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Тренинг 
«Управление поставками и запасами: снижение неликвидов и повышение оборачиваемости 
Дата проведения: 23-24 марта  2026 г.
Время проведения: с 09.00 до 16.30 МСК
Формат проведения на выбор: Очно или Онлайн

Поставки точно в срок, в нужном количестве без неликвидов и дефицитов 

Для кого этот тренинг
Компании В2В сектора – производственные предприятия, дистрибуторы и оптовая торговля, ритейл. Сотрудники и руководители, отвечающие за управление и пополнение товарными запасами:
· менеджеры по закупкам;
· менеджеры по размещению заказов;
· руководители отделов закупок;
· логисты;
· руководители отделов логистики.
[image: http://bezfishki.ru/uploads/posts/2013-05/1e710re9lmt.jpg]

Простым языком о принципах обеспечения компании продукцией с высокой точностью планирования и максимальным уровнем исполнения заказов.
Полный комплекс необходимых инструментов для повышения надёжности поставок и своевременного обеспечения компании продукцией, которым можно пользоваться сразу после тренинга.











Результаты тренинга
· Участники умеют оперировать математическим аппаратом для определения и достижения целевых показателей оборачиваемости, складского запаса, исполнения заказа. Формализованы четкие цели и инструменты их достижения.
· Участники освоили методологию эффективного расчета запасов. Стало меньше ошибок и сбоев, заказы у поставщиков размещаются в оптимальном количестве.
· Участники имеют инструменты по предупреждению неликвидов и предотвращению дефицитов. Количество непредвиденных провалов в поставках, закупок в режиме «надо вчера!», а также невостребованной и ненужной продукции на складе станет в разы меньше.
· Ориентировочно на 0,5 - 5% может вырасти прибыль за счёт снижения капитальных затрат, роста оборачиваемости запасов, сокращения складского запаса, более точного исполнения заказов клиентов. Авторская 
программа


Преимущества программы
· Результатоориентированность. Тренинг не ставит целью напичкать вас существующими моделями планирования и управления поставками (их чрезвычайно много, более 100 книг есть на эту тему). Тренинг решает задачу предоставить готовые к применению методы, которые доказали свою применимость в условиях реального бизнеса с присущими ему нестабильностью и форс-мажорами. 
· Простой язык изложения, наглядные примеры, предельно ясные рекомендации. Даже новички разберутся и с лёгкостью смогут применять все инструменты. Опытные сотрудники найдут для себя множество подсказок и новых подходов в работе.
· Продуманные материалы. Даже если какой-то инструмент не будет использован сразу после тренинга, методики легко вспомнятся, когда это будет нужно, а рабочие материалы помогут выполнить все корректно и без ошибок.
[bookmark: _GoBack]Программа: 
	Модуль
	Содержание

	Цена ошибки управления товарными запасами 
	Расчеты и примеры того, сколько денег компания теряет на неэффективном управлении товарными запасами.

· Сколько фактически стоит компании неправильное планирование заказов?
· Сколько стоят компании избыточные товарные запасы?
· Сколько стоят компании дефициты, связанные с неточным планированием заказов?
· Сколько стоят компании потери в цепочках поставок?

Подобные расчеты создают, пожалуй, самую сильную мотивацию для сотрудников к точному планированию и разумному управлению товарными запасами.

	Аналитический инструментарий управления запасами специалиста и руководителя
	· Что выгоднее – купить на полгода со скидкой или заказывать каждый месяц, но дороже?

Например, при средней закупке в месяц 100 коробок продукции по 90 руб. за штуку, выгодно ли купить сразу 700 коробок по цене 83 руб. за штуку (7,8% скидки)?
· Какого поставщика предпочесть: имеющего более низкую стоимость, но расположенного далеко, или местного поставщика с более высокой ценой?

Например, есть две компании производителя аналогичной продукции – Альфа и Бета. Поставщик Альфа находится в вашем городе и сам осуществляет доставку, поставщик Бета – за 1500 км от вас, но его цена на 9% ниже, чем у поставщика Альфа. С кем выгоднее работать?
· Подробнейший разбор всех затрат, сопровождающих закупки: затраты пополнения и затраты размещения заказов. Поэтапный расчет их влияния на итоговую стоимость продукции.

	Практика применения АВС и XYZ анализов  
	Какие корректно обрабатывать данные и главное – как применять в практике для эффективного управления запасами.

· АВС и XYZ анализы. Распределение товаров на 9 квадрантов в зависимости от степени их значимости для компании и предсказуемости планирования. Пошаговая технология реализации и практического применения.
· Анализ трендов сезонности и периодичности спроса для корректного заказа. 
· Погрешности периода изготовления заказов и товаров в пути. 

	Оптимизация оборачиваемости запасов 
	Подходы по увеличению (либо, при необходимости, снижению) оборачиваемости запасов для достижения максимальной прибыли.

· Какова норма оборачиваемости для вашей компании по различным товарным группам? Рассчитаем целевые значения.
· Формулы для вычисления оборачиваемости и сравнение с нормами оборачиваемости. Проблемы при высокой и низкой оборачиваемости.
· Поиск резервов и рекомендации по достижению целевой оборачиваемости в разрезе: формализации резервирования, методов планирования, ответственности и мотивации участников процесса.

	Планирование и прогнозирование
	Прогнозирование спроса и подходы в планировании запасов для повышения точности в управлении закупками.

· Практически применимые методы прогнозирования – статистические и экспертные.
· Формирование прогнозных значений на основании данных прошедших периодов.
· Подходы в планировании продукции с неустойчивым и нерегулярным сбытом / применением. Сезонное и цикличное прогнозирование.

	Расчет запасов
	Сколько продукции закупить и сколько хранить на складе, чтобы обеспечить баланс затрат и выполнения заказов.

· Расчет оптимального страхового запаса – значимого источника капитальных затрат. Пути возможного сокращения и инструменты мониторинга.
· Управление запасами в зависимости от АВС-XYZ категории.
· Необходимые инвестиции в запасы. Сколько товара экономически оправдано держать на складе?

	Расчет заказов 
	Экономически оправданные подходы для определения размеров заказа у поставщика.

· Инструменты расчета заказов: точка заказа, страховой и максимальный запас, плечо заказа.
· 5 моделей размещения заказов: временные, количественные, прогнозные.
· Оптимальный размер заказа у поставщика с учетом стоимости хранения и размещения заказа. 

	Работа с неликвидами и дефицитом
	Пути сокращения затрат и оптимизации оборачиваемости от неликвидных и недостающих позиций.

· Предупреждение неликвидов – 4 подхода, чтобы излишков стало в несколько раз меньше.
· Инструменты борьбы с неликвидами, имеющимися на складе.
· Управление дефицитом и методы предотвращения дефицитных позиций на складе.

	Дальнейшая работа после завершения
тренинга
	Тренинг закончился. Что делаем на рабочих местах?

· Составление плана мероприятий для каждого участника на ближайший месяц. Что конкретно нужно реализовать в работе.


Формат проведения
Для тренинга предусмотрены 2 формата проведения.
· 2 дня по 8 часов. В двухдневной программе теория/практика = 50/50%. Т. е. практики с её анализом около 8 ак. часов. Полноценный тренинг с оптимальным сочетанием практики и теории.

Каждый модуль тренинга включает в себя:
· концентрированную теоретическую часть в виде схем, таблиц и интеллект-карт. Наглядных и запоминаемых;
· разбор примеров, расчеты в рабочей тетради;
· практику по теме – упражнения и тренировка в группах и индивидуально;
· обратная связь по итогам выполненной работы подробный анализ упражнений.

Материалы и сама программа построены таким образом, чтобы все знания и опыт, который участники получат в ходе тренинга, надолго закрепились в их памяти и в течение длительного срока использовались в работе. Поэтому, например, в тренинге нет увеселительных разминок и развлекательных упражнений.
Инструменты для применения после тренинга
После тренинга у вас на руках будет проработанный комплект материалов для каждодневного применения на рабочих местах: 
· алгоритмы расчетов, которые легко можно применять для планирования и прогнозирования; 
· системные подходы для повышения оборачиваемости;
· примеры из практики свыше 100 компаний повышения эффективности закупок из которых вы сможете выбрать наиболее подходящие для себя;
· методологии планирования и управления запасами.

[bookmark: _Hlk62560984][bookmark: _Toc409379626][bookmark: _Toc409379627][bookmark: _Toc458496885]Даже применение трети инструментов этого комплекта в работе, помогает окупить вложения в обучение.
Автор и ведущий тренинга : Дубовик Сергей Владимирович. Бизнес-тренер практик. 
С 2012 года проводит обучение и консалтинговые проекты для специалистов и руководителей отделов закупок, логистики, продаж.

Ведущий эксперт по управлению закупками в России. 
Один из наиболее востребованных бизнес-тренеров страны. Директор тренингового центра «Больше». Санкт-Петербург.
 
Профессионально начал проводить тренинги после того, как 10 лет совмещал тренинговую деятельность с позициями топ-менеджера и руководством закупками и продажами. 
Благодаря этому все результаты тренингов каждый месяц наблюдал лично как руководитель. 

Так как лично зависел от результатов обучения собственных сотрудников, материалы и упражнения, разбираемые на курсах, прошли многолетнюю проверку на применимость опытными и неопытными, мотивированными и незаинтересованными участниками. 
Всё работает на две цели – тренинг должен давать видимый результат, а участники будут применять полученные знания и навыки длительное время после окончания обучения.

3 принципа проведения программ обучения Сергея Дубовика
1. Давать быструю финансовую отдачу. Среднее время окупаемости обучения – 11 дней.
2. Гарантировать длительный эффект обучения. Использовать выверенные инструменты, принуждать применять и действовать, внедрять опыт и наработки более 250 компаний из 12 отраслей.
3. Относиться к участникам, как к своим сотрудникам, от итогов обучения которых зависит общий успех компании. Поэтому тверд и требователен к каждому.

[image: C:\Users\Сергей\Desktop\Книга\Продвижение\Фото Книга Закупки на 100%\Утвержденный вариант обложки 08.12.2017 1.jpg]Автор бестселлера «Закупки на 100%». Входит в «Топ-100» бизнес-литературы на Ozon.
Автор работ для изданий: «Коммерческий директор», «Генеральный директор», «Управление продажами», «Промышленный маркетинг», «Деловой Петербург» и др. 
Некоторые из статей по закупкам и управлению: http://sdubovik.ru/materials/

Высшее техническое образование:
СПбПУ (Политех). Автоматизация технологических процессов и производств. 
Дополнительное образование:
IMISP – Управленческая компетенция менеджера.
IMISP – Стратегический маркетинг.
Профессиональный опыт:
Генеральный директор, коммерческий директор, директор по закупкам (Россия, Европа, Азия), директор по продажам, директор по маркетингу (управление закупками и продажами).
Отрасли профессиональной деятельности:
Строительные материалы, упаковочные материалы, товары для дома, оборудование, мебель, продукты питания, фаст-фуд.
Компании: McDonald’s, A.D.M., Элис, Ресурс, Евростройкомплект, PlazaReal.

Сейчас специализируется на тренингах по закупкам, продажам и управлению. Также руководит консалтинговыми проектами для подразделений закупок, логистики, категорийных менеджеров. Итогом становится сокращение издержек на одну операцию и сотрудника, а также рост прибыли от каждого поставщика, менеджера, товарной группы и клиента. 
Ведет программы МВА по тематикам закупок и оперативного управления.
Начинал карьеру в McDonald's. Участвовал в открытии в 1996 г. первого ресторана в Санкт-Петербурге.
После этого менеджер по закупкам в двух компаниях. Основные задачи: рост оборачиваемости и переговоры с монополистами, чтобы добиться своевременности небольших поставок и скидок при несущественных объемах.
С 1999 года в продажах высококонкурентной упаковочной отрасли. Начинал менеджером по продажам, дошел до позиции коммерческого директора. Руководил 5-ю отделами продаж.
Запускал работу филиала компании, строил отдел продаж и привлекал клиентскую базу на новой территории.
[image: эксперт года 2014]Дважды с нуля создавал отделы маркетинга в В2В компаниях, которые отвечали за управление закупками и продажами. Руководил выведением на рынок новых продуктов, ценообразованием и ассортиментной матрицей компаний 3600 SKU.
В должности директора по закупкам торгово-производственной компании возглавлял 4 отдела – импорт из Китая и Европы, российские закупок, ВЭД. 
Вырастил 11 успешных топ-менеджеров и владельцев бизнеса.

Более 300 компаний, где проводились обучение и консалтинговые проекты: 
[bookmark: _Hlk63686795]Пром. производство: Knauf, Rehau, Технониколь, Armstrong, Восток-Сервис, ОМЗ Спецсталь, K-FLEX, ФСК, Рускомпозит, Акрон, МетПром, НПО Аконит, RMG Auramine, Металлопродукция, PVG, Сыктывкар Тисью Групп, SESECAM, …
Машиностроение: Hyundai, КамАЗ, Magna Int., General Motors, Mazda Sollers, Русская механика, Nemak, Арзамасский МЗ, Palfinger, Клевер Ростсельмаш, Тверьстроймаш, Технотрон, Continental, Yokohama, …
Оборудование, системы: Danfoss, SVEN, Горэлтех, GEA, ГКС Казань, ПКТБА, Helukabel, Vogel&Noot, Wolf, Кентек, TURK, Коммуникации, Эксперт-кабель, Северная компания, Паровые системы, Невский завод, 
Мебель, деревообработка: Askona, Аврора, Kronospan, Ангстрем, Тайпит, Isku Interior Oy, PlazaReal, …
Пищепром: JTI, Север – Метрополь, Diageo, Акульчев, Dr. Oetker, Саф-Нева, Лина, Unagrande Company, …
Агро, мясо, рыба: Эконива, Мираторг, Русагро, Abi Product, РОК-1, АТРИА Россия, Агрохолдинг Степь, Капитан, Ремит, Концерн Покровский, Горкунов, Белмолпродут, Гавриш, Мустанг, Элинар, Курганский МК, Рефтинская ПФ, Дамате, …
FMCG: Procter & Gamble, GRASS, Барьер, Офисмаг, Леккер, Aquaart Group, Ева трейд, Welltex, …
Фарма, медицина: Озонфарм, Инвитро, АО Медицина, Takeda, Балтмедбизнес, Мелон, Вестмедика, Герофарм, …
Химия, нефть, газ, уголь: КуйбышевАзот, Сибантрацит, Фосагро, Linde Engineering, Стерлитамакский НХЗ, Русские краски, Спецсинтез, Praxair, ТатНефть, ТАУ Нефтехим, Petromaruz, Северминералс, Иркутская нефтяная компания, Новая Горная УК, РосНефть, УралКалий, ТольяттиАзот, СГМК, Петропавловск, …
Упаковка, полиграфия: Илим, ТИКО-Пластик, AR Packaging, Lietpak, Квадра-Принт, U2B, Печатня, …
Телеком, IT: HH.ru, МТС, Мегафон, Билайн, РТСофт, IBS, Интерсвязь, …
ПГС: Крост, ГК Самолет, Евромонолит, LafargeHolcim, Азия Цемент, Балтстрой, Doka, Стройинвест, Промстройконтракт …
Услуги, сервис, финансы: Центробанк России, KFC YUM!, Ак Барс банк, JDC, телеканал СТС, AZIMUT Hotels, Lindström, …
Логистика: Rhenus Logistic, Militzer & Münch, STA Logistiс, Крафттранс, TELS, Волга-Флот, …
Дистрибьюция: Брок-Инвест-Сервис, Трактордеталь, Комплекс Бар, Авитон, Baltic Master, Домино, Эстелайф, АЮСС, Шамса-холдинг, Парфюм, ФОМАР, Канцоптторг, Fish Trade, Сантехкомплект, Всё для камня, Евротек, Техноресурс, … 
[bookmark: _Hlk66062726]Ритейл: X5 Retail Group, ВсеИнструменты, SPAR, OZON, Домовой, Леонардо, Cacharel, Индейкин Дом, Самбери, ЛУУК, PRISMA, Tom Tailor, DiJeans, Квартал, Любимый, Русский аппетит, Эксперт, Бубль-Гум, Восток-Сервис, Ароматный мир, Колеса даром, Счастливый взгляд, Напитки мира, Строитель, Аникс, …
Бизнес-школы: ВШЭ, Финконт, SRC, Империя, СПбБГТУ, Moscow Business School, ТБК Юг, ТПП Киров, 

Организатор мероприятия Центр Бизнес-Образования КВАНТОР-М https://quantorm.ru/
Место проведения: г. Набережные Челны, ИТ-ПАРК
Форма проведения на выбор: Очно или Онлайн

Регистрационный взнос за участие одного представителя в очном формате – 73 800 руб. 
(НДС не взимается). При оплате до 13 марта 2026 г (скидка 10 %)- 66 400 руб. 

Регистрационный взнос за участие одного представителя в онлайн формате – 66 000 руб. 
(НДС не взимается). При оплате до 13 марта 2026 г (скидка 10 %)- 59 400 руб. 

Оплата регистрационного взноса обеспечивает: обед, кофе-паузы, комплект раздаточных материалов. 
По окончании курса участникам выдается Сертификат установленного образца.

Для консультации и регистрации обращайтесь по телефонам отдела продаж:
(8552) 47-72-80 / 8 927 465 5505 - Руководитель отдела Алия Гумяровна;
(8552) 47-72-81 / 8 967 373 1326 - менеджер Ляйсан;
(8552) 40-84-74 / 8 937 611 5658 – менеджер Ирина;
(8552) 40-84-75 / 8 927 440 7400 – менеджер Светлана.                          
 E-mail: uc@quantor.ru   Телеграм-канал:  [image: ]
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