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Тема: ОСОБЛИВОСТІ ЗАКУПІВЕЛЬ ТОВАРІВ У ІНОЗЕМНИХ 

ФІРМ 

Мета: розглянути особливості організації закупівель товарів у інофірм, 

особливості укладання договорів, організацію їх виконання  

Важливим джерелом формування товарних ресурсів підприємств торгівлі 

с імпорт товарів. Під імпортом розуміють закупівлю товарів чи послуг у 

іноземного контрагента з увезенням їх з-за кордону н дальшою їх реалізацією 

покупцям на внутрішньому ринку. При цьому ввезений по імпорту товар може 

бути готовою продукцією чи може бути підданий переробці на вітчизняних 

підприємствах, якщо як товар була завезена сировина чи напівфабрикати. До 

імпорту товарів удаються в тих випадках, коли їх виробництво у державі не 

покриває потреб внутрішнього ринку або коли рівень цін на імпортовані товари 

значно нижчий, ніж на аналогічні вітчизняного виробництва, що дозволяє 

підприємствам торгівлі отримувати більше прибутку. 

Імпорт товарів здійснюється на підставі укладення міжнародної торгової 

угоди. Під міжнародною торговою угодою розуміється договір, контракт, угода 

між двома чи кількома сторонами, що перебувають в різних країнах, на 

постачання встановленої кількості і якості товарних одиниць і/чи надання послуг 

відповідно з узгодженими сторонами умовами. Отже, термін "торгова угода" 

включає всі види угод, пов'язаних з обміном товарами в матеріально-речовій 

формі і таких, що наданням основних і забезпечують міжнародний оборот, 

послуг. 

У міжнародній торговельній практиці укладання торговельних угод 

здійснюється прямими і непрямим методами. Прямий метод передбачає, що 

товари закуповуються в самостійного товаровиробника на підставі угоди 

купівлі-продажу і постачаються безпосередньо кінцевому споживачеві. При 
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непрямому методі закупівля і продаж товарів здійснюється через посередників, 

з якими укладаються спеціальні угоди. 

З запровадженням принципів ринкової економіки в Україні правом виходу 

на міжнародний ринок може скористатися будь-яке торговельне підприємство, 

яке має дозвіл на зовнішньоекономічну діяльність. Однак при цьому варто 

враховувати, що тільки великі підприємства здатні захистити свої інтереси за 

кордоном, не залучаючи посередників. Укладання угод на постачання товарів з 

іноземними фірмами потребує також знання правил міжнародної торгівлі, 

діючих в інших країнах митних обмежень. Крім того, закупівля товарів у 

інофірм, їх перевезення пов'язані з великими витратами і підвищеним ризиком. 

Міжнародна практика здійснення імпортних операцій передбачає, що 

укладення і виконання міжнародних угод здійснюється в три етапи: 

— підготовка до укладення контракту купівлі-продажу товарів; 

— укладення контракту; 

— організація виконання контракту. 

Підготовка до укладення контракту 

Підготовка до укладення контракту визначається рівнем розвитку зв'язків 

імпортерів з контрагентами. З потенційними партнерами можуть бути 

використані такі способи встановлення контактів: 

— надсилання потенційному продавцю замовлення на необхідний товар; 

— розсилання запитів виробникам і продавцям необхідного товару; 

— установлення комерційних контактів на основі отриманих рекламно-

інформаційних матеріалів, комерційних листів або оферт; 

— участь у міжнародних оптових ярмарках, виставках і салонах; 

— організація міжнародних торгів або тендерів на необхідний обсяг 

товарів; 

Якщо між імпортером і експортером налагоджені ділові зв'язки, то 

імпортер надсилає потенційному продавцю замовлення на необхідний товар. 

Замовлення в міжнародній торгівлі — це спрощена форма проекту контракту, що 

надсилається покупцем (імпортером) продавцю (експортеру) і містить детальний 
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опис необхідного товару та основні умови майбутнього контракту, крім ціни. У 

міжнародній торговельній практиці ціну повинен назвати продавець товару. 

Якщо замовлення імпортера приймається продавцем, він висилає йому 

підтвердження замовлення — перед контрактний комерційний документ, який 

засвідчує безумовне прийняття замовлення до виконання. 

За браку ділових зв'язків з потенційними експортерами імпортер надсилає 

їм запит або замовлення. Запит — це комерційне звернення потенційного 

покупця до експортера з проханням надіслати йому поточну оферту. Оферта — 

це письмова пропозиція продавця, відправлена потенційному покупцеві щодо 

продажу партії товарів па визначених продавцем умовах. У міжнародній 

практиці розрізняють тверду і вільну оферти. Тверда оферта зазвичай 

направляється постійному покупцеві. У ній зазначається, протягом якого часу 

продавець зобов'язується не робити аналогічних пропозицій іншим покупцям. 

Якщо покупець погоджується з усіма умовами оферти, він надсилає продавцеві 

письмовий акцепт. Вільна оферта (лист про продаж), на відміну від твердої 

оферти, має більш загальний характер і призначена для встановлення контактів 

із широким колом покупців. Вона містить основні положення майбутнього 

контракту: характеристику товару, ціну, умови платежу і постачання, характер 

упаковки, а також види перевезення і страхування. 

Установленню ділових контактів між контрагентами сприяє участь у 

міжнародних оптових ярмарках, виставках і салонах. 

Для успішного виконання міжнародних угод важливе значення має 

з'ясування особливостей регулювання зовнішньоекономічної діяльності 

державними установами країн імпортера і експортера: наявність урядових 

обмежень і заборон (ліцензії, квоти, протекціоністські і антидемпінгові ставки 

тощо); митні обмеження (мито і збори); вимоги податкових і фінансових установ 

країн (податки, пільги); вимоги ветеринарних, санітарно-епідеміологічних 

служб, служб стандартизації. 

В Україні рішення про встановлення режиму ліцензування і квотування 

імпорту приймається Верховною Радою за поданням Кабінету Міністрів з 
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визначенням списку конкретних товарів, що підпадають під указаний режим, і 

строків його дії за кожним товаром. 

Ліцензування — це метод державного адміністративного регулювання 

зовнішньоторговельної діяльності способом видачі вповноваженими 

державними органами дозволів на здійснення експортно-імпортних операцій. 

Система ліцензування зовнішньоторговельної діяльності включає 

встановлення порядку отримання спеціального дозволу (ліцензії) на проведення 

комерційних операцій з визначеною номенклатурою товарів (послуг, робіт) 

протягом конкретного періоду часу. 

Експортні й імпортні ліцензії бувають генеральними та індивідуальними 

(разовими). Генеральна ліцензія — це спеціальний дозвіл, виданий 

уповноваженим органом або організацією суб'єктові міжнародної торгівлі на 

проведення експортно-імпортних операцій із визначеним товаром у довільній, 

кількості або на довільну суму. Генеральна ліцензія може обмежуватися тільки 

конкретним періодом дії або регіоном, на який розповсюджується (країна, група 

країн). 

Індивідуальна (разова) ліцензія являє собою одноразовий дозвіл на 

проведення конкретної комерційної операції щодо вказаної в ній кількості 

товару (на вказану суму). Індивідуальна ліцензія містить дані про термін її дії та 

контрагента-отримувача товару. 

Ліцензійна система базується на квотуванні (контингентуванні) експорту 

та імпорту окремих найменувань товарів. Квота, або контингент — граничний 

обсяг певної категорії товарів, який дозволено експортувати з території України 

(імпортувати на територію України) протягом установленого строку та який 

визначається в натуральних чи вартісних одиницях. 

Вирізняють генеральну, разову (індивідуальну) та відкриту 

(індивідуальну) ліцензії. 

Генеральна ліцензія — відкритий дозвіл на імпортні операції по певних 

товарах та/або з певною країною протягом періоду режиму ліцензування по цих 

товарах. 
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Разова ліцензія (індивідуальна)— разовий дозвіл, що має іменний характер 

і видається для здійснення кожної окремої операції конкретним суб'єктом 

зовнішньоекономічної діяльності на період не менший ніж той, що є необхідним 

для здійснення імпортної операції. 

Відкрита ліцензія (індивідуальна) — дозвіл на імпорт товарів протягом 

певного періоду часу (але не менше одного місяця) з визначенням його 

загального обсягу. 

По кожному виду товару встановлюється лише один вид ліцензії. Копія 

ліцензії додається до вантажної митної декларації і є підставою для перепустки 

через митницю вантажів, які підпадають під режим ліцензування і квотування. 

Ліцензії видаються на підставі заявок суб'єктів зовнішньоекономічної 

діяльності, які повинні мати такі реквізити: номер заявки, офіційне 

найменування суб'єкта зовнішньоекономічної діяльності та номер свідоцтва 

учасника зовнішньоекономічної діяльності, найменування та код товару 

(товарів), виготовлювач, споживач товару, шифр та назву країни (країн), в яку 

(які) товар експортується або з якої (яких) він імпортується, строк дії, кількість 

або вартість товару (в разі квотування експорту та імпорту і видачі відкритої 

індивідуальної ліцензії), митниця, повне найменування та адреса продавця і 

покупця, вид угоди, валюта платежу, одиниця виміру товару, ціна товару, 

погодження, ім'я керівника подавця, орган, який видав ліцензію, особливі умови 

ліцензії. 

У разі прийняття рішення про видачу ліцензії на бланку заявки ставиться 

номер та вид ліцензії, підпис службової особи, яка видала ліцензію, і печатка 

відповідної установи. Бланк заявки, на якому проставлено зазначені вище 

реквізити, є документом, що засвідчує наявність ліцензії. 

Рішення про видачу ліцензії або про відмову в її видачі видається подавцю 

заявки не пізніш як у 30-дснний строк з дня реєстрації поданої заявки у 

спеціальному реєстрі протягом двох робочих днів з дня її надходження. Рішення 

щодо заявки на ліцензію реєструється у Державному реєстрі експортних та 

імпортних ліцензій, зміст якого відкрито для суб'єктів зовнішньоекономічної 
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діяльності. Рішення про відмову у видачі ліцензії має бути мотивованим і 

надсилається (видається) подавцеві в письмовій формі. 

На підготовчому етапі у продавця може виникнути необхідність перевірки 

платоспроможності покупця. Гарантами покупця можуть бути поручителі з 

ділового світу або банк. Постачальник, щоб упевнитися в платоспроможності 

покупця, може також звернутись у свій уповноважений банк. Банки надають 

інформацію про фінансове становище свого клієнта тільки на запит від 

уповноваженого банку експортера. 

Укладення зовнішньоторговельного контракту 

На другому етапі відбувається укладення контракту. Укладення 

зовнішньоторговельного контракту здійснюється в таких формах: 

— підтвердження експортером замовлення, надісланого імпортером; 

— у вигляді акцепту покупцем твердої оферти експортера; 

— акцепту продавцем письмового підтвердження покупцем попередньо 

розісланої вільної оферти; 

— підписання узгодженого контракту вповноваженими на те 

представниками сторін; 

— письмового підтвердження раніше досягнутої усної домовленості. 

Зовнішньоторговельний контракт укладається звичайно в письмовому вигляді у 

формі підписаних сторонами єдиних документів. 

Зміст зовнішньоторговельного контракту 

Зовнішньоторговельний договір (контракт) — це договір постачання 

матеріальних благ, прийнятий у міжнародній торгівлі, що укладається між 

експортером та імпортером, спрямований па встановлення, зміну або 

припинення їхніх взаємних прав та обов'язків у зовнішньоторговельній 

діяльності. 

Типові контракти купівлі-продажу товарів розробляються торговельними 

палатами, монополістичними об'єднаннями, великими фірмами, Європейською 

економічною комісією ООН. Типові контракти на багато товарів розробляють 

галузеві національні союзи підприємців, причому для кожного товару може 
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складатися кілька варіантів типових контрактів. При розробці міжнародних 

контрактів керуються Конвенцією ООН про міжнародні договори купівлі-

продажу товарів та Міжнародними правилами інтерпретації комерційних 

термінів ІНКОТВРМС (у редакції 1990 р.). У практичній діяльності, як правило, 

кожна фірма повинні мати широкий набір типових контрактів. 

Зовнішньоторговельний контракт включає такі розділи: преамбулу; 

предмет контракту; кількість та якість товару, базисні умови постачання; ціну і 

суму контракту; умови платежів, умови здавання-приймання товару; упаковку і 

маркування товару; заяву претензій; форс-мажорні обставини; санкції та 

рекламації; вирішення спірних питань (арбітраж). У цілому структура 

зовнішньоторговельного контракту аналогічна звичайному договору постачати 

(див. 6.3), однак деякі з умов зовнішньоторговельного контракту мають 

особливості свого трактування. 

Преамбула — це вступна частина контракту, в якій зазначаються номер, 

місце і дата підписання контракту, визначаються сторони (організації, фірми), 

від імені яких укладається договір, та найменування документів, якими 

керуються контрагенти під час укладення договору. 

Предмет контракту містить розгорнуту характеристику товару (із 

зазначенням точного найменування, марки, сорту), який реалізується за цим 

контрактом. Якщо номенклатура товарів досить велика, цей розділ може 

виноситися за текст контракту у вигляді специфікацій, які є невід'ємною 

частиною того самого контракту і що обумовлюється в тексті самого контракту. 

Кількість товарів, що підлягають постачанню, установлюється по кожній 

товарній позиції відповідно до систем мір та ваг, що застосовуються в різних 

країнах, і як їх еквівалент — у метричній системі Якість товарів визначається за 

сукупністю основних властивостей, здатних підтвердити можливість 

використання за основним призначенням, і встановлюється посиланням на 

стандарти, технічні умови, зразки тощо. 

Ціна і сума контракту — це сума грошей у визначеній валюті, яку покупець 

зобов'язаний сплатити продавцеві за одиницю товару чи весь товар, поставлений 
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на обумовлених умовах у встановлений у контракті пункт. Ціни контрактів 

можуть виражатись у валюті країни експортера, імпортера чи третьої країни. 

Залежно від способу фіксації вирізняють тверду, рухому, плаваючу з наступною 

фіксацією ціни. Крім цього, у міжнародній оптовій торгівлі існує специфічна 

система знижок до ціни (загальна, якщо оплата за товар здійснюється готівкою, 

сезонна, якщо товар купується поза сезоном тощо). 

Умови здавання-приймання товару визначають строки і дати постачання 

товарів за цим контрактом. Строк поставки — момент, коли продавець 

зобов'язаний передати товар у власність покупцю або вповноваженої ним особи 

і може бути визначений календарним днем, періодом, протягом якого повинна 

бути здійснена поставка, або як певна умова: "негайно", "швидко", "без 

затримки", "зі складу" тощо. За дату постачання за погодженням сторін може 

братися: дата здавання товару перевізнику або експедиційній фірмі, дата видачі 

варанту (складського свідоцтва), дата підписання акта приймання-здавання 

тощо. В контрактах може передбачатися також і дострокова поставка. 

За місцем проведення здавання-приймання може бути попереднім 

(проводиться представником покупця у продавця) або кінцевим (проводиться в 

місці завантаження або в пункті призначення. 

Умови платежів визначають спосіб, порядок та строки фінансових 

розрахунків та гарантії виконання сторонами взаємних платіжних зобов'язань. 

Валютою розрахунків може братися валюта контракту, валюта однієї зі сторін 

контракту або валюта третьої країни. Строки розрахунків звичайно вказуються 

сторонами в контракті як конкретна дата або період, протягом якого має 

відбутися платіж, і залежать від обумовленого моменту переходу права власності 

на товар. Основними способами розрахунків у міжнародній практиці є 

банківський (готівковий) перерахунок, платіж з авансом і платіж у кредит. 

Прийнятними формами розрахунків є інкасо, акредитив, за відкритим рахунком, 

переказом, чеком, векселем тощо; на практиці форми розрахунків часто 

переплітаються та комбінуються. 
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Упаковка і маркування товару передбачає узгодження сторонами вимог до 

упаковки товару (ящики, мішки, контейнери тощо) та нанесення на нього 

відповідного маркування (найменування продавця та покупця, номер договору, 

місце призначення, спеціальні умови складування і транспортування та ін., а за 

потреби також умови його повернення). 

Порядок відвантаження передбачає не тільки обов'язковість 

технологічного забезпечення навантажувальних робіт, а й необхідність 

своєчасного інформування продавцем покупця про готовність до відвантаження 

і завершення цього процесу. Одночасно з повідомленням про відвантаження 

покупцеві за допомогою засобів зв'язку надсилається пакет відвантажувальних 

документів. 

Форс-мажорні обставини передбачають, в яких випадках сторони 

звільняються від відповідальності за невиконання умов договору (контракту) 

через обставини непереборної сили (стихійні лиха, воєнні дії, ембарго, втручання 

з боку влади та ін.). Строк дії форс-мажорних обставин підтверджується торгово-

промисловою палатою відповідної країни. 

Санкції та рекламації встановлюють порядок застосування штрафних 

санкцій, відшкодування збитків та пред'явлення рекламацій у зв'язку з 

невиконанням одним з контрагентів своїх зобов'язань. Розміри штрафних 

санкцій мають бути чітко визначені в контракті (у відсотках від вартості 

недопоставленого товару або суми неоплачених коштів, строки виплати штрафів 

— від якого терміну вони встановлюються та протягом якого часу діють), строки, 

протягом яких можуть бути заявлені рекламації. Претензії можуть 

висловлюватися лише щодо тих питань, які не були врегульовані процедурою 

здавання-приймання; вони надсилаються в письмовому вигляді й мають містити 

конкретну вимогу до продавця щодо порядку усунення недоліків. 

Арбітраж передбачає порядок урегулювання спорів і суперечок, претензій 

і рекламацій, які не можуть бути вирішені сторонами способом переговорів. Для 

цього сторони обумовлюють випадки, за яких сторони можуть звернутися до 

суду, процедуру звернення й орган арбітражу включно з країною (продавця, 
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покупця чи третьою країною), до якого слід звертатись у разі виникнення 

нерозв'язаних суперечностей. 

Організація виконання контракту 

Третій етап здійснення імпортної угоди передбачає належне виконання 

сторонами взятих на себе згідно з контрактом зобов'язань. 

Продавець на цьому етапі здійснює виконання замовлення покупця. Для 

цього виконуються такі операції: підготовка вантажу до відправлення, 

страхування товару й оформлення страхового полісу, відвантаження товару. 

У процесі підготовки вантажу до відправлення здійснюються упакування і 

маркування товару відповідно до чинних правил, норм і стандартів, виписуються 

розрахункові і товаросупроводжувальні документи. 

Документи, що супроводжують товари від пункту відправлення до пункту 

призначення, називаються товаросупроводжувальними. До них належать: 

комерційні, страхові, транспортні і митні 

Комерційні документи характеризують вартість, якість і кількість товару. 

Оформлення цих документів проводиться на бланках продавця. Основним 

комерційним документом є рахунок, в якому зазначаються найменування 

продавця і покупця, номер і дата контракту, повне найменування товару і 

загальна сума рахунка, базисні умови постачання, форма розрахунків, відомості 

про страхування, найменування банку, де має здійснюватися платіж. Якщо 

комерційний рахунок виписується в одній валюті, а платіж здійснюється в іншій, 

то в рахунку повинен бути вказаний курс перерахування. 

До рахунка додаються документи, що містять якісні і кількісні 

характеристики товарів: накладна, сертифікат про якість, гарантійне 

зобов'язання, протокол випробування, дозвіл на навантаження, технічна 

документація, специфікація, пакувальний лист. 

Страхові документи включають страхові поліси і страхові сертифікати. 

Транспортні документи виписує перевізник товарів. Вони засвідчують, що 

товар узятий до перевезення. До таких документів належать: коносаменти (при 

морських перевезеннях), накладні (при залізничних, авіа- і автоперевезеннях), 
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універсальний транспортний документ (при перевезенні кількома видами 

транспорту), приймально-здавальні акти, поштові квитанції, охоронні розписки, 

складські свідоцтва. 

Митні документи необхідні для оформлення переходу товарів через 

митницю. До них відносять: митну декларацію, експортні й імпортні ліцензії, 

декларацію валютного контролю, податкову декларацію, свідоцтва про 

походження товару, свідоцтва про контроль якості, ветеринарні (для живої 

худоби і птаха), санітарні (для харчових продуктів), фіто-санітарні свідоцтва (для 

рослин, овочів, фруктів) і карантинні (для насіння, саджанців, вовни) свідоцтва. 

Перед відвантаженням товару продавцем на адресу покупця надсилається 

повідомлення про відвантаження. 

На третьому етапі покупець повинен ужити всіх необхідних заходів щодо 

вчасного прийняття товару і своєчасної його оплати. Підписана 

вантажоодержувачем і вручена постачальникові перевізником накладна, що 

супроводжує вантаж, є доказом виконання постачальником своїх зобов'язань. 

У разі неналежного виконання будь-якою стороною зобов'язань за 

контрактом противна сторона застосовує щодо неї відповідні заходи впливу. 

 

ПРАКТИЧНЕ ЗАВДАННЯ (12 балів) 

Завдання 1 (6 балів). Якщо курс спот становить 1 USD = 5,1460 UAH, а 

форвардний курс за трьохмісячними контрактами становить 1 USD= 5,2460 

UАН, то вважається, що гривня продається на три місяці з надвишкою 0,1000 

UАН. Форвардні знижки/надвишки виражаються у відсотках у рік відносно 

значення курсу спот за формулою: 

 

де  

Е- валютний курс, відповідно, форвардний та курс-спот;  
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п - кількість періодів до настання платежу, переводить процент у річний 

обрахування. При тривалості форвардного контракту 1 місяць п = 12, при 

тривалості контракту 3 місяці п = 4, тижня - п = 52. 

Задача: німецька фірма у травні купує в США товар на суму 100 тис. USD 

з оплатою через 5 місяців. У травні курс ЕUR становив 1,1250 ЕUR /USD. У 

вересні німецькій фірмі будуть потрібні долари в обмін на євро. За 5 місяців курс 

євро може як впасти, так і зрости, що позначиться на сумі платежів. Німецька 

фірма може застрахуватись від валютного ризику, придбавши опціон (тобто 

право на продаж валюти за курсом, який зафіксований в опціонній угоді у 

момент її укладення) у своєму банку. Це право фірма може використати, а може 

і не використовувати - все залежить від ситуації, яка складеться на момент 

виконання опціонної угоди. Але у будь-якому випадку фірма платить банку 

премію у розмірі 1500 USD, яка не повертається, - це ціна страхування від 

валютного ризику.  

У травні за придбання 100 тис. USD на умовах спот (за курсом 1,1250 

ЕUR/USD) фірма заплатила би 112,5 тис. ЕUR (1,1250 ЕUR/USD х 100 тис. USD) 

плюс 1500 USD премії. Якщо у вересні курс євро впаде до 1,1450 ЕUR/USD, 

фірма буде використовувати опціон і отримає 100 тис. доларів за курсом 1,1250 

ЕUR/USD. Без опціону фірма отримала б лише 98253,28 USD (112,5 тис. ЕUR/ 

1,1450 ЕUR/USD). Прибутку даному випадку становитиме: 100000 USD - 

98253,28 USD - 1500 USD = 246,72 USD. Якщо ж у вересні курс євро зріс до 

1,1000 ЕUR/USD, то фірма використовувати опціон не буде, оскільки їй 

доцільніше продати євро за поточним курсом і отримати: 112500 ЕUR/1,1000 

ЕUR/USD = 102272,72 USD. Збитки становитимуть 1500 USD премії. 

РОЗРАХУВАТИ ЗАДАЧУ ЗА ПОТОЧНИМ КУРСОМ ВАЛЮТ. 

Завдання 2 (6 балів): навести трактування наступних понять: 

Факторинг – це,  

Форфейтинг (aforfait) –це,  

Акредитив – це,  

Відступні – це,  

Аванс - це,  

Опціон - це. 


