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Annotation. In the article the opportunities of implementing management concepts for providing the
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characterize its correspondence to customer value orientations are picked out.
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Wybor dostawcy w kooperacji przemyslowej

Wprowadzenie

Jednym z najbardziej istotnych elementow charakteryzujacych wspotczesnag rzeczywistos¢é gospodarcza jest
kooperacja, czyli wspotdziatanie i wspolpraca pomigdzy przedsiebiorstwami. Pozwala ona na tworzenie i rozwoj
specyficznych wiezi, ktore z jednej strony gwarantuja dlugoletnig wspotprace, z drugiej natomiast przyczyniaja
si¢ do podejmowania nowych wyzwan, wyznaczania nowych celow i zadan a tym samym do dziatan
innowacyjnych.

Kooperujace przedsigbiorstwa sa w znacznym stopniu od siebie zalezne. Zalezno$¢ ta jest zwigzana z
poziomem posiadanego potencjatu wytworczego, do$wiadczeniem produkcyjnym, zasobami oraz $§wiadomoscig
kadry zarzadzajacej, a wigc z formg i jako$cig oferowanej wspotpracy. Wysoki poziom swiadczonych ustug
przyczynia si¢ do podnoszenia efektywnosci catego systemu, w ktorym udziat bierze wiele przedsiebiorstw w
ramach tworzenia wartosci produktu. Poszczegélne ogniwa tancucha musza poprawi¢ swoje procesy
produkcyjne, programy, unowocze$nia¢ i modyfikowa¢ produkty, podnosi¢ kwalifikacje. Niedostosowanie si¢ do
wymagan uktadu moze skutkowa¢ obnizeniem rentownos$ci a w skrajnych przypadkach utrata rynkéw. W ramach
wspolpracy pomigdzy przedsiebiorstwami, bardzo istotnego znaczenia nabiera prawidlowy wybodr partnerow,
ktérzy wspotuczestniczg w tworzeniu warto§ci. W ramach tego doboru przedsiebiorstwa moga stosowaé roznego
rodzaju kryteria, ktore warunkujg mozliwos¢ inicjacji wspotpracy. Tak, wigc dobor odpowiednich parametrow,
ktore musza spetni¢ potencjalni partnerzy decyduje o efektywnosci catego tancucha wartosci.

Kooperacja przemyslowa

Znaczenie pojecia kooperacji ewoluuje wraz ze zmianami rynkowymi oraz oiganizacjami na nim
funkcjonujacymi. W latach 80-tych poprzez kooperacje rozumiano tradycyjne umowy kupna — sprzedazy lub inne
umowy zblizone w formie i tresci, poczynajac od prostej umowy prawa gospodarczego do umow
kompleksowych, ktorych celem byto zapewnienie pelnego wspoldziatania i wspotzaleznosci stron. Zgodnie z ta
definicja, kazda wspoélpraca pomigdzy przedsigbiorstwami, zajmujacymi si¢ produkcja okreslonych dobr
traktowana bylta jako pewna forma kooperacji.” U podstaw tak rozumianego pojecia byta cheé¢ racjonalnego
wytwarzania 1 sprzedazy oraz stworzenie takich warunkow, ktorych celem bylo podnoszenie rentownosci
dziatania.? Oznaczala ona forme organizacji pracy, zaopatrzenia, dostaw oraz wspoOltprace produkcyjna.
Wskazywano, ze termin kooperacja zawierat w sobie:

- wspotprace ludzi w procesie produkciji,

- forme organizacji pracy w przedsigbiorstwie, oparta na podziale pracy,

- wspotprace przedsigbiorstw produkcyjnych.

Etymologia stowa kooperacja swoje zrodto ma w tacifiskim cooperalio , ktore oznaczato okreSlone umowsa
wspotdziatanie kilku o0so6b. Wspolczesnie znaczenie terminu kooperacja nie jest jednoznaczne. W
funkcjonujacych pojeciach mozna wskaza¢ jednak wiele cech wspolnych. Najprosciej kooperacj¢ mozna
definiowac¢ jako proces wspolpracy lub wspotdziatania dwoch Iub wigcej jednostek w celu osiagnigcia czego$, do
czego daza obydwie strony.”

Wigkszo§¢ jednak autorow kooperacj¢ utozsamia z dziatalnos$cia przedsigbiorstw. Wedlug Wielkiej
Encyklopedii PWN |, kooperacjaprzedsi¢gbiorstwjest to wspotpraca miedzy przedsigbiorstwami w procesie
produkcji dobr i ustug. Polega na wspotpracy dwoch lub wigkszej liczby przedsigbiorstw w ramach tego samego
lub réznych, ale zwiazanych ze soba procesdw produkcyjnych w celu wytworzenia okreslonego dobra”.®
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Prezentowana definicja nie wydaje si¢ pelna, pomija wiele zwigzkoéw pomiedzy przedsigbiorstwami, ktore nie
maja cech wspotdziatania w procesach tworzenia produktéw i ustug, a majg przestanki wspotpracy, na przyktad w
zakresie zabezpieczenia czgsci zamiennych potencjatu wytwoérczego lub wspodlnego wystgpowania celem
zwigkszenia wlasnej sity przetargowej. Sa to zwiazki przedsigbiorstw, ktore zawierajg porozumienia i wystepuja
wspolnie wobec producentow dobr i ustug. Solidarnie ponosza koszty transakcji dzielac je rowno pomiedzy siebie
lub w zaleznosci od udziatu w zawartej umowie.

Wspblczesnie kooperacje rozumie si¢ jako wspoldziatanie firm pozwalajace na uzyskanie dodatkowych,
wzajemnych korzysci w procesie osiggania 16znych celow indywidualnych podporzadkowanych osiagnigciu celu
nadrzednego, dla ktorego dany uktad zostat powotany’. Wchodzac w zwiazki kooperacyjne przedsiebiorstwa daza
do uzyskania korzysci ptynacych z zastosowania odpowiednie wielkosci skali produkcji oraz obnizenia jej
kosztow, w zakresie dzialalno$ci badawczo - rozwojowej, procesow produkcyjnych, kosztow
materialowo-zaopatrzeniowych, dystrybucji, transakcji itp. Wskazuje si¢, ze odchodzi si¢ od pionowych relacji w
fancuchu tworzonej wartosci na rzecz poziomych, ktore charakteryzowane sa poprzez przeptyw wiedzy i
umiejetnosci, a takze niepowtarzalnych taktycznych uwarunkowan wspolpracy przedsiebiorstw . Nalezy
zaznaczyC, ze przedsigbiorstwa zajmujgce si¢ produkcja koncowa skupiaja si¢ na procesach, ktore nie
przekraczaja 15% tworzonej warto$ci dodanep. Podstawowa korzyscia wspotdziatanie organizacji gospodarczych
jest mozliwo$¢ osiggniecia przewagi konkurencyjnej, wynikajaca z efektu synergii, ktorg mozna zdefiniowac jako
réznice pomiedzy rezultatema osiaganym przez rzeczywisty podmiot ztozony z czgsci, ktore z soba wspoldziataja
a sumg ecfektow osigganych przez poszczegdlne ogniwa w przypadku braku pomigdzyztozongbudowe
wewngtrzng organizacji, sktadajacasie ze wspolpracuj acych czgscei, o roznym charakterze i zakresie wspotpracy,
tworzenie si¢ relacji pomiedzy poszczegolnymi ogniwami, ktore charakteryzuja si¢ mozliwos$cia dostosowywania
poszczegolnych elementow.

Wspotpraca pomiedzy przedsigbiorstwami powstaje w wyniku réznorodnych proceséw, o
wielokierunkowym zakresie w rezultacie, ktérych powstaja pomi¢dzy nimi wi¢zi o zmiennym natgzeniu, sile i
trwalosci. Tendencja charakteryzujaca wspotczesne kontakty pomigdzy podmiotami gospodarczymi jest
przechodzenie od luznych zwiazkow, opisywanych przez tak zwane transakcje czyste (podejscie transakcyjne) do
wspolpracy integracyjnej, ktora polega na zespalaniu celéw, struktur oraz funkcji poszczegdlnych uczestnikow.
Najwyzsza forma wspotpracy jest integracja sieciowa polegajaca na budowie zlozonych, wieloaspektowych
struktur organizacyjnych, w sktad, ktérych wchodzi wiele przedsigbiorstw, reprezentujacych rézne zasoby, ktore
charakteryzuja sie specyficznymi kluczowymi zasobami'’. W wyniku nawigzywania wspotpracy pomiedzy
przedsigbiorstwami dochodzi do tworzenia si¢ specyficznych wiezi, ktore z jednej strony gwarantujg zbyt
tworzonej produkcji, z drugiej natomiast przyczyniaja si¢ do podejmowania szeregu dziatan majacych na celu
wzrost konkurencyjnos$ci kooperujacych podmiotow.

Rys. 1 Rodzaje relacji wystepujace na rynku przedsi¢biorstw pomiedzy
dostawcg i odbiorca

Transakcje Transakcje Wspétpraca

czyste powtarzane Dhugoterminowa
Partnerstwo ‘ Alians _ Organizacja Organizacja
pomigdzy dostawea i strategiczny sleciowa wirtualna
odbiorcy

Zrodlo: Frederic E. Webster, The Changing Role of Marketing in the
Corporation, Journal of Marketing, 1992, vol. 56, 5.5 ‘

Zakres, forma oraz koszty zwigzane z dostosowywaniem si¢ zalezg od rodzaju relacji, oraz znaezenia
dostarczanych elementow w systemie produkcyjnym odbiorcy. Przechodzenie na wyzsze poziomy wspdlpracy
zwigzane jest rowniez z drastyeznym spadkiem liczby kooperantow, ktérzy uczestniczigw tworzeniu produktu.
Ograniczanie liezby paitner6w oraz umiejgtnosc tworzenia i poglgbiania zwizkéw kooperacyjnych z wybranymi
podmiotami moze stanowic 0 sukcesie przedsi¢biorstwa i budowie j ego przewagi konkurencyjnej z uwagi na
fakt, ze ich jakosc wplywa w sposob bezposredni na relacjc fumy z nabyweami'. Osittganie korzysci w
partnerskim ukladzie wymaga, zatem tworzenia efektywnych wigzi pomi¢dzy wszystkimi uezestnikami oraz
integracji dzialan pomiedzy nimi*. Powstajace w ten sposob uklady charakteryzuja sie wieloma korzy$ciami,
takimi jak:

- szybsza i pelniejsza wymiana informacji,

- poprawa jakosci produktow i ustug,

- mozliwos$ci uzyskania preferencyjnych cen od dostawcow,
- wspolnych prac badawczo-rozwojowych,

- skrocenia cykli realizacji zamowien,

- wzrostu satysfakcji i lojalnosci klientow,
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- poprawy wizerunku firmy,
- wigkszej skutecznosci dzialania w poréwnaniu z konkurentami,
- mniejszych kosztow i wigkszych zyskow w dluzszym okresie.

Dazenie do zwigkszania konkurencyjnosci i podnoszenia efektywnosci funkcjonowania przedsigbiorstw
wymusza konieczno$¢ poszukiwania najbardziej optymalnego uktadu zwigzkow z partnerami. Ze wzgledu jednak
na ograniczony przeptyw informacji dany uktad optymalny moze by¢ tylko w danych warunkach, co oznacza, ze
przy innym zestawie informacji, w innym czasie, 1 w innej przestrzeni mozna dokonaé¢ znaczacej rekonstrukcji
powigzan o wyzszym standardzie, innym zakresie wspotpracy, przy innych czynnikach ograniczajgcych.
Kooperacja, zatem niesie dla jej uczestnikOw" zarowno korzysci, jak i zagrozenia, ktéore moga skutecznie
hamowac przechodzenie na wyzsze poziomy relacji.

Tab. 1. Zagrozenia i korzysci wspélpracy pomiedzy przedsi¢biorstwami

Korzyéci wspolpracy Zagrozenia wspolpracy
- staty zbyt - mozliwo§¢ utraty tozsamosci
- pewne i ustalone przychody i zyski - duza kontrola zc strony partheréw
- mozliwo$é wykorzystania wiedzy i umiejgtnosce: - utrata pozycji konkurencyjnej na innych rynkach
partnerow - mozliwosé duzego uzaleznienia sig od innych
- mozliwoéé korzystania ze wspolnych baz przedsigbiorstw B
Zaopatrzeniowych - mozliwosé utraty autonomii
- szerok: dostep do sieci sprzedazy - trudnosci z wyjéciem z ukladu
- mozliwos¢ szkolen i treningdw - koniecznosc¢ ponoszenia kosztow wspdipracy
- mozliwo$é wykorzystania efektu krzywej - koniecznoéé dostosowywania sig do warunkow
doswiadczen (minimalizacja kosztéw produkcji) cenowych, jakoéciowych i innych warunkujacych
- ciggle doskonalenie w celu sprostania wspolprace
wymaganiocm partnerdw - obnizenie zyskéw
- indywiduality charakter wspédtpracy - utrata sity przetargowej
- ograniczanie ryzyk
- obpizenia kosztéw calkowitych prowadzenia
dziatalnosci [total cost of ownership]
- uzyskanie nowych technologiil do wykorzystania
w produkcji lub rozwiazaniach informacyjnych,
- dostepu do rynku globalnego

Zrodio: opracowanie wiasne na podstawie: 1. Dembinska-Cyran, J. Holub-
Iwan, J. Perenc, Zarzqdzanie relacjami z klientem, Difin, Warszawa 2004, lan
H. Gordon, Relacje z klientem, Marketing partnerski, PWE, Warszawa 2001,
Wspdidziatanie gospodarcze przedsiebiorstw, praca zbiorowa pod redakcjq J.
Lichtarskiego, PWE, Warszawa 1992,

Wybo6r dostawcéw

Stosowane w przesztosci podejscie do wspotpracy polegato na traktowaniu dostawcow jako przeciwnikow,
od ktorych nalezy uzyskac jak najlepsze warunki, bez istotnego rozpatrywania wplywu transakcji na ich
funkcjonowanie. W modelu takim dominowaty stosunki antagonistyczne, w ktorych strona o wigkszej sile
przetargowej wywierata presje na stron¢ stabsza. Podstawowym obszarem walki byla niska cena, ktora
determinowata wspolpracg pomiedzy stronami. Wspolezesnie model taki ulegl zmianie ze wzgledu na rosnaca
konkurencje¢ globalng i tworzenie si¢ sieci wspotzaleznosci, w ktorych kazdy z partnerow wykorzystuje swoje
kluczowe kompetencje w celu zwigkszenia pozycji konkurencyjnej tworzacego si¢ ukladu. Przedsigbiorstwa
koncentruja si¢ na waskim zakresie zagadnien odpowiadajgcym zasadniczym specjalno$ciom przedsigbiorstwa
ograniczajac szeroko$¢ zadan produkcyjnych wykonywanych whasnymi sitami. Proces dezintegracji dziatalnosci
polega na identyfikacji kluczowych kompetencji przedsigbiorstwa, rozumianych jako cechy, umiejetnosci,
sposoby dzialania, ktére zapewniaja najwyzszy stopien realizacji wyznaczonych zadan, lub obszaréw o
krytycznym charakterze w tworzeniu wartosci. Celem podejmowanych dziatan jest osiggniecie w waskim
zakresie trwalej i zdecydowanej przewagi nad innymi uczestnikami tego samego segmentu rynku gtownie w
zakresie odmiennosci, funkcjonalnosci, uzytecznoéci wytwarzanych wyrobow czy $wiadczonych ustug'®.
Pozostate obszary, ktore nic maja dla przedsigbiorstwa znaczenia krytycznego s zlecane na zewnatrz firmom
wspblpracujacym”’.

Dezintegracji dziatalnosci przedsigbiorstwa towarzysza trendy zwiazane z drastycznym zmniejszaniem
liczby firm wspélpracujacych pozostajacych w bezposrednich kontaktach z producentami wyrobow finalnych®.
Ograniczenie ilosci firm kooperujacych w ramach realizowanego tancucha warto$ci zmusza przedsigbiorstwa do
okreslenia podstawowych cech, jakie musi posiadaé potencjalny partner w celu sprostania stawianym zadaniom®®,
oraz roli, jaka bedzie petit w tworzeniu fancucha wartosci. Rola petniona przez dostawcow zalezy od znaczenia i
udziatu dostarczanych przez nich produktéw z kooperacji w finalnym produkcie oraz od typu powiazan w relacji
dostawca - nabywca. Ograniczajgc liczbe kooperantow przedsiebiorstwa muszg podejmowaé dziatania majgce na
celu odpowiedni dobdr partnerow. Wybdr dostawcdw, a raczej partneréw w kreacji wartoSci powinien byé
przeprowadzony bardzo starannie w oparciu o kryteria, ktore sg zaleznie od rodzaju organizacji, celu, jaki ma
spelni¢ dany dostawca oraz roli, jaka mu przypisal organizator sieci. Dobierajac partneré6w organizacje moga
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stosowa¢ procedury uproszczone lub bardziej zlozone. Jest to uzaleznione od zamawianej ilosci, wartosci
zamoOwienia, a przede wszystkim znaczenia dostawy dla nabywcy.
Rys. 2. Procedura wyboru dostawcy
Inicjacja procesu
poszukiwania dostawcow

&
Analiza rynku
zaopatl:tzcnia
[\
Budowa modelu oceny
dostayvcéw

v

Qcena dostawcow

H

A
Wybér dostawcow

¥
Rozwéj relacji z
dostawcami

Zrédlo: M. Brzeziniski. Logistvka w przedsiebiorstwie. Bellona. Warszawa
2006, s. 53

W Polsce podstawowym kryterium wykorzystywanym przy doborze dostawcow przez przedsiebiorstwa jest
cena, ktéra czesto ma znaczenie zasadnicze, w drugiej kolejnosci wskazuje si¢ jakos$¢ i niezawodno$¢ realizacji
zamowienia. Nalezy zwrdci¢ uwage, ze polskie przedsicbiorstw czesto ceny zakupu materialéw i surowcow nie
utozsamiajg z catkowitym kosztem transakcji. Oferowana cena zakupu jest, bowiem jednym z elementow
wptywajacych na koszt catkowity, a w sktad, ktorego moga réwniez wchodzi¢ koszty transportu, przygotowania
czgsei 1 materiatdéw do wysylki, organizacji wysylki a nawe koszt gotowosci realizacji dostawy na zadanie
odbiorcy.

Przedsigbiorstwa wybierajac dostawcow moga realizowaé dwie strategie, pierwsza polega¢ bedzie na
doborze tylko jednego partnera, druga dopuszcza udziat dwoch lub wigkszej iloSci dostawcow. Pierwszy
przypadek jest stosowany sporadycznie ze wzgledu na obawy zwigzane z mozliwoscig uzaleznienia si¢ od
przedsigbiorstwa realizujacego dostawy. Wybor kilku partnerow pozwala wprowadzi¢ element konkurencji, a
tym samym wigksza elastycznos¢ i bezpieczenstwo dostaw. W drugim przypadku przedsigbiorstwa czesto stosuja
tak zwang list¢ kwalifikowanych dostawcow (List of Qualified Vendors). Na liscie tej sg umieszczane zardwno
przedsigbiorstwa realizujace dostawy czgsci zamiennych (spare parts) a takze wyposazenia pierwszego montazu
(Original Egquipment Manufactures®®). W trakcie tworzenia listy kwalifikowanych dostawcow dokonuje sie
podziatu kooperantéw na strategicznych, uzupehiajacych i rezerwowych?, przyjmujac za podstawe warto$¢ lub
ilo§¢ dostarczanych produktow, ich znaczenie w tworzonym tancuchu warto$ci oraz neuralgiczno$é
wystepowania zasobow. Tworzenie list kwalifikowanych konkurujacych miedzy sobg dostawcow przyczynia si¢
do wzrostu sity nabywcoéw poprzez tworzenie warunkéw kontrolowanej konkurencji o ich wzgledy i zasoby.
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Tab. 2. Kryteria wyboru dostawcy stosowane w polskich przedsigbiorstwach

Kryterium Procentowy udzial
wskazas '
Cena 96,8
Jakosé oferowanych produktéow 94,5
Termin dostaw 92,2
Warunki umowsy i realizacja dostaw (Yacznie z transportem na koszt dostawcy) | 86,5
Warunki pfatnosci
Referencji i certyfikaty 82,1
Szerokodd i gigboka$¢ asortymentu (kompleksowost dostaw) 74,2
Elastycznod¢ w zakresie zmiany warunkéw wspélpracy 64,2
Jako$¢ dostaw (ich zgodno$é z wymaganiami) 62,5
Kondycja finansowa 54:1
Wizerunek przedsigbiorstwa (pozycja rynkowa dostawcy) 48,5
Doswiadczenie i kwalifikacje zatogi 427
Serwis (zakres obstugi klienta) 254
Poziom techniczny i technologiczny 22:4
Szkolenia i treningi realizowane przez dostawcg na rzecz nabywcy 21,7
IYIozliwos’é magazynowania materiatéw przez dostaweg 18,5
Ukres dziafania przedsigbiorstwa na rynku 8,2
Realizacja reklamacii 6,4
Mozliwoé¢ prowadzenia wspolnych intereséw 52
Odlegloéc nabywcy od dostawcy 11
Lokalizacja dostawcy 1,1
Badania realizowane przez dostawce 0,5

1. ;grzed?iqbi()mm' mogly wskaza¢ dowolng liczbe kryteriow
Zrodlo: opracowanie wlasne na podstawie badan przeprowadzonveh
w 2006-2007 (147 przedsi¢biorstw) '

Umieszczenie dostawcy na Liscie Kwalifikowanych Dostawcow nie jest jednoznaczne z nawigzaniem
dlugoterminowej wspotpracy. Kooperanci ci podlegajg, bowiem ciaglej ocenie ze strony réznych komorek
przedsigbiorstwa (zaopatrzenie, gospodarka magazynowa, dzial produkcyjny, finansowy itp.). Kontrola
partnerow polega na ocenie ankietowej, audytowaniu oraz zbieraniu opinii z roéznych zrodet zaréwno
wewnetrznych, jak i1 zewngtrznych. W wyniku przeprowadzonego monitoringu dostawca moze zostaé
zdegradowany do nizszej kategorii na Liscie Kwalifikowanych Dostawcow lub z niej skreslony. Skresleni
nastepuje w przypadku razacych i powtarzajacych si¢ niezgodnosci w stosunku do ustalonych procedur. O fakcie
takim kazdorazowo jest informowane przedsigbiorstwo, ktorego dany aspekt dotyczy. Procedura ta ma zapewnié
efektywnos$¢ dziatania dostawcow, ktorzy po wstepnej kwalifikacji mogliby nie spetni¢ zalozonych celow w
zakresie dostosowania potencjatu do wymagan nabywcy. Skreslenie z listy nie wyklucza mozliwosci wspotpracy
w przysztosci, dostawcy, bowiem nadal zostaja w wykazie. W przypadku jednak nawigzania ponownej
wspotpracy obowigzuje procedura zgodna z procesem wyboru kooperantow.

Vendor rating in industrial cooperation Summary

The cooperation between enterprises fbnctioning on the industrial market has a very big influence on
their competitiveness and effectiveness. This cooperation contributes to the increase in value of company.
Therefore one of the most important factors of cooperation is proper supplier choice. Enterprises can use
different criterions in the process of vendor rating. This paper analyses the significance and importance of
cooperation and shows the main criterions used by Polish enterprises in supplier selection.
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O.I1. Cgidep, cmapwuti euxnaday, Kam ' aueyv-I1odinbcokoeo
0epaIIcasHo20 HAYIOHANILHO2O YHIGepCUmemy.

PerpocnekTHBHUIT aHAJI3 eKOHOMIYHOI e(DeKTMBHOCTI NPAMUX iHO3eMHHX IHBeCTHLII
(TeopeTHYHi OCHOBM Ta MeTO/10JIOT i)

IIpuHuMNu aHaxi3y rpomIoOBHX MOTOKIB NPH €KOHOMIYHIN OLiHII BUKOPUCTAHHS
NPSAAMUX iHO3eMHMX iHBeCTULI.

Posensioaiomocs 0CHOBHI npUHYUNU analizy SpOuLosux NOMOKIE Npu OYiHYI eKOHOMIYHOI eghekmusHOCmi
BUKOPUCTAHHS NPAMUX THO3eMHUX [Heecmuyiti. OcHo6Ha yeaza npudiieHa Memooon02is OYIHKU eKOHOMIUHOL
epekmusHoOCmi NPAMUX THO3EMHUX THBECMUYIT 3 MOYKU 30pY PEMPOCNEKMUBHO20 aHANIZY. Aemop 36epmac ysazy
Ha ICHYIOUYy Memooonoeiio ma il NOKA3HUKU, NPONOHYIOUU NPU YbOMY Y3A2ANbHIOIOYY MemOOuKy Ois
PEempOCNeKmMusHO20 AHANI3Y MA NOPIGHAHHA eeKMUBHOCHI 6UKOPUCMAHHS NPAMUX [HO3EMHUX [HBeCuYill Ha
PI3HUX NIONPUEMCINBAX. CIMPYKIMYPHOMY MA OUHAMIYHOMY AHANIZY 2DOULOGUX NOMOKIG.

Kniouosi cnoea: ecpowiosuil nomix, npsami inozemui ingecmuyii, eqpekmugnicms, egpekmusHicmnv, npami iHO3eMHi
iH6ecmuyil, aHani3, MemoouKda, NPUHYUNU.

[Ipu anamizi ekoHOMi4HOiI €(heKTHBHOCTI BHUKOPHCTAaHHS NpsMux iHo3emHuX iHBectumiit (ITIT) omnum i3
KITIOYOBHUX ITOHSTH € KATETOPis «TPOLIOBUII HOTiK». A, BiIOBITHO, B3araji MUTaHHSA €KOHOMIYHOI OIL[IHKH MPIMHUX
1HO3eMHUX {HBECTHUIII} MOAINAETHCS HA B CKIIQJ0BI: PO3IIISA IPOMIOBHX ITOTOKIB (CTPYKTYpHHUH Ta IWHAMITHUHA
aHaiiz) Ta Oe3mocepeqHbO (GopMarizoBaHa OIIHKA 3a JOIMOMOTOK KiTbKOX a00 OJHOTO (SKIIO MOKIIHBO)
KpHUTepiro/mapamerpa.

[IpobnemMu OIIHKKM €KOHOMIYHOI e(EeKTHBHOCTI iHBECTHIIHi 3arajoM Ta aHami3y TpPOIIOBHX IIOTOKIiB
BHCBITJICHI B TaKuX mpamsx aK: “UuBectuunonusiii MeHemxMenT” (bnank U.A.), “UuBectunmn: Kypc neknuii mo
coBpeMeHHOW (prHaHCcOBOW Teopun” (MeptcHe A.B.), “OcHoBBI nHBecTHIMOHHOHN aestensHOCTH (Ilepecana
A.A.), “EdexTrBHICTS IHHOBAIIHHO-1HBECTHIIWHOI HisUTFHOCTI : 30ipHUK HABYAJIHHO-METOIUYHUX MatepialiB”
(IToxporusauii C.®., Hoak A.I1.). Kpim Toro, nocTiitHO my0OJIiKyI0ThCsl MaTepiain 3 IHBECTHLIHHOI AisITBHOCTI B
xypHaii “@inancu Ykpainu”. OHaK yBaru J0CIiHDKEHHIO TPOIIOBHX MOTOKIB IPHUIUICHO HEAOCTATHBO.

ABTOp cnipoOye pO3TIITHYTH OCHOBHI JDKepesia (OpMyBaHHS T'POIIOBUX MOTOKIB, PO3TILIAI0YN TIPH [IBOMY
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