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Актуальность темы процессных фреймворков в закупках

Часто закупки воспринимаются как некий стандартный для любых 
ситуаций набор действий, от которого ожидается минимальная цена и 
мгновенная поставка. Но это не так. Закупки интегрированы в 
процессную модель компании и связаны с другими процессами. 
Например, для того, чтобы что-то начало закупаться, необходимо 
своевременно и корректно сформулировать задание на закупку. Но, в 
зависимости от типа бизнеса, задание на закупку может формироваться 
от дефектной ведомости, от прогноза (независимый спрос), от 
потребности (зависимый спрос), от ведомости материалов, от 
ведомости работ… И это, - только начало процесса.

Любая, даже самая сложная проблема, 
обязательно имеет простое, 

лёгкое для понимания и неправильное решение.

А.Блох



Универсальные этапы процесса закупок

На верхнем абстрактном уровне этапы закупочного процесса 
универсальны. Если этот ландшафт не детализировать, то может 
показаться, что закупки – это стандартный для всех ситуаций 
обеспечивающий процесс…

1. Формирование
потребности

2. Исследование
рынка и

составление
перечня

поставщиков

4. Оценка
поступивших
предложений

3. Запрос
предложений и

проведение
закупочной
процедуры

5. Выбор
поставщика,
заключение
контракта

6. Администриро-
вание контракта и

поставки

7. Приёмка,
хранение,

выдача
заказчику

8. Оценка,
ранжирование

и развитие
поставщиков

9. Управление
закупками



Стратегические типы закупок
1. Закупки могут выступать, как один из основных 
процессов, если, например, - это сырье и комплектующие:

Закупки сырья и 

комплектующих
Производство Сбыт

Закупки сырья и 

комплектующих
Производство Сбыт

Капитальные ремонты
Закупки для 

капитальных ремонтов

2. Закупки могут выступать, как обеспечивающий процесс, 
если, например, - это закупки для ремонтов:

Закупки сырья и 

комплектующих
Производство Сбыт

Капитальные ремонты
Закупки для 

капитальных ремонтов

Закупки для офиса

3. Закупки могут выступать, как обслуживающий процесс, 
если, например, - это закупки для нужд офиса:



Возможные варианты детализации универсального ландшафта 
процесса закупок

1. Формирование
потребности

2. Исследование
рынка и

составление
перечня

поставщиков

4. Оценка
поступивших
предложений

3. Запрос
предложений и

проведение
закупочной
процедуры

5. Выбор
поставщика,
заключение
контракта

6. Администриро-
вание контракта и

поставки

7. Приёмка,
хранение,

выдача
заказчику

Заявка на закупку

План производства

Дефектные ведомости

Прогноз спроса

Ведомость материалов

Ведомость работ

Открытая процедура

Закрытая процедура

Конкурентные
переговоры

Одноэтапная процедура

Многоэтапная
процедура

Технические
требования

Коммерческие
требования

Локальный рынок

Глобальный рынок

Производители

Дистрибьюторы

8. Оценка,
ранжирование

и развитие
поставщиков

9. Управление
закупками

Техническая оценка

Коммерческая оценка

Ценовые факторы

Неценовые факторы

Стоимость владения

На разовую поставку

На период времени

Управление мастер-
данными

Стратегии закупок

Категорийные
стратегии

Аудит поставщиков

Программы развития и
партнёрства

Оценка поставщиков

Управление оплатами

Коллегиальный орган

Полномочия руководителя

Управление поставкой

Инспекции и
экспедайтинг

Таможенное
оформление

Проверка на стоп-факторы
(аккредитация)

Квалификация
поставщиков

Приёмка МТР

Хранение МТР

Выдача в производство

График проекта



Основные типы закупочного процесса

Типы закупочного процесса определяются комбинацией 
признаков:

• Стандартные МТР/нестандартные МТР

• Разовая закупка/регулярная закупка

• Для основного производства/ремонтов/проектов/прочее.

Далее рассмотрим некоторые из основных вариантов



Разовая закупка стандартных МТР для нужд производства 
(операционные закупки), ландшафт

1. Формирование
потребности

2. Публикация
закупки на ЭТП и

проверка
контрагентов

4. Оценка
поступивших
предложений

3. Запрос
предложений и

проведение
закупочной
процедуры

5. Выбор
поставщика,
заключение
контракта

6. Администриро-
вание контракта и

поставки

7. Приёмка,
хранение,

выдача
заказчику

Подготовка Заявки на
закупку

Актуализация Плана
производства

Расчёт потребности (при
зависимом спросе)

Проведение открытой
одноэтапной процедуры

Подготовка закупочной
документации и

публикация на ЭТП

8. Управление
закупками

Оценка предложений по
ценовым факторам

Заключение типового
договора

на разовую поставку

Управление мастер-
данными

Разработка
Стратегии закупок

Управление оплатамиПринятие решения
Коллегиальным органом

Принятие решения
полномочиями
руководителя

Проверка на стоп-факторы
(аккредитация)

Приёмка МТР

Хранение МТР

Выдача в производство



Разовая закупка стандартных МТР для нужд производства 
(операционные закупки), функциональная модель

A1

Формирование 
потребности

A2

Подготовка и 
публикация 

документации о 
закупке

A3

Проведение 
закупочной процедуры 
(по открытому перечню 

участников)

План 
производства

Заявка на закупку (PR)
(марка, ТУ\ГОСТ, 

кол-во, сроки)

ТМЦ
от поставщика

Информация о закупке 
(опубликована на ЭТП)

A4

Оценка 
поступивших 
предложений 

(ценовые факторы)

A5

Выбор 
поставщика и 
заключение 

договора

Стратегии 
закупок

A7

Управление 
закупками

Договор
с поставщиком

Предложения 
участников

A6

Приёмка товара 
и управление 

оплатами

Потребность

Предложения 
участников

Типовая форма 
договора

ТМЦ
Инициатору закупки

Оплата поставщику

Заказ на закупку/PO,
нормализованная позиция

ЗАГОЛОВОК:УЗЕЛ: НОМЕР:A Разовая закупка стандартных МТР для нужд производства

Инициатор

Организатор

Организатор

Организатор

Коллегиальный орган

Организатор/ 
Контрактодержатель

Пояснительная 
записка (RTA)



Регулярная закупка стандартных МТР для нужд производства в рамках 
категории (операционные закупки), функциональная модель

B1

Формирование 
потребности

B2

Подготовка и 
публикация 

документации о 
закупке

B3

Проведение 
закупочной процедуры 

(по закрытому/
открытому перечню 

участников)

План 
производства

Заявка на закупку (PR)
(марка, ТУ\ГОСТ, 

кол-во, сроки)

ТМЦ
от поставщика

Информация о закупке 
(опубликована на ЭТП)

B4

Оценка 
поступивших 
предложений 

(ценовые факторы)

Пояснительная 
записка (RTA)

B5

Выбор 
поставщика и 
заключение 

договора

Стратегии закупок и 
категорийные стратегии

B7

Управление 
закупками

Доп.соглашение
с поставщиком

Предложения 
участников

B6

Приёмка товара 
и управление 

оплатами

Потребность

Предложения 
участников

Оплата поставщику

ТМЦ
Инициатору закупки

Рамочный договор 
в рамках категорийной 

стратегии

B7

Отчёт о закупке 
(в рамках оценки 

поставщика)

B6

Отчёт о закупке 
(в рамках оценки поставщика)

Информация 
о рынке поставщиков

ЗАГОЛОВОК:УЗЕЛ: НОМЕР:B Регулярная закупка стандартных МТР для нужд производства в рамках категории

Инициатор

Организатор

Организатор

Организатор

Коллегиальный орган

Организатор/ 
Контрактодержатель

Первичные 
документы

Заказ на закупку/PO,
нормализованная позиция



Разовая закупка нестандартного оборудования для 
инвестиционного проекта (проектные закупки), ландшафт

1. Формирование
потребности

2. Исследование
рынка и

составление
перечня

поставщиков

4. Оценка
поступивших
предложений

3. Запрос
предложений и

проведение
закупочной
процедуры

5. Выбор
поставщика,
заключение
контракта

6. Администриро-
вание контракта и

поставки

7. Приёмка,
хранение,

выдача
заказчику

Формирование
заявки на закупку

Подготовка
ведомости материалов

Проведение закрытой
процедуры

Проведение конкурентных
переговоров

Разработка
технических требований

Разработка
 коммерческих требований

Подготовка закупочной
документации

Исследование рынка
(глобальный рынок,

производители)

8. Управление
закупками

Проведение
технической оценки

Проведение
 коммерческой оценки

Расчёт стоимости
владения

Управление мастер-
данными

Стратегии закупок

Управление оплатами

Управление поставкой

Управление инспекциями
и экспедайтингом

Управление таможенным
оформлением

Проверка на стоп-факторы
(аккредитация)

Квалификация
участников

Приёмка МТР

Хранение МТР

Выдача в производство

Актуализация
графика проекта

Формирование перечня
участников

Заключение договора
на проектирование

Принятие решения
Коллегиальным органом

Заключение договора
купли-продажи

Заключение договора
на поставку

Заключение договора
на инспекции и

экспедайтинг

Заключение договора с
таможенным брокером

Формирование
вендор-листа проекта



Разовая закупка нестандартного оборудования для инвестиционного 
проекта (проектные закупки), функциональная модель

C1

Формирование 
потребности

C2

Формирование 
перечня 

участников 
закупки

C3

Проведение 
квалификации 

участников

График проекта

Заявка на закупку (PR):
- технич.часть,
- квалифик.часть,
- комм.часть

ТМЦ
от поставщика

Перечень участников
(Vendor list\Bidder list)

C4

Формирование 
тендерной 

документации, 
проведение 
закупочной 

процедуры (по 
закрытому перечню 

участников)

C5

Техническая 
оценка 

предложений, 
Коммерческая 

оценка 
предложений

Стратегии закупок

C8

Управление 
закупками

Результаты технической 
и коммерческой оценки 

предложений 
(пояснительная записка (RTA))

Предложения
от квалифицированных 

участников

C7

Инспекции и 
испытания, 

экспедайтинг, 
таможенная 

очистка, приёмка, 
управление 

оплатами

Перечень 
квалифицированных 

участников

Оплаты

ТМЦ и ПД 
Инициатору закупки

Пакет договоров

ЗАГОЛОВОК:УЗЕЛ: НОМЕР:C Разовая закупка нестандартного оборудования для инвестиционного проекта

Инициатор
Ведомость материалов 

и оборудования 
(BOM, BOQ)

Информация с рынка,
Vendor-list проекта

Информация от 
участников

Запрос предложений 
у квалифицированных 

участников

Первичные 
документы

C6

Выбор 
поставщика и 
заключение 

пакета 
договоров

Предложения
от квалифицированных 

участников

Организатор

Организатор

Организатор

Инициатор,
Организатор

Коллегиальный орган,
Контрактодержатель

Организатор

Запрос информации 
у участников

Спецификации
и проектная документация

(ПД)

ПД
на оборудование



Заключение

Таким образом, закупочный процесс имеет ряд вариаций с 
существенными отличиями. Ошибочным является его упрощённое 
понимание (например, склонность к проведению открытых процедур 
и выбору по минимальной цене во всех случаях). Как минимум, 
следует разделять процессы операционных и проектных закупок, а 
также закупки стандартных, нестандартных МТР и услуг.

Погрузиться в контекст закупочного процесса всем желающим 
поможет серия публикаций «Практические советы и рекомендации 
закупщикам: от азов до совершенства»:

https://ridero.ru/author/manyukhin_a_e_1dqcj/

https://ridero.ru/author/manyukhin_a_e_1dqcj/

