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Структура  документа 

1. Мета документа 

Ця Політика встановлює  основні принципи, правила та процедури проведення  закупівельної  

діяльності BuyPro (далі – ВР).  
 

2. Цілі документа 

Цей документ спрямований на досягнення  наступних цілей: 
 

 Консолідувати існуючі процедури та правила,  пов'язані із закупівельною діяльністю 

Компаній та Постачальників; 

 Встановити єдині норми і правила  проведення закупівельної діяльності  Компаній; 

 Створити нормативно-правову базу для моніторингу  закупівельної діяльності Компаній;  

 Своєчасне    забезпечення потреб Компаній в    закупівлях, виходячи з поставлених 

цілей і завдань,  з дотриманням вимог до якості  придбаної Продукції;  

 Досягнення максимального економічного ефекту від закупівельної 

 діяльності Компаній;    

 Підвищення прозорості закупівельної діяльності, включаючи запобігання  корупції 

та іншим зловживанням у  сфері  закупівель. 
 

3. Відповідальність та  сфера застосування 

Наступні підрозділи та посадові особи зобов'язані знати і  використовувати цей документ у 

своїй роботі:  
 

Назва одиниці/позиції 

BuyPro управління 

Директори компаній, в інтересах яких  Компанія проводить закупівлі  

Начальник відділу управління   закупівлями Компаній та категорійні менеджери   

Ініціатори закупівель та інші працівники Компаній, в  інтересах  яких  Компанія проводить закупівлі 

Весь персонал, який бере участь  у закупівельній діяльності 

 
 

4. Визначення термінів, скорочень і ролей 
 

Назва терміна Скор. Визначення терміна (скорочення) 

 
BuyPro 

 
ВР 

Закупівельний агент BPO,  який здійснює  закупівельні заходи в 

інтересах  інших компаній для всіх категорій придбаної 
Продукції  на постійній та професійній основі 

Група компаній-партнерів  ГК 
Включає в себе всі підприємства, в інтересах   яких Компанія 
проводить закупівлі  

Компанія Компанія 
Компанія, з якою  укладено агентську угоду,  і в інтересах якої 

BuyPro здійснює закупівлі  
Компанії 

замовник послуг  
ПП Компанія, в інтересах якої  Компанія здійснює закупівлі 

Фінансовий директор FD Підприємства, в інтересах  яких Компанія здійснює закупівлі  

Головний технічний директор TD Підприємства, в інтересах  яких Компанія здійснює закупівлі  

Функціональний директор FD Підприємства, в інтересах  яких Компанія здійснює закупівлі  

Директор підприємства 

Замовника послуг « » 

Директор 

ПП 

« » 

Керівник компанії, в інтересах  якої Компанія проводить закупівлі  

Департамент  МТО MHS Підрозділ матеріально-економічної служби   підприємства, в 
інтересах якого Компанія здійснює закупівлі    

Служба  безпеки 

компанії « » 

СБ Підприємства, в інтересах  яких Компанія здійснює закупівлі  



Внутрішній аудитор VA Підприємства, в інтересах  яких Компанія здійснює закупівлі  

Фінансовий директор  FD Підприємства, в інтересах  яких Компанія здійснює закупівлі  

Електронна  система 
управління  закупівлями 

ESZ Система електронного документообігу Компанії у сфері 

закупівельної діяльності, яку BuyPro використовує для своєї 
роботи 

 
Автор покупки 

  Співробітник   Товариства, призначений Ініціатором  закупівлі, 

відповідальним за створення первинних документів у сфері 

закупівельної діяльності, за  формування  Технічного  завдання 

з процедури закупівлі,   Критеріїв технічної оцінки  комерційних 

пропозицій,  для  Здійснення комерційної технічної оцінки 

 пропозиції (при необхідності).  

Акт про надання послуг / Акт  
приймання-передачі 

завершеного  

Працює 

 Документ, що підтверджує факт надання послуг/ виконання робіт 

та їх прийняття Компанією, виданий  відповідно до  вимог 

Компанії та чинне законодавство 

Зважена оцінка  Технічна або фінансово-комерційна оцінка   критерію, 

помноженого на конкретну вагу цього критерію.  

 
 

План закупівель 

 Документ, який визначає перелік  товарів, робіт і послуг у 
кількісному та  вартісному вираженні, а   також календар  їх 
закупівель. План закупівель є невід'ємною частиною бюджету 

компанії і складається на один фінансовий рік, що відповідає 

календарного року. 

 
Щорічна покупка 

 Закупівля   товарів/  послуг/робіт,  що передбачають  повторне  
придбання  аналогічних товарів/послуг/робіт    протягом  
поточного  
років у   того ж постачальника з  укладенням рамкового  
контракту 

 
Контракт 

 Письмовий договір між  Компанією та його контрагентом,  
предметом  якого є надання   послуг, виконання  робіт або 

придбання товару за  відповідну плату 

Документ  Інформаційний об'єкт у вигляді  тексту,  звукозапису або 
зображення. 

Документ, що оголошує 

про  початок процедури 
закупівлі 

 Повідомлення або повідомлення  учасників, публікація або 
розповсюдження 

що означає офіційне оголошення про  початок провадження у 
сфері закупівель.  

 
Замовлення на купівлю 

 

Замовлення 

Зовнішній документ, призначений для   контрагента, який 

основа для   постачання товарів/послуг/робіт     (включаючи  
замовлення на  купівлю), яка буде створена в системі ESZ 

Закрита процедура  Процедура закупівлі, в якій можуть брати участь  лише 
спеціально запрошені учасники  

Закупівелі  Бізнес-процес, результатом якого є  придбання товарів/  

послуг/робіт,  необхідних у  господарській діяльності  Компанії 

 
Документація про закупівлю 

 

 

Документація, яка   надсилається  учасникам процедур закупівель 
та містить  інформацію про придбану Продукцію, а  також 
технічну та 

фінансові  та комерційні вимоги до  нього 

Комісія з закупівель  Група співробітників, призначених для прийняття рішення  про 

провадження у сфері  закупівель у межах своїх повноважень (у 

разі необхідності). 

 
Процедура закупівлі 

 Вибір  постачальника в залежності  від дозволеного способу 
закупівлі,  проведеного і виконаного відповідно до  вимог  цього 

Політика та Положення «Відбір постачальників  та проведення  
тендерних процедур»  

  відбір учасників для  конкурентних закупівель 

 
 

Заявка на купівлю  

 
 

 

Документ, що містить необхідну інформацію для затвердження, 
затвердження та здійснення  закупівлі. Заявка  на закупівлю  
створюється, узгоджується та затверджується уповноваженими 

особами Компанії в 1С, а також затверджується директором ПП, 

або  офісом в ESZ, або 

надсилаються поштою. 

  Документ, що містить необхідну  інформацію для ініціювання 



Заявка на оплату  розрахунків з постачальниками Продукції.  Створюється заявка 
на оплату,   
узгоджується та затверджується  уповноваженими особами  
Товариства 

 
 

Ініціатор 

 Компанія в  інтересах і  за рахунок   бюджету, покупка якого  

здійснюється.  Ініціатором може бути Функціональний   
директор,  керівник  структурного підрозділу,  безпосередньо 
звітуючи перед  Генеральним директором,  директором ПП або 
його заступниками за 

Маршрути. 

 
Комплексна оцінка 

 Остаточна   оцінка збалансованих оцінок необхідних технічних та 

фінансових  та комерційних умов,  що містяться в  комерційних 

пропозиціях  учасників Порядку закупівель  з метою  відбору 

найоптимальніший постачальник(и).     

 
Комерційна пропозиція 

 Пакет документів,що містять  пропозицію 

 учасника,   направлений Компанії з   метою участі  
в Закупівлі  
процедури та в подальшому укласти договір на поставку 

Продукції на умовах, визначених у Документації із закупівлі. 

 
Критерії  оцінки 

 Основні параметри, що визначають відповідність комерційних 

пропозицій  вимогам закупівельної документації. Критерії оцінки 
повинні відповідати технічному технічному суть і подаватися 
разом з 

нім 

 

 

 

 

 

 

 
ЛОТ 

 Окремий предмет закупівлі в рамках одного Порядку закупівлі або 

частина закупленої продукції, чітко відокремлена в Документації 

про закупівлю,  для чого  в рамках  цієї процедури  допускається 
подати окрему пропозицію та укласти окремий договір.   
Розділення на  лоти або об'єднання на лоти (окремі предмети 

покупки) може здійснюватися для наступних цілей:  
 

a) знизити витрати на  проведення великої кількості аналогічних  
(з точки зору умов, термінів  або документації)  процедур;  
 

b) поліпшити конкурентне середовище під час закупівель шляхом 

зменшення   або збільшення  обсягу або широти асортименту 

продукції, що входить до складу лота.  
 

в) для придбання стандартної продукції, але з конструктивними 

особливостями, виготовленими  виробникомм. 

 
 

Однаковий вид товарів (робіт, 
послуг) 

 Аналогічні за технічними і  функціональними характеристиками 
товари, роботи,  послуги, які можуть відрізнятися один від 

одного  незначними ознаками (деталями), які  не впливають на 

якість і основні  споживчі властивості товарів, результати роботи, 

послуги,  є однорідними за своїм споживчим  призначенням і 
можуть 

бути взаємозамінними. 

Відкрита процедура  Процедура закупівлі, в якій будь-який учасник може брати 
участь  

 

 
Паспорт договору 

 Форма встановленої форми, заповненої для підписання Договорів 

та змін/додатків до них. Метою такої форми є ініціювання 

підписання договору, надання інформації про зміст договору та  
обраного постачальника,  а також   відображення процесу  
узгодження та 
Затвердження.  Паспорт договору  створюється, узгоджується  та 
затверджується  уповноваженими особами Товариства 
електронний документообіг, рукописний текст, 
факсиміле  Повідомлення 

 
  Лист про наміри   

 

 
ЛОІ 

Лист про намір  придбати Продукцію  на підставі  прийнятої 
Комерційної пропозиції обраного  постачальника 

Плата   за 

використання системи 
 Оплата від Постачальника / Виконавця / Контрагента, за  

використання  СС, та є фіксованим відсотком  від суми тендеру,  і 
стягується виключно з переможця  тендеру.  

Постачальник /  Третя сторона, що  зобов'язана перед   Компанією щодо   



 Підрядник / 
Виконавець 

постачання Продукції  

 
 

Перевага 

 Перевагою,  яка надається певним групам   учасників у 

проведенні процедур закупівель. Прикладами є    преференційні 

зміни ціни, спрощення  доступу до закупівель шляхом спрощення 
процедури надання певних документів, 
безкоштовна видача документації про закупівлю  тощо. 

Простий контракт  Договір з постачальником, у   якого  раніше були придбані 
товари/роботи/послуги 

Робоча група РГ Співробітники Компаній, призначені Ініціаторами для  проведення 

та оцінки  певних процедур закупівель.  
Одноразова покупка  Одноразова закупівля товарів / послуг / робіт на підставі  однієї 

окремої Заявки   на покупку у конкретного постачальника 

 
Одноразовий договір 

 Вид Договору, за яким здійснюється одноразова  купівля  та/або 

надання послуг.  Одноразовий договір визначає ціни на товари 

або послуги, умови оплати, умови поставки  та / або виконання  
послуг,  

штрафні  санкції, обсяги товарів або послуг тощо.   

 

 

 

 
Довгостроковий контракт 

 Вид Договору,       який визначає  предмет і основні умови 

взаємодії сторін,  загальні і технічні вимоги, штрафні санкції і 

т.д., а також може визначати ціни на  Товари, умови оплати, дати   
поставки. Рамкова угода  не визначена. Закупівля Продукції  
здійснюється  на підставі  документів, які є  невід'ємною 
частиною  цієї Рамкової угоди (наприклад, замовлення, 
доповнення, Додаткова угода, Додаток до Договору, п.).   Цей 

договір також  може бути підписаний від імені всіх  ПП, і мати 

декларативний характер, і на  підставі  
якого  потім будуть підписані разові контракти  з ПП. 

 

 

 
Рамкова угода 

 Договір,   укладений БайПро   одним або декількома 

учасниками процедури закупівлі з метою визначення 

основних умов  закупівлі певних товарів і послуг для укладення  
відповідних  договорів  про закупівлю протягом строку дії 
рамкового договору; 

У договорі  описані основні принципи   роботи Компанії і  
постачальника. 

Термін дії цього договору може становити не більше 1 року, з 

подальшою пролонгацією необмеженої кількості разів. 

 
Скорочення 

 Процедура, спрямована на добровільне зниження  цін на 
пропозиції 

учасників Процедури закупівлі  з  метою отримання  найбільш 

вигідної пропозиції для Компанії. 

 

Інтегрована матриця 
оцінювання 

 Форма,   створена за  результатами  відбору постачальника, 

прийняття інтегральних оцінок (рейтингів) учасників   
процедур     закупівель 

Продукти, роботи та послуги Товари I Товари та матеріали, необхідні компанії для  провадження 
виробничо-господарської   діяльності 

Склад компанії  Власний або орендований складський  простір у вашому 
розпорядженні 

Компанія 

а) кваліфікований Ініціатор  не може однозначно описати   

вимоги до   придбаної Продукції; 
 

б) очікувані   інноваційні рішення. 

 

Комплексний договір 
 Договір купівлі  комплексних рішень  (Товари, роботи та 

послуги), та 

Дивіться також Договір з постачальником,  у 

 якого придбані товари/роботи/послуги раніше не були 

придбані 

 

Структурний підрозділ 
 Офіційно виділено в штатній таблиці  персоналу  

Компанія, яка виконує відповідні функції  і завдання в  рамках  
своїх повноважень. 

Технічна оцінка  Оцінка якісних та кількісних критеріїв, 
встановлених  
Ініціатор. 



 
 

Технічне  завдання 

 Документ, підготовлений Ініціатором і містить повний перелік 

вимог (включаючи вимоги бізнесу) до придбаних Товарів і 
постачальників, із зазначенням об'єктивних критеріїв вибору 

постачальників. Технічне завдання  готується до кожного процесу   
закупівлі та 
повинні ґрунтуватися  на принципі  альтернативного джерела.  

 

Товари 
 Будь-яке обладнання та матеріали, програмне забезпечення,   

права інтелектуальної власності  та інші права власності,  
є предметом закупівельної діяльності 

 

Транзакція 
 Розміщення замовлень / додаткових  угод / специфікацій на 

рамкові контракти (які не змінюють умови рамкових  контрактів), 
контроль та документація поставок, оплата рахунків тощо. 

 

Питома  вага оцінки 
 Відсоток   кваліфікаційних,  технічних та фінансових та 

комерційних критеріїв при повній  оцінці комерційних  
пропозиції потенційного постачальника  товарів і послуг 

Затвердження / затвердження  Прийняття рішення з відповідного  питання відповідно до 
існуючого  
внутрішніх документів Товариства, що документально  

Учасники закупівлі 

Діяльності 
 Співробітники / структурні підрозділи, задіяні  в будь-якому  з 

етапи  процесу закупівель Компанії 

Фінансові та комерційні 
Оцінки 

 Оцінка фінансових та комерційних умов, встановлених ВР 

5. Загальне 

5.1. Опис загальних положень 

 Політика закупівель BuyPro  базується  на наступних принципах:  
- Принцип управління послуг – закупівельна діяльність BuyPro – це сервісний (BPO) 

підрозділ для замовників (Ініціаторів), які є його внутрішніми замовниками; 

- Принцип централізації закупівель - максимальний обсяг закупівель,  здійснення яких   

можливо і економічно обґрунтовано  здійснювати централізовано, повинен бути 

централізованим з метою підвищення ефективності, досягнення максимальної 

економії від закупівель і прозорості;  

- Принцип планування – всі регулярні закупівлі повинні бути сплановані і здійснені 

відповідно до плану; 

- Принцип комплексної   оцінки -  рішення про  вибір  постачальника приймається за 

заздалегідь узгодженими збалансованими критеріями якості, ціни,  факторів  

довгострокової платоспроможності постачальника. Результати  due diligence повинні 

бути зафіксовані незалежно від  суми  покупки; 

- Принцип конкуренції - процедури проводяться, спрямовані на досягнення розумного 

рівня  конкуренції серед потенційних постачальників; 

- Принцип колегіальності – рішення, пов'язані з  вибором постачальника, 

приймаються колективно;  

- Принцип розумності цін -  порядок ціноутворення на придбані товари, роботи,  

послуги повинен бути чітким і економічно обґрунтованим; 

- Принцип економічної доцільності ціноутворення - складові елементи ціни придбаних 

товарів, робіт, послуг відповідають ринковим цінам, що діють на дату прийняття  рішення  

про вибір  постачальника. Застосування цього принципу  полягає в  проведенні аналізу 

цін, тобто  проведенні   аналізу цін.  при поділі запропонованої ціни  на складові елементи 

з метою виявлення економічно необґрунтованих складових і використання цих аргументів 

у переговорах  з постачальником; 

- Принцип прозорості та дотримання закріплених у Компанії норм етики закупівель, а 

також можливість контролювати та контролювати закупівельні заходи на будь-

якому етапі  процедури. 

- Принцип орієнтації на роботу з кваліфікованими постачальниками і мінімізація 

ризиків ділових відносин з контрагентами. 
 

Важливо: 



 

 ВР зобов'язана  провести якісний і ретельний аналіз  ринку перед початком 

закупівель з метою забезпечення  альтернативності закупівель на ранніх стадіях 

прийняття технологічних та інших управлінських рішень,   дотримання цілей 

Компанії,  а  також підготовки   авторів  закупівля повноцінного технічного завдання 

(вимог) до процедури закупівлі.   

 ВР відповідає за постійний моніторинг ринків для визначення найбільш 

сприятливих фінансово-комерційних умов для Компанії. 

 Контроль за правильним проведенням і виконанням процедур   закупівель в 

Компанії покладено на адміністративного керівника ВР. 

 

6. ОСНОВНІ ВИМОГИ ДО ПРОВЕДЕННЯ ЗАКУПІВЕЛЬНОЇ 

ДІЯЛЬНОСТІ 

6.1. Вимога відповідності закупівель  поставленим цілям. 

Придбані товари, роботи,  послуги повинні бути засобом  досягнення цілей (KPI / Результати 

діяльності), визначених   у  функціональних планах Компаній, в інтересах  яких  BuyPro 

проводить закупівлі.   
 

6.2. Вимога  до документів, що ініціювали  покупку. 

6.2.1. Для ініціювання  Процедури  закупівлі Ініціатор 

повинен надати ВР:   

-  Затверджена заявка на закупівлю (ZnZ)  

- Технічне  завдання 

- Технічне  оцінювання або кваліфікаційні критерії 

- Висновок Департаменту безпеки у разі надання конфіденційної 

інформації в технічному плані. 

- Список потенційних  постачальників,  відомих Замовнику  

- Інформація про наявність негативного досвіду співпраці з потенційними 

постачальниками. Обов'язковою  умовою для початку  вибору  постачальника є  

затверджена Заявка на закупівлю.  

Заявка   на закупівлю повинна бути   створена Покупцем    і затверджена не менше  ніж за 1-5 днів 

до  необхідності  Отримання, якщо  необхідно організувати процедуру відбору постачальника.  
 

6.2.2. Зміна існуючих тверджень 

- Заборонено змінювати  вже   узгоджені та прийняті заявки  

- Якщо кількість товарів зменшується,  MHS інформує менеджера  ВР  

- Коли кількість Товарів збільшується, MHS створює додаткову заявку і 

інформує  менеджера ВР по електронній пошті. 
 

6.3. Вимоги до гармонізованих закупівель 

Вимога узгодженої закупівлі  покликана виключити  неузгоджені   закупівлі уповноваженими 

особами.   
 

Затвердженню заявки на купівлю   має передувати:  
 

- Укладення договору (якщо це передбачено Полісом) / оформлення Замовлення з    

постачальником; 

- Факт доставки товарів / надання послуг   / виконання робіт; 

- Оплата / передоплата. 



 

6.4. Вимоги до дотримання бюджету 

Вимога щодо виконання бюджету переслідує цілі контролю за бюджетом Компанії.   
 

Закупівля продукції  повинна здійснюватися відповідно  до  капітальних і операційних 

бюджетів  Компанії, а також відповідно до  Плану закупівель.  
 

Компанії при формуванні заявки повинні вказувати  бюджетну вартість товарів і матеріалів, що 

дозволить ВР проводити додатковий контроль за дотриманням бюджету. 
 

6.5. Вимоги до оптимальних  умов вибору переможців 

Закупівля Продукції, незалежно  від їх вартості і значущості для  Компанії, повинна 

здійснюватися з оптимальним вибором  постачальника.   
 

Під   «оптимальним вибором» слід розуміти такий  вибір  постачальника  Продукції, який базується 

на  найбільш прийнятному співвідношенні для  Компанії наступних х   основних критеріїв: 
 

- Якість і відповідність технічним вимогам; 

- Ціна; 

- Умови оплати; 

- Умови   доставки; 

- Гарантійні та післягарантійні умови;  

- Надійність постачальника (легітимність, фінансова стабільність, позитивний   досвід 

роботи на цьому ринку послуг, в тому числі з  Компанією). 
 

6.6. При  необхідності інші вимоги до    постачальника продукції  

також  повинні керуватися  відповідно до   Положення 

«Вимагати альтернативного вибору постачальника 

Закупівля продукції, незалежно від вартості і значущості для Компанії, повинна 

здійснюватися на основі альтернативного вибору постачальника. 

Під «альтернативним вибором» слід розуміти  вибір   принаймні  двох порівнянних 

постачальників  Продуктів шляхом аналізу  їх комерційних  пропозицій. 

Метою вимоги альтернативного вибору постачальника є збереження коштів Компанії 

шляхом вибору оптимального постачальника та отримання  найбільш вигідних умов.   

Не виключена робота з ексклюзивними  постачальниками (або монополістами).  
                       Якщо під час Процедури закупівлі буде отримана одна прийнятна комерційна 

пропозиція і, на думку Комісії з питань закупівель, немає підстав для формування та 

направлення нових (повторних) запитів потенційним постачальникам, або проводити нові 

Процедури закупівель недоцільно (наприклад, не призведе до зміни   кола учасників і появи  

іншого переможця), потім вибір такого постачальника формалізується і затверджується. 

Однак це не означає, що Компанія автоматично приймає всі умови постачальника - під час 

реєстраційного провадження, що передує укладенню   договору, необхідно  отримати 

оптимальні   умови для Компанії (знижки, додаткові послуги  і т.д.).   

6.7. Відбір  Вимога оцінити доцільність закупівлі 

Метою вимоги  оцінки доцільності закупівлі є розумне використання коштів  Компанії 

шляхом мінімізації непотрібних закупівель. 
 

При ініціюванні покупки Продукції Ініціатор несе відповідальність за необхідність і термін дії 

цієї покупки з урахуванням фактора часу та інших обставин. 
 

 Під «фактором часу та  іншими обставинами»   слід розуміти природний хід часу і події, які 

можуть вплинути на необхідність здійснення покупки. 



 

Ініціатор закупівлі також повинен розуміти, що відповідність закупівель бюджету Компанії 

(Плану закупівель)  не означає  необхідність проведення закупівель, а має оцінити  

доцільність  здійснення цієї закупівлі. 
 

Доцільність закупівлі повинна оцінюватися  на всіх етапах затвердження закупівель.  
 

При ініціації покупки Ініціатор повинен  враховувати  наявність  запасів  необхідної Продукції  

на складах Компанії і складах  підрядників (за наявності).  

6.8. Вимога консолідації потреб 

При ініціюванні покупки Продукції  Ініціатор повинен враховувати   можливість консолідації 

потреб  в даній закупівлі. При цьому  при  узгодженні запитів на покупку   вони можуть бути 

повернуті  на  доопрацювання Ініціатору, якщо він  не виконає цю вимогу або буде  

виявлена додаткова можливість.   консолідація потреб. 
 

Потреби можуть бути консолідовані  відповідно до наведених нижче  принципів: 
 

1. Загалом,  компаній; 

2. На базі «Всього проекту»; 

3. На функціональній основі (в рамках структурного підрозділу);    

4. На тимчасовій основі (раз на місяць, раз на квартал і т.д.).   ). 
 

Метою   вимоги консолідації потреб є  збереження коштів  Компанії шляхом об'єднання 

замовлень та отримання більш вигідних умов від постачальника.  
 

6.9. Вимоги щодо конфіденційності закупівель 

Кожен учасник закупівельної діяльності повинен знати, як вимоги конфіденційності 

обмежують витік комерційної  інформації та мінімізують ризики Компанії. 
 

До початку Процедури закупівлі Ініціатор сам робить в ньому висновок про наявність   в ній 

конфіденційної інформації. У разі такої наявності ВР інформує, а після цього з кожним 

потенційним постачальником Продукції повинні бути  укладені  договори про  

нерозголошення.    Інформація (NDA). 
 

Угоди про  нерозголошення   (NPAs) також повинні бути підписані з кожним обраним 

постачальником Компанії до або під час підписання  договору з цим постачальником.  

При   проведенні   процедур закупівель суб'єктом розголошення учасниками закупівельної 

діяльності не підлягає розголошення наступна інформація:   
 

- Запланований бюджет   закупівель (включаючи  лоти, окремі статті в лоті), крім 

випадків, коли оголошення такої суми передбачено процедурою проведення 

процедури закупівлі;   

- Інформація про кількість учасників,  які подали заявки,  про імена таких учасників; 

- Інформація про склад  учасників, включених до  списку розсилки;  

- Інформація, що    міститься в заявках учасників,  включаючи  цінові пропозиції учасників;   

- Інформація про  рішення закупівельних комісій, робочих  груп (за винятком рішень, 

оголошення яких  передбачено  нормативною документацією про закупівельну 

діяльність); 

- Інформація про ціну переможця (ціна за одиницю, ціна лота, загальна сума 

закупівлі),   інші умови виконання договору, крім випадків,   коли оголошення такої 

суми передбачено  порядком проведення процедури закупівлі. 

6.10. Вимога проводити закупівельну діяльність тільки в 

інтересах  Компаній 



Закупівля продукції повинна здійснюватися виключно  в інтересах  Компанії. 
 

Кожен учасник закупівельної діяльності повинен чесно виконувати свої обов'язки, пов'язані 

із  закупівельною діяльністю, без використання своїх службових повноважень в особистих 

цілях.   
 

Кожен учасник закупівельної діяльності повинен  знати, що  порушення його вимог  щодо 

здійснення закупівельної     діяльності в інтересах Компанії може спричинити за собою 

адміністративну  та кримінальну відповідальність за умисне незаконне   дії, передбачені 

чинним законодавством України. 

Метою проведення закупівельної діяльності тільки в інтересах Компанії є система 

внутрішнього контролю за  ризиками  умисних неправомірних дій  (шахрайства), яка 

охоплює всі бізнес-процеси Компанії. 
 

Виконуючи службові обов'язки, кожен учасник закупівельної діяльності повинен запобігти 

або запобігти вчиненню діями (бездіяльністю) економічної шкоди Компанії внаслідок 

протиправних або некомпетентних дій  інших учасників  закупівельної діяльності. 
 

7. Права та обов'язки сторін у сфері закупівель 

Учасниками закупівельної діяльності в Компанії є: ВР як  організатор    закупівель,  автори 

закупівель, ініціатори, члени    відповідних  робочих груп, залучених до процесу закупівель, 

Комісія з закупівель,  а також представники контрольного підрозділу Компанії ( СБ, аудит і 

т.д.) Тощо. 
 

7.1. Права та обов'язки  ВР як організатора закупівель 

 ВР зобов'язана забезпечити рівні умови для всіх учасників  закупівлі. 

 ВР, за погодженням з Комісією   із  закупівель,  має право відмовити  у проведенні 

будь-якої Процедури закупівлі після її оголошення відповідно до  чинного 

законодавства України або  умов  Документації про закупівлю.  

 У   разі, якщо  значна частина  учасників Процедури закупівлі  повідомить про 

недостатній час для підготовки  комерційної пропозиції, ВР має право продовжити 

термін їх подання для участі в будь-якій процедурі в будь-який час до закінчення 

спочатку оголошеного терміну. 

 ВР, на його користь Ініціатора, має  право встановлювати вимоги до участі в 

процедурах закупівель,   закуповувати Продукцію, терміни  її поставки, а також 

визначати  необхідні документи, що підтверджують (декларують)  відповідність цим  

Вимоги. 

 ВР призначає представника до Робочої групи для  проведення процедур закупівель.  

 ВР здійснює і несе відповідальність  за якісну і об'єктивну фінансову - комерційну 

або кваліфікаційну оцінку  Комерційних пропозицій постачальників;  

 BP відповідає за затвердження фінансової та комерційної   оцінки та комплексну 

оцінку комерційних пропозицій постачальників; 

 Інші права та обов'язки ВР як  організатора закупівлі  встановлюються 

Документацією про закупівлю.  

 ВР, як організатор  закупівлі,  має право, за погодженням з Комісією із  закупівель, 

застосовувати преференції лише в тому випадку,  якщо їх наявність та спосіб 

застосування у цій закупівлі були прямо оголошені у повідомленні про процедуру 

закупівлі та/або в Документації про закупівлю. 

 Виставляти рахунки-фактури, стежити за платежем Постачальників за  користування  

ESZ при подачі  пропозиції про участь в тендерах, яка  збирається з переможців 

тендеру.  

 ВР зобов'язана повідомити про результати   процедури закупівлі всім учасникам;  

 ВР також здійснює  нагляд за закупівлею продукції  для:  



- дотримання норм і правил, передбачених цією Політикою; 

- відповідність фактичних процедур  закупівель затвердженому Річному   

плану закупівель;  

- Впровадження ключових   показників  ефективності закупівель, якщо  вони 

встановлені;  

- Своєчасність та якість  звітності про  проведені процедури закупівель і проведення 

тендерних процедур».  

7.2. Менеджери  категорій BP 

Виконувати: 
 

 Керування стратегіями  закупівель  та   базами  постачальників 

 Формування та своєчасне затвердження планів  закупівель за категоріями   

 Проведення процедур  закупівель, виходячи з потреб Ініціаторів та з їх 

безпосередньою участю в узгоджених часових рамках 

 Створення, узгодження та супровід договорів  та угод  за ними 

 Проводити стандартизацію та уніфікацію придбаної  продукції, якщо це призводить 

до підвищення ефективності закупівельної  діяльності 

   Аналіз  ринку для забезпечення нових або альтернативних закупівель на  ранніх 

стадіях технологічних  та інших управлінських  рішень  

 Управління відносинами з постачальниками, формування   «історії»  відносин з 

постачальниками за категоріями;  

 Я працюю зі скаргами, які виникають;  

 Контролює своєчасність доставки  документів;  

 Координувати роботу з підписання договорів поставки та інших   

документів  

  Несуть відповідальність за: 

 Організацію та управління процесом  закупівель 

 Дотримання умов організації та проведення процедур закупівель,  підписання та 

супровід договорів та угод  за ними 

 За своєчасність  закупівель,  досягнення економії на  результатах  закупівель   

 Якість придбаного обладнання та послуг  відповідно до   технічних  вимог  

Ініціатора 

 Розгляд та врегулювання претензій  до постачальників  Компанією  та претензій 

постачальників  до Компанії 

 Разом з авторами закупівель та Ініціатором  мають  право проводити  аналіз ринку та 

дослідження,  а  також  пошук  потенційних постачальників  (а також з 

використанням RFI); 

 Залучення потенційних постачальників    до участі в процесі  закупівель Компанії. 

 Дотримання вимог прозорості  закупівель та дотримання  стандартів етики 

закупівель,  у тому числі антикорупційної складової  

 Постійний моніторинг  ринків з  метою  визначення  найбільш сприятливих 

фінансово-комерційних  умов для Компанії. 

 Моніторинг ринків для пошуку потенційних постачальників на вимогу Ініціатора 

здійснюється протягом 7 днів з дня подання запиту (електронною поштою, з  

наданням повної інформації про ВР),  якщо інше не погоджено   сторонами.  

 Створено та  оновлено карти  категорії закупівель,  які затверджує керівник  офісу 

Бека,  керівник ВР,  

 Карти категорій  мають знаходитися в  загальнодоступному розташуванні  на порталі 

Мережного диска.  

 Карти категорій  слід переглядати  не рідше  одного разу на рік. 

 Оцінка постачальників в системі ESZ, не менше 1 разу на квартал. 



Основні KPI роботи ВР (Значення наведені в додатку): 

 Дотримання термінів  виконання заявок 

 Дотримання нормативних термінів проведення тендерів 

 Дотримання нормативних термінів для виконання договорів  

 Відсоток несвоєчасно виконаних заявок 

 Кількість претензій до постачальників за номерами  

 Кількість претензій до постачальників за якістю 

 Кількість випадків  неповного пакету документів при  доставці 

 Економія  коштів 

 Економія на інноваційних проектах 

 Середній термін оплати постачальникам   

 Час виконання  замовлення 

 Оцінка  постачальників 

 Рівень низько обігових  запасів 

 Вартість середніх залишків 

 Норма обороту матеріалу 

 Наявність нормативних залишків  на складі 
 

7.3. Права та обов'язки  авторів  закупівель та  Ініціатора 

 Автори закупівель  несуть відповідальність за створення первинних документів у 

сфері  закупівельної діяльності Компанії (наприклад, за формування Плану 

закупівель, Запитів на закупівлю, Запитів на проведення RFI тощо); 

 Ініціатор  затверджує плани закупівель для його  підрозділу в  рамках процесу  

формування та затвердження Плану закупівель  Компанії;  

 Ініціатор затверджує    підготовлені Автором  закупівлі  Технічні умови,   а також  

технічні критерії  оцінки комерційних пропозицій, відповідає за  їх повноту, якість,  

об'єктивність та  реалізацію принципу альтернативного вибору постачальника;  

 Ініціатор призначає  членів  Робочої групи та інший уповноважений персонал  для 

проведення відповідної Процедури закупівлі;  

 Ініціатор зобов'язаний подати Технічне завдання для майбутнього Порядку закупівлі 

до Служби безпеки Компанії для перевірки та отримати відповідний висновок про 

наявність/відсутність у ньому конфіденційної інформації;  

 Автори закупівлі  здійснюють і несуть відповідальність за   якісну і об'єктивну 

Технічну або кваліфікаційну оцінку  Комерційних пропозицій постачальників;  

 Ініціатор несе відповідальність за затвердження  Технічної оцінки комерційних 

пропозицій  постачальників;   

 Ініціатор бере участь у переговорах про відбір постачальників, і  в  установлених 

межах, у затвердженні відбору постачальників; 

 Брати участь у досягненні заощаджень Компанії   в рамках їх відповідальності та 

повноважень; 

 Ініціатор може в окремих випадках укладати і супроводжувати договори з обраними 

постачальниками. У цьому випадку вони можуть: 

- Створення необхідних документів для здійснення транзакцій;  

- Контролювати договірні умови поставки, якість придбаної Продукції, а 

також їх прийняття; 

- Надавати  ВР інформацію про: обсяги закупівлі, розподіл замовлень, 

якість продукції,  своєчасність поставок, задоволення постачальників,    

порушення   договірних зобов'язань, функціональні стратегії тощо.   

 

Відповідальний  за: 
 

  Необхідність та достатність інформації в  заявках на закупівлю,  специфікаціях та 



технічному плані  

 Дотримання термінів затвердження, підписання та передачі первинної  документації 

у сфері закупівельної діяльності  Компанії 

 Повне та своєчасне надання  інформації для  Процедури закупівлі 

 Своєчасне та правильне надання інформації про  Річний план закупівель  

 Дотримання вимог прозорості  закупівель та дотримання  норм етики закупівель,  у 

тому числі антикорупційної складової.  
 

7.4. Права та обов'язки комісій із закупівель  

7.4.1. Правила створення комісій із закупівель 

Права та обов'язки  закупівельних  комісій створюються за рішенням  BuyPro та Компаній, в 

інтересах якої здійснюється закупівля, підписання   додаткової угоди до  агентського 

договору, в рамках  якого   визначено основні принципи  їх функціонування. 
 

7.4.2. Оцінка якості продукції 

При  необхідності попередньої перевірки якості  продукції з новими постачальниками 

менеджер ВР  заповнює форму (в  додатку) і направляє її у відповідну  комісію.  

Комісія  розглядає  запит у  строк, що не  перевищує 7 днів з  дня  фактичного  

отримання зразків (якщо інше не погоджено з ініціатором  експертизи).  

У разі відхилення  запропонованої продукції за якістю постачальнику  повинна бути 

надана вмотивована відповідь, що вказує на основні недоліки наданої продукції.   

7.4.3. Обробка скарг постачальників  

Комісія зі скарг повинна складатися з:  
 

- Представник ТОП-менеджменту   Компанії 

- Директор BuyPro 

- Начальник відділу управління  закупівлями,  BuyPro 

- Голова  Служби безпеки 
Комісія може залучати інших співробітників Компанії в залежності від  необхідності. Комісія  

розглядає скаргу  протягом 14 днів і готує  відповідь Постачальнику. Відповідальність за 

подальшу комунікацію за скаргою несе начальник відділу управління  закупівлями  BuyPro 

7.5. Інші обов'язки учасників закупівельної діяльності  

Компанії 

Учасники закупівельної діяльності зобов'язані: 
 

 дотримуватися положень  цієї політики;  

 Інформувати  керівника   ВР про будь-які обставини,  які заважають працівнику 

зробити покупку відповідно до положень цієї Політики, включаючи    приналежність 

до учасника,  наявність  заборгованості   перед останнім або трудову   відносини з 

ним; 

 
 

8. Дозволені методи  закупівель та умови їх відбору 

8.1. На основі  дозволених методів закупівель 

Ця Політика передбачає  наступні  методи закупівель:  
 



 Тендер (запит  пропозицій); 

 Закупівлі за рамковими контрактами (Партнерства) 

 Редукціон; 

 Запит цінових пропозицій ; 

 Закупівля з одного постачальника (без альтернативні закупівлі); 

 Термінова закупівля; 

 Спеціальні методи закупівель. 
 

За  відсутності підстав, прямо передбачених цим  розділом  Політики,   закупівля будь-якої 

Продукції здійснюється виключно в ESW, а також шляхом проведення відкритої Процедури 

закупівлі.  
 

8.1.1. Тендер (запит  пропозицій). 

 Залежно  від можливого кола  учасників тендер   може бути відкритим або закритим. 

 Закриті тендери, як і  будь-які закриті процедури, можуть проводитися у   зв'язку  з 

наявністю хоча б однієї з наступних  обставин:  

o Продукція в силу рівня складності, особливого характеру, інших 
особливостей її ринку може бути придбана тільки  у обмеженої кількості  
постачальників (кількість  яких  відома заздалегідь), за умови, що всі вони 
запрошені  до участі в конкурентних закупівлях; 

o Безпосереднє цільове залучення учасників  є засобом  забезпечення 
конфіденційності, необхідної в інтересах Компанії;  

 Залежно від кількості етапів тендер може бути одно- або багатоступінчастим. 

Багатоступеневі тендери можуть бути подані за  рішенням  ВР при  дотриманні хоча 

б  однієї з наступних   умов:   

o Неможливо відразу достовірно сформулювати детальні вимоги до придбаної 
Продукції (інші договірні умови) через складність Продукції або при 
наявності декількох варіантів задоволення потреб  Компанії; 

   

o Комерційні пропозиції залучаються спеціально для того, щоб ознайомитися з 
можливими способами задоволення потреб Компанії і вибрати кращі з них; 

o Якщо для визначення найбільш  ефективного варіанту задоволення потреб 
Компанії необхідні презентації / переговори з учасниками тендеру;    

o Отримати від учасників поліпшені комерційні умови, передбачені на 
попередньому етапі  тендеру     (можливе проведення зниження цін, цінових 
запитів,  де це  можливо). 

  Залежно від наявності попередньої процедури відбору кваліфікації, тендер може 

бути з попередньо кваліфікаційним  відбором або без нього. 

 У разі придбання Комплексної продукції тендер може проводитися з використанням 

спеціальних процедур, визначених цією  Політикою. 

8.1.2. Закупівлі за рамковими контрактами 

Договір, який   укладається BuyPro      з одним або декількома учасниками  процедури 

закупівлі з метою визначення основних умов закупівлі певних товарів і послуг для укладення  

відповідних договорів про закупівлю протягом строку    дії договорів; 
 

Оголошення про   закупівлю за  рамковими угодами  обов'язково повинно вказувати: 

1. Термін, на який укладено  договір, не може перевищувати чотирьох років 

 

2. кількість учасників, з якими  буде укладено договір,  крім випадків  укладення  

рамкової угоди; 

3. Найменування та місцезнаходження виробничих потужностей, які    

здійснюватимуть  закупівлю за  договором.   



4. Основні умови  договору. 

5. Шаблони договорів  поставки з ПП. 

 
У разі  укладення рамкової угоди з одним учасником всі  істотні умови договору   про 

закупівлю визначаються  в рамковому договорі,   і такий договір вважається укладеним     

після  подання Компанією.  учаснику пропозиції виконати ці умови та отримати письмову  

згоду  учасника; 
 

З метою визначення переможця конкурсного відбору Компанія через ESZ надсилає 

запрошення всім учасникам, з якими укладено рамкову угоду, подати пропозиції щодо 

укладення договору про закупівлю. Керівник ВР повинен встановити термін, достатній для 

підготовки пропозицій учасниками,  але не менше 2 днів. 
 

Оцінка пропозицій і визначення переможця (переможців) здійснюється за ціновими 

критеріями, а також терміном можливої поставки. 
 

8.1.3. Редукціон 

Редукціон - це  дії  ВР  як   організатора закупівлі, спрямовані на   добровільне зниження цін 
учасниками  Процедур  закупівель з метою отримання  найбільш вигідної пропозиції для  
Компанії. 

Редукціон може здійснюватися за рішенням ВР (або Комісії з закупівель) як після 
Комплексної оцінки    комерційних пропозицій  учасників   на останньому етапі Процедури 
закупівлі,  так і як окремого способу закупівлі.  

У разі   редукціону постачальник   вибирається  на основі  результатів  цього Редукціону.   

8.1.4. Запит на цінових пропозицій  / експрес тендера  

 Вона здійснюється при покупці простих Продуктів, для яких існує встановлений 

ринок, у випадках, коли основним  критерієм оцінки для  Компанії є ціна пропозиції.  

 Залежно  від можливого кола  учасників, запит на ціни може бути відкритим або 

закритим. 

 Застосування закритого  запиту на ціни без обмеження  вартості договору може 

здійснюватися при закупівлі постійно спожитої простої Продукції у постачальників, 

з якими раніше були укладені рамкові договори на  врегулювання за  результатами 

відкритого тендеру поставок цих продуктів. При цьому рамкові контракти повинні 

укладатися терміном не менше одного року,  таких постачальників повинно бути  не 

менше  двох,  і всі  вони повинні бути запрошені подати  цінові пропозиції.  

 Забороняється  купувати складні, унікальні продукти, за запитом  цін. 

 
8.1.5. Закупівлі з одного джерела (безальтернативні закупівлі)  

Закупівля з одного джерела може здійснюватися в  наступних    виняткових випадках:  

 Продукція може бути отримана тільки у унікального постачальника    і немає 

еквівалентної заміни, яка повинна бути підтверджена відповідними документами;  

 Додаткові закупівлі здійснюються тоді, коли з причин стандартизації, уніфікації, а 

також  для забезпечення сумісності або безперервності (для робіт, послуг)  з раніше 

придбаними Товарами  нові покупки повинні здійснюватися  тільки з того ж самого.  

Загальна сума додаткової покупки/покупки у цього постачальника не повинна 

перевищувати 50% від початкової покупки; 

 Закупівля продукції  з метою  проведення пробної експлуатації, пілотних 

випробувань для подальшої закупівлі за  результатами випробувань;    

 Постачальник здійснює планове технічне обслуговування раніше придбаної 

Продукції в рамках гарантійного обслуговування, а  зміна  постачальника тягне за 

собою втрату гарантійних зобов'язань;  

 при покупці товарів та інших активів  за значно зниженими цінами (набагато 



нижчими за  ринкові), коли така можливість    існує дуже короткий  проміжок  часу;  

 Виникла нагальна необхідність  придбання Продукції, яка з об'єктивних причин не 

могла бути спланована заздалегідь і неотримання якої в найкоротші терміни з 

великою часткою ймовірності може призвести до негативних наслідків для  

Компанії.   Закупівлі на цій основі можуть бути здійснені, якщо в силу зовнішніх 

обставин   Компанії  необхідно   якомога швидше укласти будь-який договір і немає  

тимчасових або інших можливостей  для проведення  конкурентної закупівлі.  

процедури; 

 Проводяться  додаткові закупівлі  (наприклад,  змінилася оригінальна специфікація,   

вдосконалені нові Продукти або з'явилися нові, виявлені непередбачені витрати в 

процесі реалізації проектів / закупівель, товари, схожі за суттю і призначенням на 

той же або інший структурний підрозділ Компанії і т.д.)  постачальників, раніше 

відібраних   за результатами  процедур  закупівель 

8.1.6. Термінова закупівля 

Термінова закупівля - це закупівля, що проводиться з метою ліквідації наслідків 
надзвичайної ситуації або аварії. 

Компанія може встановити окремий порядок класифікації та пріоритезації термінових 
закупівель залежно від   специфіки   бізнесу, безпосереднього впливу  цих закупівель на 
діяльність компанії.  

Рішення про проведення  термінової закупівлі приймає Тендерний комітет Компанії Замовника.   

Спеціальні методи  закупівель 

У разі закупівлі Комплексної продукції за погодженням з Комісією із закупівель можуть бути 

розроблені спеціальні процедури, які безпосередньо  не описані в цій Політиці та  

Регламенті «Відбір  постачальників та проведення тендерних процедур», як індивідуально 

для кожної закупівлі, такі для груп товарів, робіт, послуг,  а також закупівель.    з метою 

реалізації  будь-яких окремих проектів.  
 

9.  Загальна процедура закупівлі 

9.1. Планування закупівель 

 Порядок планування  закупівель визначається цією Політикою  та складається на 

основі   виробничого  плану Компаній та Плану закупівель Компаній. Всі учасники 

процесу планування  несуть відповідальність за  правильність та своєчасність  

надання інформації для  формування і відбувається  відповідно до  вимог  цього 

документа. 

9.2. Створення закупівельних комісій  / груп 

 Компанія або BuyPro  можуть ініціювати створення  закупівельних   комісій для 

вирішення питань, які не можуть бути вирішені самостійно, за письмовим запитом 

однієї зі сторін.   

9.3. Оголошення про покупку 

 Повідомлення про закриті процедури  повинно бути надіслано одночасно  всім 

запрошеним. 

 Початок процедури  відкритого тендеру (Запит на ціни)  має бути офіційно 

оголошено. Оголошення про відкриті процедури  має бути доступним для  

необмеженої кількості  осіб. Допускається    додаткове цільове інформування  вже 

відомих потенційних  постачальників про початок  відкритої  процедури закупівлі. 

 Інформація про процедури відкритих закупівель також може бути опублікована у 

пресі роботи. 

 У  будь-якому    випадку має бути не менше 2 робочих днів між датою 

оприлюднення     оголошення про  початок  відкритого або закритого Тендеру (Запит 

на пропозиції) та датою закінчення акцепту Комерційних пропозицій від  учасників.  

інтервал можна зменшити як мінімум до 3 робочих днів. 



 Документи про закупівлю повинні бути доступні заінтересованим особам або з  

моменту оголошення про   початок процедури закупівлі, або починаючи з   періоду, 

зазначеного в цьому оголошенні (якщо воно розміщено заздалегідь), або з тих, що 

зазначені в  цьому  умови оголошення.  

 Контактні особи, зазначені в Документації про закупівлю, зобов'язані своєчасно 

реагувати на запит учасника про роз'яснення положень Документації про закупівлю. 

Копія відповіді, без зазначення джерела запиту, повідомляється іншим учасникам 

Процедури закупівлі.  

9.4. Взаємодія з учасниками  процедур  закупівель 

 Будь-який постачальник має право подати комерційну пропозицію  для  участі  у 

відкритих процедурах.  

 Тільки ті постачальники, які особисто запрошені,  мають право брати  участь у 

закритих процедурах.   

 Колективні члени можуть брати участь у закупівлях,  якщо прямо  не  заборонено 

Документація про закупівлю. 

 Постачальник, в разі перемоги в тендері, зобов'язаний оплатити вартість  

використання ЕСК, в  рамках договору оферти.   

 Учасник процедури закупівлі повинен бути зареєстрований  як юридична особа або 

підприємець без утворення юридичної особи в установленому порядку, а також  

мати ліцензії та інші дозволи,  передбачені законодавством України, на здійснення 

діяльності, що вимагає спеціальних   дозволів (ліцензій). При закупівлі продукції 

творчого характеру допускається участь у процедурі закупівлі  законно дієздатних 

громадян, які  не зареєстровані  як  підрядник   без утворення юридичної особи.  

 Члени об'єднань,   які є колективними учасниками закупівель, повинні мати між 

собою договір (інший документ), який визначає права та обов'язки сторін і 

встановлює  лідера  колективного учасника. Угода   повинна встановити спільну та 

декілька відповідальність за зобов'язаннями, пов'язаними з участю в закупівлі, 

укладенням та подальшим виконанням договору. У разі закритої закупівлі в 

Документах про закупівлю зазначено,   чи може особа, яка  не була запрошена, 

членом  асоціації.   безпосередньо для участі в  закупівлі. У будь-якому випадку 

лідером асоціації може бути тільки особа,   запрошена до участі в  закупівлі. 

 Учасник процедури закупівлі повинен скласти Комерційну  пропозицію за  формою, 

встановленою    наданою йому Закупівельною документацією,   якщо така форма  

надається в ній. З Комерційної оферти має чітко винести, що її подання є 

прийняттям (прийняттям) всіх умов Товариства, включаючи згоду на виконання 

обов'язків  Товариства.  приватний. 

 Інші вимоги до учасників  процедур   закупівель встановлюються Документацією 

про закупівлю. 

 Учасник процедури закупівлі  має  право: 

o Відповідно до   умов Документації про закупівлю,  отримувати інформацію 
про умови та порядок  проведення закупівлі;   

o Змінювати, доповнювати або відкликати його заявку до кінцевого терміну 
подання, якщо інше прямо  не зазначено в Документації про закупівлю;  

o Звертатися відповідно до  умов  Закупівельної документації з питаннями 
щодо роз'яснення Документації про закупівлю;  

o Отримувати коротку інформацію про причини  відмови та/або втрати  Вашої 
Комерційної Пропозиції;  

o Відповідно  до  умов Документації про   закупівлю оскарження результатів 
або проведення  Процедури закупівлі; 

o Інші права та обов'язки обох учасників встановлюються  Документацією про 

закупівлю.  

 Структурним підрозділам Компанії - Учасникам закупівельної діяльності забороняється: 

o Координувати діяльність учасників процедур  закупівель інакше, ніж це 



передбачено чинним законодавством, цією Політикою та Документацією з 
питань закупівель; 

o Отримувати будь-які вигоди  від учасників  процедур  закупівель від 
закупівлі,  за винятком тих, які офіційно передбачені  Компанією; 

o Надавати  будь-кому,   крім   уповноважених структурних підрозділів 
Компанії або співробітників, будь-яку інформацію про хід  закупівель, 
включаючи  огляд, оцінку  та порівняння комерційних  пропозиції; 

o Провести переговори, не передбачені в Документації про закупівлю, з 
учасниками процедур  закупівель після початку процедури закупівлі.   

9.5. Обмеження, які можуть застосовуватися до  учасників 

провадження у сфері закупівель 

  Компанія, дотримуючись високих етичних   стандартів, має  право відхилити   

Комерційну пропозицію учасника процедури закупівлі, якщо встановить, що цей 

учасник був причетний до корупційних або  шахрайських дій на будь-якому етапі 

Процедури  закупівлі,  та   Також Товариство має   право   негайно розірвати 

Договір, укладений  з Переможцем за результатами Процедури закупівлі, надавши 

відповідне письмове повідомлення, якщо протягом строку дії такого Договору буде 

встановлено, що Переможець був причетний до корупційних або шахрайських дій.  

відхиляти Комерційні пропозиції   учасників Процедур   закупівель, які уклали між 

собою будь-який договір з метою впливу на  визначення Переможця Процедури 

закупівлі.    Корупційна практика  означає  дії, спрямовані на пропозицію, 

отримання, передачу або отримання, прямо чи опосередковано,  будь-якої 

матеріальної  або нематеріальної вигоди з метою впливу на дії іншої сторони. 

Шахрайська практика означає будь-які дії або бездіяльність, включаючи 

спотворення фактів, що тягне за собою введення в оману або спробу ввести іншу 

сторону в оману з метою отримання матеріальної або нематеріальної вигоди.    

 Компанія також  має право не  розглядати  Комерційні  пропозиції  компаній, які 

включені до переліку учасників Процедур закупівель, які  не були кваліфіковані  або 

сертифіковані Компанією ("Black list") на  підставі методологія, розроблена 

відповідним підрозділом Служби безпеки  Компанії.   

Провайдер може бути  включений в «Чорний список»   в  наступних випадках:   

 Якщо є претензії на якість роботи  постачальника,   поставлені  товари або  

надані послуги,  які доведені і виправдані;   

 Відмова від оплати за використання ESZ, або  наявність великої 

заборгованості  в цьому напрямку. 

 У разі погіршення або відхилення умов  Комерційної  оферти після 

процедури закупівлі;    

 У разі систематичних   порушень договірних зобов'язань перед   Компанією; 

 У   випадках, коли є перевірені докази застосування  постачальником  

практики корупційної або шахрайської діяльності, порушення етичних 

стандартів та  принципів  прозорості процедур закупівель;  

 У випадках, коли постачальник надав невірні або неактуальні дані або 

інформацію,  в тому числі  в анкетах, що вимагаються  Компанією; 

 Якщо Компанії завдано шкоди або пошкоджено, включаючи його імідж, 

бренд і т.д., рішення  про включення  постачальника в  «Чорний список»   і виключення 

з нього  приймає глава  ВР. 

9.6. Робота зі скаргами учасників  процедур закупівель та 

вирішення розбіжностей,      пов'язаних із закупівлями 

 У разі обґрунтованих та об'єктивних скарг, претензій або заперечень щодо будь-

якого Порядку закупівлі його учасник має  право направити своє відповідне 

звернення до   Компанії. Крім того, Документація про закупівлю може також 

містити спеціальну адресу електронної пошти (або кілька), на яку учасники мають 



право  дублювати свої скарги або претензії.  Обробка інформації про  отримані 

скарги та претензії постачальників, у тому числі надсилання   звітів   учасникам 

Процедур закупівель,  здійснюється спеціалізованим уповноваженим підрозділом  

Компанії.  

 Відповідь учаснику Порядку  закупівлі на отриману від нього скаргу або  претензію 

необхідно надіслати спеціалізованим уповноваженим підрозділом Товариства 

протягом  10 робочих днів з дня отримання  скарги або претензії. 

 

 Всі скарги або претензії учасників Процедури закупівель повинні містити дані про 

авторство особи, яка звернулася.  Компанія має право не приймати або  розглядати 

анонімні скарги і претензії.  

 Вплив отриманих скарг  або претензій  на проведення  процедур  закупівель або 

укладених Договорів:  

o Якщо скарга або претензія учасника надійшли до прийняття рішення про 

вибір  переможця,  Процедура закупівлі може бути призупинена до 

вирішення спору з учасником.   За результатами розгляду скарги або 

претензії   учасника Процедури закупівлі Компанія може  прийняти рішення:  

завершити  чинну Процедуру закупівлі без вибору Переможця та розпочати 

новий Порядок  закупівлі з оновленим Порядком закупівлі  документація 

(при необхідності);    про внесення змін до   Закупівельної документації 

поточного    Порядку закупівлі з відповідним повідомленням  усіх її 

учасників; про вмотивовані відмови у прийнятті скарги або претензії    

учасника. 

o Отримання  скарги або претензії після прийняття рішення   про Переможця  

Процедури  закупівлі процедура підписання договору призупиняється.  За 

результатами розгляду скарги або претензії учасника Процедури закупівлі 

Товариство може прийняти рішення: провести новий Порядок закупівлі з 

оновленою Документацією до закупівель; змінити Переможця(ів) Порядку 

закупівлі з урахуванням об'єктивних обставин,    викладених у   отримана 

скарга або претензія; про вмотивовані відмови у прийнятті скарги або 

претензії  учасника. 

o Отримання скарги або претензії після підписання Договору виконання 

такого   Договору може бути призупинено з урахуванням      найменшої  

шкоди  Компанії. За результатами  розгляду  скарги або претензії  учасника 

Процедури закупівлі Компанія може  прийняти рішення:   провести  новий 

Порядок закупівлі з оновленою Документацією про закупівлю;   про зміну  

Переможця(ів) Порядку   закупівлі, що проводиться з урахуванням обставин, 

викладених у скарзі або претензії, що надійшла; про приведення умов 

співпраці Переможця(ів) Процедури закупівлі у відповідність до об'єктивних 

вимог, викладених у скарзі або претензії, отриманій; про  вмотивовані 

відмови;   при прийнятті скарги або претензії учасника.   

 Якщо за результатами розгляду отриманих скарг або претензій від учасників 

Процедур закупівель Компанія приймає рішення про їх об'єктивність та 

обґрунтованість, на учасників закупівельної діяльності Товариства, вина яких  прямо 

визначена та доведена, можуть бути застосовані  дисциплінарні стягнення   або  інше 

покарання в рамках   чинного законодавства  України та інших нормативних 

документів  Товариства. 

 У разі,  якщо учасники Процедур  закупівель Компанії неодноразово надсилають 

необ'єктивні, неактуальні скарги, претензії, заперечення, Директорат закупівель 

Компанії має право включити цього постачальника до «Чорного списку» та/або 

призупинити  (припинити) співпрацю з ним у рамках процедур закупівель та  

укладення або виконання Договорів (з дотриманням юридичних формальностей). 

 

9.7. Повідомлення учасників про результати процедури  закупівлі   

 Після затвердження  рішення про відбір  Переможця(ів) Процедури  закупівлі  

учасники Процедури закупівлі повинні бути повідомлені про рішення Товариства 

шляхом їх цільового повідомлення. 



 Компанія має право на свій розсуд визначати рівень деталізації інформації в 

повідомленнях учасників  про результати процедур закупівель.   Рішення   про  

надання учасникам додаткової інформації, крім  рішення про відбір Переможця(ів), 

приймається Дирекцією закупівель Компанії.  

9.8. Обсяг прав та обов'язків, що випливають з Переможця 

процедури  закупівлі 

 Обсяг  прав та обов'язків, що випливають з переможця Процедури закупівлі (як 

правило, право  на укладення договору), повинен бути чітко прописаний   у 

Документації про закупівлю.  

9.9. Обов'язок оплати вартості використання ВЕЗ повинен бути 

чітко зазначений в Документації про закупівлю, а   також  

введений як  обов'язковий фінансовий  критерій, що  вимагає 

Оцінка   постачальників Компанії 

З метою відбору найбільш   оптимальних постачальників  та  ефективної співпраці з ними, 
Компанія має право проводити регулярну регламентну оцінку діяльності контрагента. Така 
оцінка проводиться ВР не рідше 1 разу на рік. ВР має право залучати до такої оцінки будь-які 
інші структурні підрозділи Компанії, які так чи інакше взаємодіяли або взаємодіяли в  
минулому з цим постачальником, а  також іншими  експертними організаціями або іншими  
учасниками ринку.   При оцінці  ефективності діяльності   постачальника ВР може 
враховувати  (але не  обмежуючись): 

o Інформація з статутних, реєстраційних  або інших документів, наданих 
безпосередньо  постачальником; 

o Інформація з інших публічних та доступних джерел  щодо постачальника; 

o Інформація, отримана від Служби безпеки Компанії;   

o Інформація з  «Чорного   списку» компанії;  

o Інформація з анкет, заповнених постачальником. Обов'язок постачальника 
заповнювати такі анкети може бути наданий як у   відповідній  Закупівельній 
документації, так і під час укладення та/або  виконання Договорів;  

o Інформація інших структурних підрозділів Компанії, експертних організацій, 
професійних об'єднань, інших  учасників ринку;  

o Інша необхідна відповідна та  відповідна інформація.  

BP повинна оцінювати постачальників на регулярній основі, принаймні кожні шість місяців. 
При  оцінці постачальника  ВР слід враховувати  наступні фактори (але не  обмежуючись 2): 

o Ресурсний потенціал постачальника 

o Перспективи постачальника 

o Лояльність  постачальників 

o Управління якістю постачальників 

o Розвиток технологій та інновацій постачальника 

o Персоналу 

o Наявність певних ліцензій, дозволів тощо.    

o Фінансові показники постачальника 

o Вартість продукції  постачальника для Компанії 

o Умови поставки Продукції   постачальником в Компанію  

o Якість  продукції постачальника для Компанії 

o Виконання гарантійних умов   постачальників, вимог технічної  підтримки, 
SLA  тощо.  

o Рівень після продажного обслуговування  постачальника для  Компанії 

o Потрібні інші відповідні фактори.  

Компанія проводить комплексну оцінку діяльності постачальників з урахуванням 



збалансованої оцінки всіх факторів, необхідних на свій розсуд.  Комплексна оцінка  кожного 
постачальника може бути застосована як один з факторів комплексної оцінки його 
комерційної пропозиції в наступних Процедурах закупівель,  які можуть бути передбачені у  
відповідних Документах про закупівлю.  

Постачальник має  право ознайомитися з комплексною  оцінкою  своєї діяльності,   що 
здійснюється Компанією з метою підвищення його показників ефективності в рамках 
співпраці з Компанією.  На розсуд  Компанії така інформація може   бути передана 
постачальнику індивідуально або в рамках спільної діяльності Компанії зі своїми 
контрагентами (круглі столи, конференції, семінари тощо).Компанія має право проводити 
такі заходи на  регулярній основі, але не  рідше, ніж  кожні півроку. 

 підтвердження  Постачальником. 

9.10.  Оцінка ВР та зворотній зв'язок від постачальників щодо 

закупівельної діяльності Компанії 

9.10.1. Зовнішнє оцінювання 

З метою підвищення та підвищення ефективності закупівельної  діяльності  Компанії 
надається можливість зворотного зв'язку,   що дозволяє  забезпечити прозорість та 
автоматизацію  роботи з такими запитами від постачальників. 

Контрагенти компанії мають право оцінювати ВР та її співробітників, а  також надавати 
зворотний зв'язок щодо всіх структурних підрозділів, які так чи  інакше     беруть участь у  
процесах закупівель, з питань, пов'язаних зі  співпрацею, взаємодією та партнерством  
контрагентів з  Компанія. Будь-який контрагент  Компанії має право  подати відповідне 
звернення до  Компанії. 

При проведенні оцінки ВР і її співробітників постачальники надають свої оцінки в спеціально 
розроблених формах (анкетах, анкетах). 

Компанія проводить комплексну оцінку  ВР та її  співробітників з урахуванням зважених 
оцінок, наведених у відповідних формах (анкетах, анкетах). При проведенні такої оцінки 
можуть бути додатково враховані такі фактори, як важливість конкретного постачальника 
для   Компанії, яка проводила цю оцінку, її вплив на фінанси.    Показники Компанії, 
важливість для Компанії категорій продукції, що поставляється цим постачальником, ступінь 
ризику  співпраці з цим постачальником і т.д.  

При наданні зворотного зв'язку про інші структурні підрозділи, крім ВР, постачальники 
доставляють свою інформацію у вільній   формі (можливо, з  вкладенням  документації). 

Відгуки постачальників Компанії також можуть надходити в рамках спільної діяльності  
Компанії з її контрагентами (круглі столи, конференції, семінари і т.д.).Компанія має  право 
проводити такі заходи на регулярній основі, але не рідше  1 разу на  рік. 

У разі,  якщо постачальники  Компанії  на постійній  основі проводять упереджену, не 
аргументовану  оцінку ВР та її працівників та/або надають несуттєві або неправильні відгуки 
щодо будь-яких структурних підрозділів Компанії, Директорат закупівель  Компанія має  
право включити цього постачальника  до  «Чорного списку» та/або  призупинити 
(припинити) співпрацю з ним у  рамках  процедур закупівель та укладення або виконання 
Договорів (з дотримання юридичних формальностей). 

10.1. Затвердження рішення  

За рішенням менеджера категорії  BuyPro,   начальника відділу управління закупівлями  

BuyPro або комісії з закупівель може  вибрати:  

 Єдиний постачальник; 

 Два і більше постачальників з  розподілом обсягів  закупівель між ними; 

 Основний постачальник і резерв (для випадків, коли основний постачальник не 

зможе    вчасно виконати  весь обсяг замовлень або  не виконає істотні умови   

договору). 

Вибір постачальника формалізований і затверджений Протоколом відбору постачальників. 



Відповідальність за своєчасність  переговорів і затвердження Протоколу відбору  
постачальників несуть  всі уповноважені особи, залучені в  процес його координації та 
затвердження. 

Результати оцінки комерційних пропозицій учасників записуються в Інтегровану таблицю 
оцінки, яка є невід'ємною частиною Протоколу відбору постачальників.  

Після затвердження Протоколу відбору постачальника учасникам Процедури закупівлі 
надсилаються інформаційні листи за  результатами Процедури закупівлі.  

Ранній перегляд    результатів відбору  постачальника можливий у  виняткових випадках з 
поважних причин (підвищення цін постачальником, невідповідність рівню якості Продукції, 
послуги, умов поставки та інші істотні порушення договірних зобов'язань). Ранній перегляд 
результатів вибору  постачальника повинен  бути   погоджено Комісією із закупівель.  

Документи (та їх  оригінали, якщо такі є), що супроводжують вибір постачальника,  такі як: 

 Закупівельна документація, 

 Підтвердження отримання  запрошень потенційними   постачальниками (за наявності),  

 Відмови постачальників від участі в процедурі  закупівлі  (за наявності),  

 Комерційні пропозиції  учасників, 

 Уточнюючі запити, протоколи зустрічей  з учасниками, 

 Претензії  та скарги постачальників, 

 Інша необхідна відповідна документація повинна зберігатися в ВР. Технічна 

частина пропозицій, зразків продукції тощо учасників може зберігатися у авторів 

закупівлі або  Ініціатора закупівлі.  

Термін зберігання  таких документів становить не менше  3 років з  дня  отримання або 
затвердження. 

10.2. Термін дії  протоколу  вибору постачальника 

Термін дії протоколу вибору  постачальника  становить 2 місяці; для проектів – до  
завершення  проекту. 

Після закінчення терміну дії Протоколу про ліквідацію постачальника, обраного на 1 місяць, 

ВР на вимогу    Ініціатора має  право щорічно продовжувати термін його дії на 3 місяці 

(загальний термін  дії Протоколу відбору постачальника не повинен перевищувати 6 

місяців). Таке розширення можливе за умови, що  якість  Продукції відповідає вимогам 

Компанії, а комерційні умови, надані цим постачальником,  покращуються і відповідають  

поточній  ринковій ситуації.    

Перш ніж продовжити  термін дії Протоколу   відбору  постачальників, необхідно     провести 
відповідні  переговори з  постачальником  для поліпшення умов співпраці для Компанії.  

10. Підготовка та підписання договорів 

Підготовка, укладення та підписання договорів, а також операцій за ними (Замовлення на 
купівлю, технічні характеристики, додаткові угоди, платежі  тощо).  ), ведеться в системі ESZ.  

Підставою для  підготовки та укладення  договору з постачальником є   Протокол про вибір 
постачальника.   

Відхилення суми закупівлі за договором від суми затвердженої Заявки на купівлю не 
допускається вгору. Якщо сума покупки перевищує загальну вартість, зазначену в Заявках на 
купівлю, Покупець повинен видати додаткову Заявку на купівлю на відсутню суму, яка 
повинна бути затверджена відповідним чином. 

Укладення договору повинно передувати поставки Продукції. 

Рамковий контракт може бути укладений на термін, що не перевищує 12 місяців. 

 

Укладення та супровід договорів здійснюється ВР, в деяких випадках - Ініціатором Компанії 
РП, які укладають договори  від свого імені, можуть супроводжувати їх самостійно. 



                          Якщо після завершення Процедури закупівель за участю ВР контракти 
укладаються та супроводжуються Ініціатором, ВР бере участь у координації своїх фінансових 
та комерційних умов відповідно до результатів Протоколу про відбір відповідного 
постачальника.  Крім того,  виконання контрактів в ПП можна контролювати як ВР. 

Структурний підрозділ, який укладає і підтримує договір, несе відповідальність за 
виконання цього договору і контроль за договірними зобов'язаннями своїх сторін 
(включаючи, але не обмежуючись  ними, своєчасність  розміщення замовлень на закупівлю 
(підписання    доповнень,  додаткових угод), контроль своєчасності і повноти поставок 
продукції; контроль своєчасності платежів; контроль за наданням   первинних документів до 
бухгалтерії;  претензії роботи з постачальником і т.д.)   

Договори підписуються  відповідно до повноважень відповідних  посадових осіб 
Товариства.  

Компанія, яка укладає і супроводжує  договір,  зобов'язана: 

 Підготувати необхідний пакет  документів для здійснення платежів  за  цим договором. 

 При підготовці пакету  документів  для здійснення платежів  за  договором 

перевіряйте  правильність даних та їх відповідність затвердженому Запиту на 

закупівлю та Протоколу відбору постачальника.  

 Відстежуйте стан платежів постачальникам і інформуйте актуальну інформацію про 

здійснені та  заплановані платежі.  

У виняткових випадках,  в інтересах Компанії,  з  метою прискорення реалізації  важливих 
проектів,  Ініціатор або ВР може підготувати Лист про наміри (LOI) для Постачальника.  

Лист   про наміри (LOI) підписується керівником   підприємства, за умови   затвердження 
Протоколу заявки на купівлю та  вибору постачальника.   

11. Митне оформлення, доставка,  приймання продукції. 

Митне  оформлення імпортованої  продукції  здійснюється відповідно до  чинного законодавства 

України та внутрішніх процедур Компанії. 
 

Приймання продукції,  а також  їх документація  повинні  здійснюватися  відповідно до  чинного   

законодавства  України та внутрішніх процедур Компаній. 

12. Робота з претензіями на якість сировини  і матеріалів 

Робота з претензіями на якість сировини  і матеріалів здійснюється відповідно до умов, зазначених  

в договорах поставки між Покупцем і   постачальником.  

13. Пілотні проекти (тестова експлуатація обладнання) 

Ініціатор може взяти  обладнання в тестову експлуатацію. Таке рішення повинно бути 
задокументовано між Компанією і постачальником.  

Постачальник повинен бути повідомлений про те,    що в разі  успішної роботи та прийняття 
рішень, Компанія   проведе   відповідну Процедуру закупівлі щодо  придбання такого 
обладнання відповідно  до цієї Політики. 



Додаток:  Форма запиту на експертизу якості 

 
Висновок якість  

Запо

внює 

ВР 
 Підприємство  

1 Постачальник компанії  

2 Категорія товарів і матеріалів  

3 Виробник / не виробник   

4 Товари та матеріали  

5 Контактна особа  

6 Адреса електронної пошти  

Передано на 
експертизу  

   

7 Перелік документів:  

8 Список зразків:  

9 Перелік інших документів:  

10 Дата перенесення:  

Відповідає вимогам / не відповідає   вимогам 

 

Підпис 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Заповнює якісний сервіс у разі  недотримання  



 

 Претензії на якість 

продукції:  

11 Незадовільний стан  упаковки  

12 Невідповідність органолептичних показників  вимогам  

НД (уточнювати)  

 

13 Невідповідність фізико-хімічних параметрів   

вимогам  НД (уточнювати)  

 

14 Невідповідність мікробіологічних показників   

вимогам  НД (уточнюйте)  

 

15 Потрапляння сторонніх предметів в сировину   

16 Інші коментарі  

Підпис 



Додаток: Форма «Чорний список»   
 

 
 

Ні Контрагент Категорія 

товарів і 

матеріалів 

Дата внесення 

застави 
Причина 

включення 
  Ініціатор 

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      



Додаток: KPI працівників  ВР 
 

Група  КПІ Ні К

П

І 

Метод  оцінки 
Індикато

р  успіху 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ЗАБЕЗПЕЧЕНН

Я ПОСТАВОК 

ВЧАСНО І 
ЧИСЛО 

 
1 

Дотримання 
терміни 

оформлення  

заявок 

Розраховується як середній час 

виконання замовлення на підрозділ. 

Дані доступні в системі  APS 

 
Менше 3 

днів 

 

 

2 

 

Дотримання 
 терміни 

проведення 

тендерів 

Розраховується як середній час на 

створення, проведення тендеру  та 
Затвердження вибору постачальника  
кожному працівнику. Дані, доступні 

в системі APS 

 

 

Менше 5 

днів 

 

3 

Дотримання 

нормативні умови  

договорів 

Розраховується як середній час 

створення і узгодження контрактів  

для підрозділу. Дані доступні в 
Система APS 

 

Менше 5 

днів 

 
 

4 
Відсотків 
несвоєчасне 

виконання заявок  

Розраховується відхилення від  

зазначених термінів в днях для 

кожного співробітника. Дані 

доступні в системі APS.  

 
 

Менше 2% 

 

5 

Кількіст

ь 

претензі

й до 
Постачальники для 
Число 

Розраховується як кількість 
претензії до контрагентів на кількість 

поставленого  товару на місяць. Дані 
доступні в системі APS 

 

2 

 

 

 

 

ЯКІСТЬ 

ПОСТАВ

ОК 

 
 

6 

Кількіст

ь 

претензі

й до 
постачальни

ки  якості 

Розраховується як кількість 
претензії до контрагентів щодо 

якості поставленого товару за місяць. 

Дані доступні в системі APS. 

 
 

0 

 

 
7 

Кількість справ  
неповний 

пакет 

документів 

для 
Поставка 

Розраховується як кількість випадків 

поставок без відповідного пакету 

документів  на місяць. Дані доступні 

в системі APS. 

 

 
0 

 

 

 

 

 

 

ЕКОНОМІКА 

 

 
8 

 

 
Економія  коштів 

Розраховується щоквартально як 
процентне зниження вартості 

закупівлі за рахунок використання 

нових методів і інструментів. 

Методи - в додаткових матеріалах 

 

 
Більше 5% 

 
9 

Економія на 
інноваційні 

проекти 

Визначення заощаджень за  

стандартною методологією, але тільки 

для проектів 
Новаторство 

 
Не менше 

0,5% 

 
10 

Середній термін 

оплати 

постачальникам   

Розраховується щоквартально на 

основі  даних про укладені  

договори. 

Щонаймен

ше 20 

днів 
 

 

 

 

13 

Рівень 

низькоообігов

их запасів 

Вартість запасів, термін    придатності 

яких перевищує 90 днів Не більше 

100 тисяч. 

грн 



 

 

 

 
 

РОБОТА З 

ЗАПАСАМИ 

 
 

14 

 
Вартість середніх 

залишків 

Розраховується щомісяця 
відповідальних працівників складу.  
Оцінюється за окремими групами 

матеріалів  

 
Не більше 1 

млн грн 

 

 

 
15 

 

Коефіцієнт 
матеріальний оборот 

Середня тривалість часу з  дати 

доставки товару до дати його доставки  
Використання. Оцінюється 

за окремими групами 

матеріалів  

Щоквартально. 

 

 
Менше 20 днів 

 

 

16 
Наявність 
Регулювання 

Залишки  на складі 

Факт наявності визначається 
нормативні залишки прямих 

матеріалів на складі на   кінець 

поточного 
Місяць 

 

В наявності 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


