
Как выбрать программное обеспечение для
закупок: опыт и практические советы
За последние несколько лет я перебрал, наверное, с десяток разных систем для
управления закупочной документацией. Работаю в отделе снабжения крупного
регионального дистрибьютора, и каждый день мы обрабатываем десятки запросов от
поставщиков, согласовываем условия, проверяем сертификаты. Когда встал вопрос о
внедрении специализированного инструмента, я понял, что просто взять первый
попавшийся сервис — значит обречь себя на бесконечные правки и ручное
перекладывание данных.

В этой статье я поделюсь тем, что вынес из собственных тестов и внедрений, и
объясню, почему выбор программное обеспечение для закупок стоит делать не по
рейтингу в интернете, а под конкретные процессы вашей компании. Никакой воды —
только то, что работает на практике.

Почему универсального решения не существует
Когда я только начинал искать систему, я думал: «Возьму что-то популярное, и всё
заработает само». На деле оказалось, что каждая компания по-своему строит
документооборот. У одних закупки централизованы, у других каждый филиал
договаривается сам. Где-то требуется жёсткая привязка к бюджету, где-то — гибкое
согласование без лишних утверждений.

Попробовав несколько вариантов, я заметил закономерность: программное
обеспечение для закупок приносит пользу только тогда, когда вы сначала
прописываете свои собственные правила. Без этого даже самая дорогая система
превращается в дорогой калькулятор. Например, в одном проекте мы потратили три
месяца на настройку модуля согласования, но в итоге он не соответствовал тому, как у
нас реально принимаются решения. Пришлось переделывать.

Что я проверяю в первую очередь
После нескольких неудач я выработал для себя чек-лист. Он не претендует на истину в
последней инстанции, но помогает отсечь явно неподходящие варианты за час-два.

Гибкость шаблонов документов. Если система не позволяет менять поля,
добавлять свои блоки или прикреплять произвольные файлы — она вам не
подойдёт. Закупочная документация редко бывает стандартной.



Интеграция с бухгалтерией и ERP. Я проверяю, можно ли выгружать данные в
1С или другую учётную систему без ручного копирования. Если нет —
готовьтесь к ошибкам.

Права доступа. В крупной компании разные люди видят разные части
документа. Мне важно, чтобы поставщик не увидел внутренних комментариев,
а финансист — не редактировал технические спецификации.

Скорость работы с большими объёмами. У нас бывают тендеры с сотнями
позиций. Система должна открывать такой документ за пару секунд, а не за
минуту.

Я не гонюсь за красивым интерфейсом — главное, чтобы всё работало без зависаний.
Один раз мы чуть не выбрали продукт с отличным дизайном, но он «лёг» при загрузке
200 строк спецификации. Хорошо, что заметили до покупки.

Как тестировать на реальных данных
Лучший способ понять, подходит ли вам программное обеспечение для закупок, —
прогнать через него три-четыре реальных закупки из вашей практики. Не демо-данные,
а именно те документы, с которыми работаете каждый день. Я беру один договор, одну
спецификацию, один акт и один запрос коммерческого предложения. Потом смотрю,
сколько времени уходит на ввод, проверку и согласование.

В одном из тестов система, которая на презентации выглядела идеально, на моих
реальных документах не смогла распознать валюту — пришлось вбивать вручную
каждую строчку. В другом случае, наоборот, простой облачный сервис справился за
минуту, потому что умел подтягивать курсы из ЦБ.

Ещё я всегда обращаю внимание на то, как система обрабатывает исключения.
Например, если поставщик прислал скан с подписью, а не электронный файл. Или если
нужно срочно изменить сумму уже согласованного документа. Хороший инструмент
позволяет делать такие правки без создания нового цикла согласования с нуля.

Частые ошибки при внедрении
Первая и главная — попытка автоматизировать хаос. Если у вас нет чёткого
регламента, кто и в какой последовательности подписывает документы, система
только зафиксирует этот хаос и сделает его негибким. Я сам вляпался в такую историю:
мы внедрили модуль согласования, а через месяц выяснилось, что половина
маршрутов не совпадает с реальными ролями людей. Пришлось переписывать.



Вторая ошибка — игнорирование обучения. Даже самая простая программа требует,
чтобы люди поняли её логику. Я выделяю минимум два дня на обучение ключевых
пользователей и ещё неделю на «мягкий запуск», когда можно задавать вопросы без
страха сломать что-то.

Третья — попытка сэкономить на технической поддержке. Если разработчик не
отвечает в течение суток, вы рискуете остановить весь процесс закупок. Лучше
заплатить чуть больше, но иметь гарантированную реакцию.

Что в итоге работает
После всех экспериментов я пришёл к выводу, что идеальная система — та, которую вы
готовы дорабатывать под себя. Это может быть и дорогой коробочный продукт, и
самописное решение на базе конструктора. Главное — чтобы команда, которая будет с
ней работать, понимала её логику и доверяла ей.

Сейчас у нас стоит система, которая позволяет за час обработать типовой запрос, а
сложные случаи — за день. Мы сократили количество пересогласований на 40% и почти
избавились от потери документов. Но это не случилось само — мы потратили полгода
на подбор, тестирование и настройку.

Если вы только начинаете искать, мой совет: не верьте рекламе. Возьмите три-четыре
реальных документа, позовите двух-трёх коллег и проведите тест-драйв. Только так вы
поймёте, подходит ли вам конкретное программное обеспечение для закупок.

Коротко о главном
Выбор инструмента для работы с закупочной документацией — это не разовое решение,
а процесс, в котором участвуют и снабженцы, и финансисты, и юристы. Не бойтесь
пробовать несколько вариантов, но всегда проверяйте на своих данных. И помните:
хорошая программа не делает работу за вас, она делает её прозрачной и
предсказуемой.

Надеюсь, мой опыт поможет вам не наступить на те же грабли, на которые наступал я.
Удачи в поиске.
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