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У літературі з техніки ведення комерційних переговорів висловлюється дум�
ка про те, що їх результат практично не залежить від коректності аргументів сторін,
а визначається ефективністю застосування психологічних прийомів переконан�
ня, наявністю чи відсутністю харизми в опонентів та їх мистецтвом керувати емо�
ційним станом партнерів [1].
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Метою будь�якої маніпуляції є отримання нічим невиправданих поступок,
прикладом чого може бути використання як контрактної необгрунтовано зави�
щеної ціни на запропонований товар зарубіжної фірми (зокрема, тільки за раху�
нок посилання на її світову популярність).

Техніка прихованої психологічної дії під час переговорів досить глибоко вив�
чена [2], тому існують ефективні способи з її нейтралізації. Якщо учасники пере�
говорів представлені досвідченими працівниками зовнішньоторговельних і (або)
комерційних служб, здатними протистояти взаємному маніпулюванню, тоді
цілком зрозумілим є скептицизм з приводу ефективності ведення переговорів, 90%
з яких не будуть успішно завершені.

У полеміках, якими є і торговельні переговори, крім ретельного дотримання
загальноприйнятих морально�етичних норм необхідна також аргументація, що
містить висновки з логічного аналізу предмета обговорення [3]. Вона є специфіч�
ною формою комунікативної діяльності, яка нерозривно та органічно пов’язана з
процесом переконання, тобто є його раціонально�логічною складовою [4]. Ви�
роблення потрібної системи поглядів досягається різними способами та метода�
ми, найважливіше місце серед яких належить впливу на розум і мислення опо�
нентів. Звернення до почуттів, настроїв, емоцій може викликати швидкий і без�
посередній ефект, але раціональні докази та їх логічна обгрунтованість сильніше і
довше впливають на свідомість і поведінку партнерів з переговорів.

Аргументація складає найбільш важливу, фундаментальну компоненту пере�
конання, оскільки спирається на його раціональні основи і розум, а не на емоції,
які важко контролювати і тим більше аналізувати. Для підтвердження цього ви�
користовують численні статистичні методи, в яких узагальнюються систематичні
спостереження явищ і фактів, що повторюються. Перевага цих методів полягає в
тому, що вони подають усю отриману інформацію в компактній і доступній формі.

Статистичні дані значно полегшують порівняння альтернативних техніко�
комерційних пропозицій (ТКП). Компактність, cконцентрованість інформації та
можливість її порівнювати дозволяють учасникам зовнішньоторговельних пере�
говорів застосовувати методи автоматизованого опрацювання цих даних як дже�
рело і засіб обгрунтування аргументації. Використання статистичних даних і їх
ретельний аналіз стають особливо актуальними, коли необхідно забезпечити еко�
номічну безпеку закупівель [5].

Проведення автоматизованого аналізу необхідне для нівелювання ризику,
пов’язаного з асиметрією інформації, тобто персонал закупівельної організації має
бути не гіршим за фахівців потенціальних постачальників і добре поінформова�
ним про співвідношення ціни та якості для конкретного типу товарів виробничо�
технічного призначення, представленого на конкретному ринку. Це дозволить
уникнути некваліфікованих дій під час вибору переможця тендера. Крім того,
ознайомлення керівників з чіткими та наочними результатами статистичного
аналізу ТКП зменшує ризик недобросовісних дій менеджерів із закупівель – перед�
усім, від завищення цін з метою отримання різних преференцій від постачаль�
ників. Йдеться про “відкати”, більш поширені під час продажу продукції та по�
слуг корпоративним клієнтам або у сфері В2В (сировина і матеріали для промис�
лових підприємств, устаткування і т. д.).

Фактично застосування об’єктивних статистичних методів означає готовність
до участі у так званих “принципових” переговорах. Суть такого підходу полягає у
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вирішенні проблем на основі обговорення якісних і кількісних властивостей пред�
мета переговорів, а не кількості поступок, на які може піти кожна із сторін. При
цьому має місце розмежування між учасниками і предметом переговорів, коли
психологічні особливості і (або) проблеми учасників переговорів не обговорю�
ються; дискусія повинна зосередитися на економічних інтересах сторін, а не на
техніці маніпулювання партнерами. Даний метод базується на взаємній вигоді:
для експортера – це укладання угоди на постачання товару за ринковою ціною, а
для імпортера – упевненість в обгрунтованості ціни на товар із статистично дове�
деним співвідношенням ціни та якості.

Метою статті є моделювання зміни цінової позиції зарубіжних фірм – поста�
чальників вогнетривкої продукції для металургійного підприємства в результаті
проведення “принципових” тендерних переговорів з використанням аргументації,
заснованої на кореляційно�регресійному аналізі техніко�комерційних пропозицій
потенціальних постачальників (оферентів).

На металургійних підприємствах активно ведуться роботи, спрямовані на
модернізацію та реконструкцію існуючих агрегатів, включаючи і реконструкцію
ливарних дворів доменних цехів. Особлива увага приділяється конструкціям жо�
лобів, тому на нових або реконструйованих доменних печах футерування жолобів
ливарного двору виконують з наливних бетонів. Цей вогнетривкий матеріал, як
правило, закуповується шляхом укладання зовнішньоекономічного контракту з
іноземною фірмою. Пояснимо, чому.

Тенденції розвитку світового ринку вогнетривів максимально відповідають
вимогам споживачів у частині підвищення якості, зниження їх питомих витрат на
1 т металу за рахунок підвищення їх експлуатаційної стійкості [6], зниження трудо�
затрат на їх обслуговування та утилізацію, а також відповідності технологіям, що
забезпечують необхідну якість продукції. На ринку вогнетривів України працю�
ють як найбільші ТНК (“Calderys”, “Puyang”, RHI, “Vezuvius”), так і порівняно
невеликі компанії з Європи та Азії, які спеціалізуються на певній групі вогне�
тривких виробів.

Українські металургійні підприємства використовують дедалі більше вогне�
тривів, вироблених із сировини, якої немає в Україні [7], тому залежність від імпор�
ту з кожним роком посилюється. Причиною цього є тенденція до збільшення част�
ки споживання сучасних (наприклад, магнезійних) вогнетривів як у доменному, так
і в сталеплавильному виробництвах. Ця продукція має більш високу стійкість, що
веде до збільшення термінів її експлуатації та зниження питомих витрат вогнетрив�
кої продукції. Як наслідок, обсяг імпортних вогнетривів на українському ринку зро�
стає, а стан власної вогнетривкої промисловості погіршується.

Причиною масової переорієнтації металургів на зарубіжну продукцію є те,
що сировинна база вітчизняних заводів вогнетривів обмежена. Практично весь
магнезит, який слугує основою для сучасної вогнетривкої продукції, імпортуєть�
ся. В Україні мають попит вогнетривкі вироби з Китаю, Словаччини, Туреччини.
Це дозволило ліквідувати дефіцит, але ситуація на місцевому ринку таких виробів,
найімовірніше, продовжить розвиватися за існуючим сценарієм: частка імпорту
вогнетривких матеріалів збільшуватиметься, а обсяги їх внутрішнього виробницт�
ва – скорочуватимуться. Саме це визначає актуальність розробки розрахункових
методів, які дозволять отримати в явному вигляді, вираженому функціональною
стохастичною залежністю, зв’язок якісних і цінових характеристик вогнетривких
матеріалів, що імпортуються.
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Основна вимога металургійних підприємств до постачальників вогнетривкої
продукції – скоротити питомі затрати на вогнетриви, тобто витрати вогнетрив�
ких матеріалів на 1 т виплавленого металу [8]. Отже, цей фактор повинен розгля�
датись як основний під час ціноутворення і такий, що визначає зв’язок якісних і
цінових параметрів вогнетривких виробів провідних світових виробників.

Сучасні наливні бетонні маси, маючи високу експлуатаційну стійкість (низькі
питомі витрати), за вартістю в десятки разів перевищують традиційні матеріали
для жолобів (150–200 дол./т). Наприклад, на українському ринку ціни на імпортні
низькоцементні бетони для футерування жолобів у середньому варіюються в інтер�
валі 1600–2000 дол./т.

Під час закупівель вогнетривкої продукції ціновий аналіз ринку є досить склад�
ним. Передусім, необхідно врахувати особливості технічних характеристик вогне�
тривів, які визначаються їх фізико�хімічними властивостями, якістю виконання
операцій з формування і термообробки, тому що вони безпосередньо впливають
на рівень техніко�економічних показників виробничих процесів.

При цьому не лише поставляється вогнетривкий матеріал, але і гарантується
ресурс служби футерувань, про що зауважується у специфікації зовнішньоторго�
вельного контракту. Широке використання сервісних послуг постачальників вогне�
тривів у частині проектування, монтажу та ремонту футерувань є характерним для
найрозвинутіших металургійних виробництв, що істотно здорожує ці матеріали.
Отже, придбання наливних вогнетривких мас за кордоном є найімовірнішим під
час укладання зовнішньоекономічного контракту, що пов’язано з необхідністю діло�
вих міжнародних комунікацій, з яких найбільш складним є процес переговорів [9].

На хід комерційних переговорів у зовнішньоторговельній сфері значно впли�
вають національні та індивідуальні особливості учасників. Отже, потрібно виро�
бити тактику переговорів, яка дозволить отримати результат без допущення кон�
флікту з потенціальним партнером. Ефективне зближення позицій сторін дося�
гається методом “принципових” переговорів, який полягає в тому, щоб вирішувати
проблеми на основі їх якісних властивостей, тобто виходячи з її суті, а не з пози�
ційного торгу з приводу взаємних поступок сторін [10]. Метод припускає жорст�
кий підхід до розгляду суті справи, але при цьому м’який вплив на відносини між
учасниками переговорів – без використання психологічного тиску. “Принципові”
переговори дозволяють добитися успіху і залишитися при цьому в рамках цивілі�
зованих відносин з партнером.

Головним правилом ведення переговорів вважається чітке розмежування між
їх змістом і відносинами сторін, які будуються не на їх особистих оцінках (симпатії
або антипатії, авторитеті, відгуках посередників), а на об’єктивних критеріях [11].

Ознакою достовірності позицій сторін під час підписання договорів купівлі�
продажу є співвідношення ціни та якості товару – предмета переговорів. Цей кри�
терій є об’єктивним, незалежним від бажання сторін, перевіреним практикою і
базується на твердо встановлених фізико�технологічних принципах.

Унаслідок ускладнення переговорного процесу, пошуків шляхів, спрямова�
них на підвищення його ефективності, більших зусиль вимагає і розвиток методів
підготовки переговорів. Особливого значення набуває використання комп’ютер�
ної техніки, яка дозволяє значно розширити можливості під час підготовки до
переговорів, а потім і під час їх проведення. Найбільші можливості цей метод (як
“третя сторона”) пропонує для наукових оцінок і досліджень предмета перего�
ворів, а також для оптимізації процесу ухвалення рішень [12].
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Для вироблення обгрунтованої позиції імпортера під час проведення тендер�
них переговорів із закупівлі вогнетривких матеріалів проаналізовано техніко�
комерційні пропозиції на постачання вогнетривких матеріалів для доменного цеху
від 5 фірм – альтернативних постачальників. Предметом аналізу для споживача є
співвідношення ціни та якості товару, тобто зв’язок ціни і досягнутих питомих ви�
трат за певного вмісту вогнетривких компонентів. Усі запропоновані матеріали ком�
паній було раніше випробувано в реальних виробничих умовах доменного цеху
металургійного підприємства. Позиція імпортера для проведення тендерних пере�
говорів виробляється відповідно до запропонованих рекомендацій [13]. Фактора�
ми, що впливають на утворення ціни на вогнетривкі матеріали, було визначено
питомі витрати вогнетривкого матеріалу (кг на 1 т чавуну, пропущеного через го�
ловний жолоб доменної печі) і сумарний вміст вогнетривких компонентів.

Під час визначення контрактної ціни на товари орієнтиром для учасників зов�
нішньоторговельних переговорів служать два види цін: опубліковані та розрахун�
кові. До першого виду належать ціни з фірмових джерел інформації, у тому числі
ціни пропозицій великих фірм, наведені в таблиці 1. Це базисні ціни, тобто ціни
на товар згідно із специфікацією, а також певної якості (хімічного складу та екс�
плуатаційної стійкості) і кількості на конкретному базисі постачання. Вони віді�
грають роль відправної точки, з якої розпочинається уторговування цін під час
переговорів щодо укладання угоди [14]. Довідкові ціни зазвичай є завищеними
порівняно з цінами реальних угод. Як правило, під час переговорів вони знижу�
ються на 7–15% залежно від товару.

Найважливішим пунктом
у переговорах є досягнення до�
мовленості за ціною, яка має
бути не вищою за світовий рі�
вень. Основне, чого домага�
ється в ході переговорів імпор�
тер, – це отримання зниж�
ки з ціни пропозиції. Її розмір
для уторговування ціни ви�
значається багатьма фактора�
ми: кон’юнктурою ринку, за�
вантаженням виробничих по�

тужностей потенціальних постачальників, традиціями торгівлі, прийнятими в
окремих країнах, характером відносин між продавцем і покупцем, традиціями
зарубіжної фірми.

Головним завданням тактики є загострення конкуренції між продавцями; зо�
крема, важливо не позбавляти конкурентів надії отримати замовлення аж до мо�
менту підписання контракту з одним з них. Домагаючись уторговування ціни про�
позиції, не слід квапитися або нервувати. Потрібно ретельно оцінювати докази
продавця і висувати свої, грунтуючись на підготовленій документації про ринок,
ціни конкурентів і ціни попередньої угоди, якщо така була, і т. д. Істотним плю�
сом виявляється знання тактики ведення переговорів вашим партнером.

Погодивши знижку з ціни пропозиції, яка визначається як співвідношення
ціни і якості товару, можна розпочинати переговори про інші знижки (на кількість,
терміни постачання і т. д.). Збільшення закупленої кількості відносно пропонова�
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Таблиця 1
Зміна цін на вогнетривкі матеріали

в результаті проведення тендера

* – Постачання без оплати мита.
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ної фірмою або названої в початковому запиті веде до обгрунтованого прохання
знизити ціну, оскільки затрати на одиницю продукції під час виробництва більшої
кількості зменшуватимуться. Подовження строку постачання також дає підстави
для отримання знижки з ціни. Узгодження контрактних цін вимагає винахідли�
вості і ретельної аргументації [15].

Переговори з іноземними партнерами з приводу ціни можуть мати затяжний
характер, а самі партнери – бути наполегливими і непоступливими під час відсто�
ювання своїх позицій. Існують уже сформовані принципи підходу до утворення
цін і порядку їх узгодження, які використовуються учасниками зовнішньої торгівлі.
Для успішного ведення переговорів необхідно завчасно і серйозно підготуватися:
зібрати і проаналізувати кон’юнктурні матеріали, розрахувати зовнішньоторго�
вельні ціни, ретельно вивчити товар – предмет контракту (його застосування, особ�
ливості, а також попит і пропозицію). Фактично необхідно виконати аналітичну
розвідку конкурентного середовища із застосуванням методів статистичного ана�
лізу [16].

Завдяки переконливим аргументам було досягнуто високої ефективності про�
ведення тендера (див. табл. 1). У результаті всі без винятку зарубіжні компанії на�
дали знижки; найбільша була від компанії B на найдорожчий матеріал.

Залежність ціни на вогнетривкі матеріали від їх експлуатаційної стійкості
(табл. 2) для всіх фірм, крім фірми E, графічно визначена експоненціальною кри�
вою, розрахованою з використанням програми STATISTICA8.0 [17].

На рисунку 1 гра�
фічно представлена
ситуація до тендера
(крива залежності цін
від витрат матеріалу
при Y  = 1983,6235.
. e–0,8954•X) і після тен�
дера (крива при Y =
= 1832,1293.e–0,4194•X,
де X – фактичні питомі
витрати (кг/т чавуну),
Y – ціна за 1 т вогне�
тривкого матеріалу).

Рис. 1. Результати тендерного процесу
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Таблиця 2
Початкові дані для аналізу обгрунтованості

запропонованих на тендері цін на вогнетривкі матеріали

* – Постачання без оплати мита.
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Оцінити ефективність роботи делегації підприємства на переговорах з іно�
земною фірмою можна за величиною зміщення в бік зменшення цін з урахуван�
ням співвідношення ціни та якості:

                                        f
1
(x) = 1983,6235.ехр(–0,8954.Х),

                                        f
2
(x) = 1832,1293.ехр(–0,8015.Х),

                                       .

Отже, середній економічний ефект (обчислено з урахуванням передбачува�
ної закупівлі матеріалів у всіх оферентів) від застосування розробленої аргумен�
тації [13] дорівнює майже 13 євро за 1 т. За обсягу закупівлі від 1000 т/рік і вище
економічний ефект роботи делегації підприємства під час закупівлі одного виду
технологічного матеріалу становитиме більше 130 тис. грн., тобто практично
річний фонд заробітної плати двох учасників переговорів з українського боку. Зро�
зуміло, з технічної точки зору матеріал буде придбаний тільки у фірм А і В. Отже,
отримаємо реальний, а не середній економічний ефект від проведення тендера:
(1535 – 1504,85) . 500 + (1620 – 1470) . 500 = 90075 євро.

Для аналізу обгрунтованості цін, запропонованих у результаті тендерних пере�
говорів на надані вогнетривкі матеріали, застосовано тривимірну кореляційно�
регресійну модель [18]. По суті, контроль відповідності пропонованих іноземни�
ми фірмами цін після тендерних переговорів їх розрахунковим значенням дозво�
ляє виявити потенціальну можливість проведення додаткових переговорів з метою
подальшого зниження витрат підприємства на закупівлю імпортних матеріалів.

Доцільно використати тривимірну кореляційно�регресійну модель, яка одно�
часно враховує обидва ціноутворюючих чинники, тобто і вміст вогнетривких ком�
понентів, і їх питомі витрати.

Графічно залежність цін на вогнетривкі матеріали від вмісту вогнетривких
компонентів і питомих витрат матиме вигляд, наведений на рисунку 2.

Площина, представлена на графіку, є обгрунтованим рівнем цін на вогне�
тривкі матеріали (Z), який можна знайти за формулою

                                   Z = 652,7337 – 318,5232.X + 9,448.Y,
де X – вміст вогнетривких компонентів (%); Y – фактичні питомі витрати (кг/т
чавуну).

Під час аналізу цін на вогнетривкі матеріали за експериментальними (фак�
тичними питомими витратами) і теоретичними (вмістом вогнетривких компо�
нентів) даними виявлено можливість додаткового зниження цін найпривабливі�
ших з точки зору якості постачальників А і В приблизно на 2,5% (табл. 3).

На підставі проведеного аналізу мож�
на зробити такі висновки і дати рекомен�
дації для ухвалення рішення про закупів�
лю. Пропозиція фірми Е є винятком із
загальної тенденції формування цін на
вогнетривкі матеріали (див. рис. 2). Вра�
ховуючи факт значно заниженої ціни на
вогнетривкий матеріал фірми Е порівня�
но з конкурентами, можна припустити,
що ця компанія дотримується політики
демпінгу, пропонуючи спеціальну ціну
для зміцнення своїх позицій. Логічно
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Таблиця 3
Результати аналізу тривимірної
кореляційно3регресійної моделі

* – Постачання без оплати мита.
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було б не розглядати фірми С і D як постачальників вогнетривких матеріалів че�
рез високі фактичні питомі витрати. З метою зниження ризиків необхідно розпо�
ділити постачання матеріалів відповідно до показника співвідношення ціни та
якості (питомих витрат) між двома постачальниками з найкращими показника�
ми, тобто фірмами А і B.

Рис. 2. Залежність ціни вогнетривкого бетону від вмісту
вогнетривких компонентів і його фактичних питомих витрат

Отже, запропонований аналіз залежності між ціною та якістю товарів, які за�
куповуються, за допомогою кореляційно�регресійних моделей дозволяє аргумен�
товано проводити уторговування ціни і дає можливість істотно знизити витрати
підприємства.
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