совместный товарный знак.

Международная практика субконтрактных отношений.

Основные направления развития промышленности определились в 70-е годы ХХ столетия: это концентрация, специализация и кооперация.

Для достижения конкурентных преимуществ головным предприятиям  - автосборщикам, производителям «белой техники», электроники потребовалась концентрация ресурсов. 

Концентрация ресурсов и укрупнение повлекли за собой необходимость разделения труда и специализации. А далее – привели к необходимости создания и расширения сетей субконтрактных производств – преимущественно малых и средних предприятий, создающих до 70 – 80 процентов стоимости конечной продукции. Эта модель организации производства получила быстрое распространение как в развитых (ЕС, США, Япония и др.), так и в развивающихся (Бразилия, Индия, Китай, Мексика, Турция и др.) странах.

Несмотря на то, что общий принцип субконтрактации применим ко всем секторам промышленности, в настоящее время наибольшее распространение он получил в машиностроении, (в таких секторах, как автомобилестроение, производство оборудования для железнодорожного транспорта, станкостроение), а также в радиоэлектронной и электротехнической промышленности, производстве РТИ и обработке пластмасс, где на долю субконтракторов приходится 88,26% от общего объема производства. Наибольшее значение имеют субконтрактные отношения для автомобилестроения. Из приблизительно 10000 частей и деталей, из которых состоит автомобиль, 9980 (до 80% создаваемой стоимости) производятся субконтракторами. Кроме того, в настоящее время субконтрактные отношения получили развитие в легкой промышленности (производство обуви, швейных изделий и т.п.).

Основными преимуществами, которые экономика получает, опираясь на субконтрактацию, являются:

· Большая гибкость и быстрая адаптация к изменению спроса. 

· Оптимизация производственного процесса; во многих случаях предприятия с вертикальной интеграцией страдают от неоптимального использования производственных мощностей в определенных точках производственного цикла. 


Разделение производственного процесса между различными специализированными предприятиями, пользующимися финансовой, управленческой и оперативной самостоятельностью, заставляет каждое из них бороться за полное использование своих ресурсов. Наличие значительного количества поставщиков – субконтракторов, обладающих сходной подготовкой, культурой производства и быстро переналаживаемым производительным оборудованием, позволило головным предприятиям – контракторам использовать конкуренцию между поставщиками для достижения максимально возможного показателя цена/качество. Конкурентная борьба между субконтракторами активизирует прогресс в технологиях и организации производства, приводит к внедрению новых способов организации производства – Lean, Just-In-Time и других. Необходимость обеспечения качества конечной продукции привела к внедрению стандартов менеджмента, включая такие высокоразвитые стандарты, как QS 9000, VDA, ISO/TS 16949 и другие. Многоступенчатые производственные цепочки потребовали кооперации большого количества малых предприятий, что способствует перетоку знаний, компетенций, а кроме того – самоорганизации малых предприятий в отраслевые ассоциации и объединения.

Мировой рынок субконтрактации имеет несколько выраженных тенденций:

· увеличение доли субконтрактных поставок в конечной продукции.

· увеличение количества участников – малых и средних субконтрактных предприятий и совокупное увеличение количества занятых.

· повышение производительности труда и снижение количества занятых на каждом отдельном предприятии.

· создание многоуровневых сетевых структур и вовлечение субконтрактных производств в долговременные партнерские отношения с производителями конечной продукции.

· повышение роли стандартизации производств.

· глобализация субконтрактных рынков и вовлечение в субконтрактное производство производителей в странах с низкими издержками.

· перемещение «грязных» производств в развивающиеся страны.

Субконтрактация не является принципиально новым типом отношений между предприятиями. Подрядчики, Поставщики и Заказчики существовали всегда, и в нашей стране и за рубежом. Однако, в условиях рыночной экономики этот вид партнерства приобрел особый смысл, стал способом существования множества малых и средних предприятий. 

На уровне предприятия можно рассмотреть процесс субконтрактации с двух сторон. 

Для Контрактора важнейшим преимуществом является возможность избавиться от непрофильных активов и сконцентрировать усилия и ресурсы на стратегических направлениях своей деятельности. Это сокращает издержки собственного производства, ускоряет технологический процесс производства новых изделий, облегчает процесс их сертификации, повышает производительность труда и конкурентоспособность предприятия, сокращает запасы комплектующих на складах и ускоряет оборачиваемость собственных ресурсов.

Малые и средние предприятия – субконтракторы, как правило, могут предложить Контрактору невысокую себестоимость продукции за счет конкретной специализации производства и простоты структуры управления, и, соответственно, небольших накладных расходов, чем в крупных и многопрофильных компаниях. Кроме того, малые предприятия - субконтракторы, как правило, обладают высоким уровнем мобильности в переналадке оборудования за счет широкого применения гибко специализированных производственных систем.

Организация закупок комплектующих на конкурентной (тендерной) основе позволяет добиться значительного снижения цен по каждой позиции и, как следствие, ведет к снижению себестоимости готовой продукции. Производство деталей и комплектующих другими предприятиями на основе субконтрактации позволяет крупному предприятию - контрактору выстроить более действенную и эффективную организационную структуру, экономит административный ресурс.

Контрактор вправе требовать от Субконтактора удержания минимальных цен, обеспечения необходимого качества комплектующих деталей и безоговорочного соблюдения графика поставок, хранения согласованного товарного запаса без предоплаты со своей стороны. В случае, если Субконтрактор не обеспечивает предъявляемых к нему жестких требований, Контрактор может найти другого или дублирующего поставщика.

Вместе с тем, используя кооперационные связи, заказчик определено рискует. Основным риском является несанкционированное использование передаваемых субконтракторам «ноу-хау». Появление на рынке разработанных Контрактором изделий под чужой маркой является очень неприятным сюрпризом. Поэтому редкий заказчик передает подрядчику для производства товар в целом, оставляя на своем производстве ключевые технологические операции, которые трудно повторить. Кроме того, при применении субконтрактной схемы организации производства у контрактора возрастают трансакционные издержки, связанные с внедрением и поддержанием системы отношений с субконтракторами. 

Наибольший интерес для предприятий – субконтракторов представляет включение в цепочки снабжения крупного предприятия - контрактора на протяжении всего цикла производства продукта. Такое сотрудничество становится возможным при работе с крупными предприятиями - контракторами, имеющими массовое и крупносерийное производство. В этом случае поставки субконтрактной продукции осуществляются партиями в рамках установленного графика поставок.

Работа при постоянной загрузке обеспечивает предприятиям - производителям комплектующих (субконтракторам) постоянный доход за счет интенсивного использования оборудования и трудовых ресурсов. 

Малое предприятие – субконтрактор избавляется от необходимости нести значительные расходы на разработку продукции, создание собственной сбытовой сети, продвижения товаров на рынок и т.д. При достаточной загрузке производства нет необходимости в непрерывной активности в поиске новых заказов, что также требует дополнительных затрат из получаемой прибыли. 

В ряде случаев субконтракторы получают от контракторов оборудование, технологическую оснастку и приспособления, контрольно - измерительные приборы и аппаратуру, а также помощь в осуществлении стандартизации и контроля качества, необходимые для выполнения заказа. Иногда осуществляются совместные разработки. Субконтрактные отношения четко регламентированы и учитывают все аспекты взаимодействия. Четкая регламентация взаимоотношений ведет к прозрачности и предсказуемости. Все это предопределяет скачок производительности труда и сменяемости производства у всех предприятий – участников производственной цепочки и коренным образом изменяет организацию производства. 

Динамика развития рынков, технологий, стратегий, умонастроений и, следовательно, потребностей меняет поведение участников процесса промышленного производства. Заказчики и поставщики начинают воспринимать друг друга как партнеры. Понятие «партнерство» получает широкое распространение и начинает применяться к самым разным типам отношений. 
После этапа количественного наращивания производства и развития гибкой специализации, в промышленности пришли к необходимости обеспечивать высокое качество продукции на уровне комплексного управления качеством, который характеризуется тремя «нулями»:

отсутствие дефектов (или абсолютное качество);

отсутствие задержек (или работа строго по производственному графику);

отсутствие запасов на складе (или жесткие графики поставок).

Основным риском для Субконтактора является прекращение или сокращение объема регулярного заказа по любым причинам (завершение текущего проекта, предъявление Контрактором дополнительных требований, кризисная ситуация в экономике и т.д.) При отсутствии альтернативных заказов это может означать неминуемое увольнение персонала, и даже банкротство малого предприятия. Поэтому предприятие, ориентированное на получение субконтрактных заказов должно предусматривать параллельное сотрудничество с несколькими Контракторами, непрерывный поиск новых работ или независимый выпуск собственной продукции. 

Можно сравнить финансовые усилия, которые необходимо приложить производственной компании, чтобы вывести свой товар на рынок, или, чтобы работать по субконтракту. В теории это называется входным барьером на конкретный рынок. В первом случае на создание сбытовой сети, системы сервисного обслуживания и рекламу нужно потратить значительные средства. Успех не гарантируется. При неудачном стечении обстоятельств потраченные деньги следует отнести на убытки. Во втором случае рисковые вложения на порядки меньше. Обычно требуется найти заказчика, продемонстрировать ему возможности своего производства, изготовить за свой счет опытный образец или небольшую установочную партию изделий. Поэтому выход на рынок субконтрактных поставок  зачастую представляется более привлекательным. 

Рынок субконтрактации имеет тенденцию к олигопсонии: в каждой отрасли или регионе существует относительно небольшое количество контракторов, способных размещать достаточно большие объемы заказов на долгосрочной основе. Требования, предъявляемые такими предприятиями к субконтракторам, традиционно высоки. У всех крупных контракторов существуют собственные критерии – в некоторых случаях тщательно разработанные методики отбора субконтракторов, что позволяет им добиваться необходимого качества поставляемой продукции и выполняемых операций. Крупные контракторы, как правило, настаивают на профессиональной переподготовке персонала предприятий - субконтракторов, производят собственный аудит системы менеджмента качества. 

Для того чтобы выполнить субконтрактные обязательства, субконтрактору может потребоваться специальная технология или оборудование, которые должен будет предоставить контрактор. Контрактор, как правило, имеет право ограничить использование этих объектов субконтрактором только целями реализации соответствующего контракта, т.е. в международной практике выделены специфические условия субконтрактных отношений, ограничивающие свободу действий субконтрактора по отношению к третьим лицам, но при этом не подпадающие под действие антимонопольного законодательства. 
Кроме того, крупные контракторы, используя свое положение на рынке, зачастую проводят по отношению к субконтракторам довольно жесткую политику. Имеется в виду не только ценовой диктат, но и навязывание достаточно непростых условий контракта, например: в договоре на поставку продукции (выполнение производственной операции) указывается фиксированная стоимость за единицу (участие субконтрактора в прибылях не предусматривается). Но при этом, по условиям заключенного договора оплата поставляемого товара (произведенных работ) осуществляется поэтапно: по факту приемки контрактор оплачивает субконтрактору некоторую часть от общей суммы сделки (зачастую не более 30%), а остальная часть суммы выплачивается только по факту реализации конечной продукции. Таким образом, оплата выполненных работ осуществляется в зависимости от результата продаж и предприятие - субконтрактор попадает в жесткую зависимость от качества работы маркетинговых и других подразделений контрактора. Возникает вопрос контроля добросовестности соблюдения контрактором условий договора: при больших объемах продаж, разветвленной дилерской сети и наличии у контрактора альтернативных поставщиков достаточно сложно отследить ход реализации партии конечной продукции, снабженной поставленными комплектующими. Это утверждение не распространяется на крупные автосборочные предприятия, которые чрезвычайно заинтересованы в идентификации принадлежности партий поставляемых комплектующих конкретным субподрядчикам и ведут строгий учет. 

В некоторых случаях условием работы с крупным контрактором является совместная разработка и реализация среднесрочного (обычно - три года) плана снижения издержек по всем пунктам калькуляции. Это условие, как правило, признается не противоречащим антимонопольному законодательству, как оправданное спецификой долговременных субконтрактных отношений.
Если крупное предприятие – контрактор располагает на рынке определенной свободой маневра – маркетинговые мероприятия, сбытовая политика, то связанное договором МСП – субконтрактор полностью зависит от требований контрактора. В некоторых случаях в договорах контрактор требует, чтобы субконтрактор резервировал свободные производственные мощности на случай увеличения объемов закупки, при необходимости (изменение рыночной ситуации) от субконтрактора, напротив, требуется снижение объемов производства. Подобные отношения позволяют говорить о перерастании в некоторых случаях субконтракных отношений в партнерские, а в отдельных случаях – о том, что предприятие – субконтрактор, формально являясь самостоятельным юридическим лицом, по сути становится внешним производством крупного контрактора. Особенно это характерно для автомобильной промышленности. 

В то же время, несмотря на очевидное превосходство контрактора в переговорном процессе, большинство МСП не воспринимают оказываемое на них давление, как нечто противоестественное. Диктат со стороны крупного контрактора обычно обоснован всевозрастающими требованиями к качеству продукции и, за исключением крайних проявлений, имеет много положительных аспектов, которые можно коротко сформулировать следующим образом: работая с контрактором, предприятие «взрослеет», что характерно и для российских условий.

Организация системы субконтрактных отношений осуществляется, как правило, следующим образом:

прямые договорные отношения между контрактором и субконтракторами (характерно для производств с малым количеством переделов и относительно невысоким уровнем требований к качеству производимой продукции, примером может служить швейное производство);

 иерархическая (ярусная) структура отношений (контрактор имеет договорные отношения только с ограниченным количеством субконтракторов первого яруса). Субконтракторы верхнего яруса строят собственную систему отношений с поставщиками материалов и субконтракторами. Такая форма организации системы субконтрактных отношений характерна для производств продукции высоких переделов с повышенным уровнем требований к качеству. Наиболее ярким примером могут служить автосборочные предприятия.

В настоящее время, в связи с ускорением процесса обновления модельных рядов продукции, наблюдается постепенный переход от относительно статичных иерархических отношений к формированию «проектных команд» из гибко специализированных предприятий – субконтракторов.

Российский рынок субконтрактации.

Российский рынок субконтрактации постепенно развивается в соответствии с законами экономики. Темпы развития рынка обусловлены продолжающимися процессами структурных преобразований российской промышленности и ее интеграцией в глобальные производственные системы. 

Структурные преобразования в Российской промышленности не завершены. Продолжается формирование сверхкрупных вертикально – интегрированных холдингов, государственных корпораций. Одновременно продолжаются процессы реструктуризации, выделение «нестратегических» производств, создание субконтрактных предприятий. На территории Российской Федерации начали свою деятельность сборочные производства крупнейших мировых производителей автотехники, «белой техники», электроники. Эти предприятия заинтересованы в локализации поставок комплектующих и являются контракторами в полном соответствии со значением этого термина. 

Промышленные предприятия – малые, средние и крупные проявляют активность в поиске партнеров по производственной кооперации. Развиваются элементы инфраструктуры рынка – центры субконтрактации, инженерно – технологические центры, инструменты маркетинга – специализированные промышленные выставки, печатные и электронные СМИ. 

В то же время, рынок производственной кооперации - субконтрактации до сих пор сложно рассматривать, как единый комплекс. Наиболее отчетливо это проявляется в разбросе расценок на выполнение базовых производственных процессов, достигающем 2 – 5 раз на выполнение типового заказа на сходном оборудовании.

В качестве примера, достаточно ярко характеризующего современное состояние российского рынка субконтрактации можно привести результаты межрегионального мониторинга расценок, проводимого Межрегиональным центром промышленной субконтрактации и партнерства.  Ежегодное исследование расценок на производственно-технологические процессы, такие как литье чугуна, литье стали, обработка металлов резанием на универсальном оборудовании, оборудовании ЧПУ, станках автоматах,  лазерная резка металла, штамповка и другие, показывает большую разницу в ценах на промышленных предприятиях на изготовление одного и того же типового изделия. 

Разброс цен  на изготовление  типового изделия с применением процесса  обработка металлов резанием на универсальном оборудовании внутри  регионов составил: 

	
	Средняя цена предприятий региона, руб./изделие
	Минимальная средняя цена региона, руб./изделие
	Максимальная средняя цена региона, руб./изделие
	Разброс

	город Москва
	217,88
	115
	328
	2,8 раза

	Московская область
	213,40
	115
	300
	2,6 раза

	Ленинградская область
	677,66
	625
	810
	1,3 раза

	Воронежская область
	286,17
	144
	485,6
	3,4 раза

	Белгородская область
	330,20
	179,3
	503,1
	2,8 раза

	Ярославская область
	232,63
	76,13
	350,00
	4,6 раза

	Республика Чувашия
	374,29
	310
	398
	1,2 раза

	Республика Беларусь
	340
	260
	410
	1,6 раза


Самый  маленький разброс цен на изготовление типового изделия  на предприятиях Ленинградской области составляет 1,3 раза. Самый большой разброс цен показали предприятия Ярославской области. 

Разброс цен внутри региона (на примере города Москвы) на малых и крупных предприятиях выглядит следующим образом: 
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Диаграмма - Разброс цен на малых и крупных предприятиях города Москвы

Такая ситуация, разброса цен на малых и крупных предприятиях города Москвы на производство и одного и того же типового изделия  характерна и для других исследуемых регионов: Ленинградской, Ярославской, Белгородской областей. 
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Данные проведенного в 2008 году мониторинга свидетельствуют о том, что по унифицированным производственным процессам (изготовление однотипного изделия обработкой на сходном оборудовании, при равном объеме заказываемой партии) разница в расценках малых и крупных предприятий на территории города Москвы может достигать 200 и более процентов. 

Так, разброс  средних цен  малых и крупных предприятий города Москвы на обработку металлов резанием на универсальном оборудовании  по типовому изделию при одинаковом объеме заказа составляет 1,8 раза. (Малые предприятия предложили цену 115 – 150 руб./изделие, крупные предлагали  цены  в интервале   290 – 310 руб./изделие), максимальный разброс цен – 2,7 раза. 

Расценки московских МП на изготовление типового изделия (раскрой листа на лазерном оборудовании) без учета цены металла составили от 27 до 50 руб./изделие, расценки, предложенные крупными предприятиями на изготовление такого же изделия варьировались в диапазоне 40 – 140 руб./изделие. 
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Диаграмма. Средняя цена на лазерный раскрой металла на малых и крупных предприятиях г. Москвы.

Такая же ситуация характерна и для других регионов России,  например, в Ярославской Области точно такой же заказ на обработку металла резанием на универсальном оборудовании крупное предприятие готово выполнить по цене 450 руб./изделие, что  практически равно по цене наиболее высокому уровню расценок крупного московского предприятия и, соответственно, в  2,6 раза выше самого высокого уровня цены, предложенной московскими малыми предприятиями.  
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Диаграмма. Разброс цен на малых и крупных предприятиях Ярославской области

Уровень цен, предложенных московскими предприятиями в целом (как малыми, так и крупными, усредненные данные) не превышает аналогичных расценок по таким направлениям, как обработка металлов резанием, лазерная обработка листа и заметно выше по всем направлениям, связанным с изготовлением заготовок методом литья (черное, цветное). 

Наиболее оперативно расценки на выполнение кооперационных заказов предоставляют малые предприятия (1 – 3 дня) и часть крупных предприятий, ориентированная на работу по привлечению внешних заказов. Низкая скорость обработки заказов (до 1 – 1,5 мес.) и завышенные расценки в наибольшей степени характерны для крупных предприятий, ориентированных на выполнение объемных заказов с невысокой серийностью (в том числе – предприятия ОПК).

Проведенный анализ не является исчерпывающим, но позволяет сделать вывод о том, что для успешной работы на развивающемся и не окончательно сформировавшемся рынке субконтрактному предприятию необходимо возможно более широко использовать механизмы информационного обмена и инструменты маркетинга. Малые и средние предприятия, в полном соответствии с международной практикой, постепенно станут наиболее успешными участниками рынка субконтрактных поставок.

Участие малых  и средних предприятий в субконтрактации.

Малые и средние производственные предприятия с момента своего появления активно взаимодействуют с крупными предприятиями практически во всех аспектах своей деятельности.  Изготовление и поставки комплектующих, выполнение кооперационных заказов могут быть отнесены к числу наиболее важных форм взаимодействия.  

К основным направлениям деятельности производственных МСП можно отнести следующие:

1. Заполнение ограниченных рыночных ниш продукцией, предназначенной для конечного пользователя (медицинско – техническое, ресурсосберегающее оборудование, товары повседневного спроса и др.). Основной объем продукции производится на основе собственных или закупаемых разработок и ноу-хау малого предприятия, на собственном оборудовании или (что чаще) с широким использованием кооперационных поставок (до 40 – 60 процентов в цене продукции по данным анкетных опросов). Малые и средние предприятия этой группы составляют подавляющее большинство в структуре производственного малого и среднего бизнеса города Москвы и многих других субъектов Российской Федерации. Фактически, МСП начинает выполнять роль головного предприятия – контрактора. При наличии временно свободных мощностей предприятия этой группы активно стараются получить заказы крупных предприятий для дозагрузки (до 30 процентов в общем объеме производства по данным анкетных опросов), сохраняя при этом ориентацию на производство собственных видов продукции.

2. Участие в субконтрактных поставках комплектующих, выполнение заказов крупных предприятий (субконтрактные поставщики). Продукция производится в соответствии с требованиями и по чертежам заказчика (в некоторых случаях используются собственные разработки МП), на собственном оборудовании, с использованием кооперационных поставок по недостающим технологическим переделам, а также при необходимости расширения производства. Количество специализированных субконтрактных малых и средних предприятий в Москве, как и в других регионах РФ пока относительно не велико, уровень их соответствия требованиям крупных предприятий – заказчиков сильно варьируется (от поставщиков комплектующих на конвейер автосборочных производств до МП, располагающих универсальным оборудованием и берущихся за разовые небольшие заказы).

Таким образом, можно выделить  два основных направления кооперационного взаимодействия малых и крупных промышленных предприятий:

1. Использование ресурсов и возможностей крупных промышленных предприятий малыми и средними предприятиями для разработки и производства собственной продукции (поток заказов «от малого предприятия – к крупному»). Этот подход в использовании кооперационных связей в наибольшей степени используется малыми предприятиями первой группы (производителями продукции, предназначенной для конечного потребителя).

2. Размещение крупными предприятиями кооперационных заказов и постепенное включение малых и средних предприятий в производственные цепочки крупных предприятий (поток заказов «от крупного предприятия – к малому»). Это направление производственной кооперации является наиболее предпочтительным с точки зрения перехода крупных предприятий к субконтрактной модели производства.

Использование ресурсов и возможностей крупных промышленных предприятий малыми и средними предприятиями для разработки и производства собственной продукции (поток заказов «от малого предприятия – к крупному»):

По первому направлению взаимодействие фактически осуществляется, начиная с момента возникновения малых предприятий. Малые предприятия, не располагая в полном объеме собственными производственными, организационными и кадровыми ресурсами, успешно восполняют этот недостаток за счет использования ресурсов и возможностей крупных предприятий. Предназначенное для производства изделие, как правило,  разделяется на составные части, заказы на их изготовление размещаются на крупных предприятиях. Далее осуществляются финишные операции, и изделие направляется потребителям. Данный подход позволяет малым предприятиям концентрироваться на развитии ключевых компетенций, таких как знание рынка и использование ноу-хау, не вкладывая значительных средств в закупку дорогостоящего оборудования, найм и обучение персонала по всем необходимым производственным переделам. 

Взаимодействие с крупными предприятиями, выступающими в данной ситуации в роли поставщиков, субподрядчиков имеет ряд осложняющих факторов.

Проблемы малых предприятий – заказчиков при размещении кооперационных заказов на крупных предприятиях

· Низкий уровень заинтересованности крупных предприятий в выполнении разовых некрупных заказов МП, что обусловлено несовпадением производственных планов малых и крупных предприятий, необходимостью оперативной подготовки производства, низкой рентабельностью малых заказов.

· Низкая скорость оценки заказов, заключения и исполнения договоров крупными предприятиями, что обусловлено сложной процедурой согласований, в некоторых случаях – условиями секретности.

· Сравнительно высокий уровень цен на выполнение производственных операций, что обусловлено высокими накладными расходами крупных предприятий, высокой стоимостью факторов производства – аренда, рабочая сила и др., во многих случаях низкой производительностью оборудования.

· Низкий уровень защищенности интеллектуальной собственности (чертежи и др) малых предприятий вынуждает МП дробить заказ на составные части с целью невозможности их воспроизведения одним поставщиком.

· В условиях финансового кризиса – понизившийся уровень платежеспособности МП, снижение уровня взаимного доверия контрагентов и др.

Очевидно, что значительная часть проблем, возникающих у малых предприятий при размещении кооперационных заказов на крупных предприятиях, вызвана объективными обстоятельствами. Крупные предприятия имеют собственные производственные планы, выполнение периодически возникающих разовых заказов от малых предприятий занимает далеко не самое важное место. Консолидация заказов малых предприятий для включения в производственные планы крупных предприятий практически неосуществима, что обусловлено мобильным характером деятельности МСП. В то же время, часть проблем может быть нивелирована или в значительной мере устранена за счет реализации совместных действий предприятий и органов исполнительной власти, реализации мер государственной и инфраструктурной поддержки. 

Одним из возможных решений вопроса может стать определение крупными машиностроительными предприятиями неуникальных и несекретных производств (механообработка, заготовительное производство, обработка листа, испытательные участки и др.), предназначаемых, помимо выполнения плановых производственных задач предприятия, для выполнения заказов по внешней кооперации  при условии для применения этих производств упрощенной процедуры согласования заказов и включения в калькуляцию затрат издержек, имеющих прямое отношение к выполнению заказа. При реализации этого подхода имеется возможность провести информационные мероприятия по продвижению таких конкурентоспособных производств и обеспечению их взаимодействия с МСП – заказчиками, а также по привлечению заказов региональных предприятий. 

Размещение крупными предприятиями кооперационных заказов и постепенное включение малых и средних предприятий в производственные цепочки крупных предприятий (поток заказов «от крупного предприятия – к малому»):
Практически все крупные предприятия для восполнении недостающих ресурсов и возможностей (для организации производства продукции, требующей новых технологий, а также в силу устарения оборудования, выбытия производственных кадров и др.) привлекают малые и средние предприятия для выполнения отдельных работ. При этом критерий размера предприятия – контрагента имеет вторичное значение по сравнению с группой критериев «цена/качество», каких-либо преференций для субъектов малого и среднего предпринимательства при размещении коммерческих заказов крупных предприятий не предусмотрено. 

Ряд  малых и средних производственных предприятий располагает производственно – технологическими возможностями и опытом для участия в поставках комплектующих (производство изделий из металла, полимеров и резины, электронных узлов и блоков, электротехнических изделий и других), для различных видов машинотехнической продукции, в том числе для отраслей, предъявляющих повышенные требования к качеству. Таким образом, малые и средние предприятия при необходимой поддержке могут стать  поставщиками комплектующих, узлов, партнерами в производстве различных видов продукции, производимой крупными промышленными предприятиями. 

Выгоды крупных предприятий – заказчиков при размещении заказов на малых предприятиях:

· Использование необходимых технологий и ресурсов

· Снижение цены (в подавляющем большинстве случаев)

· Гибкость МСП – поставщиков, высокая скорость обработки и выполнения заказа

Тем не менее, по данному направлению также имеется ряд проблем, ограничивающих развитие перспективной и апробированной в международном масштабе модели производства. Это обусловлено такими факторами, как наличие у большинства предприятий собственных сохраненных производственных мощностей по всему производственному циклу и стремление руководителей по возможности сохранить и усилить собственное производство, сложностью организации взаимодействия с большим количеством территориально распределенных малых предприятий – поставщиков. Отсутствие прогнозируемого потока заказов со стороны крупных предприятий приводит к тому, что большинство производственных малых предприятий до сих пор в большей степени ориентированы на производство собственной продукции для конечного потребителя. 

Проблемы крупных предприятий – заказчиков при размещении заказов на малых предприятиях:

· Отсутствие у большинства крупных предприятий необходимого организационного ресурса - системы взаимодействия с большим количеством поставщиков.

· Риски невыполнения заказа внешним поставщиком – малым предприятием в срок, в надлежащем качестве.

· Сложности поиска и отбора поставщиков, относительно низкий уровень подготовленности МП – поставщиков (технико – технологическая вооруженность, уровень подготовки персонала и др.).

· Риски несанкционированного использования поставщиком (копирования, изготовления контрафакта) интеллектуальной собственности (чертежи и др) предприятий – заказчиков.
Проблемы малых предприятий – поставщиков

· Сложность получения информации о потребностях крупных предприятий – заказчиков и установления контакта со службой закупок.

· Недостаточный уровень подготовленности МП для выполнения ответственных заказов.

· Риски невыполнения существенных условий договоров (в т.ч. несвоевременной оплаты) со стороны заказчика.

· Сложность быстрого получения оборотных средств при отсутствии залога, большая зависимость от своевременности оплаты со стороны крупного предприятия.

Несмотря на очевидные проблемы участников, развитие кооперационных связей является насущной необходимостью и выгоды уже сейчас перевешивают негативные аспекты.  Расширение мероприятий государственной и инфраструктурной поддержки малых и средних производственных предприятий позволяет им становиться надежными партнерами для крупного бизнеса. Все большую роль в развитии производственного рынка и реализации мероприятий поддержки малого и среднего производственного бизнеса начинают играть региональные центры субконтрактации. 
Источник: Методическое пособие для малых и средних предприятий. Москва, 2008.
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