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Открытый конкурс (торги, тендер) является основным способом конкурентных закупок товаров, работ и услуг. Открытый конкурс - способ выдачи заказов на поставку товаров, предоставление услуг или проведение подрядных работ по заранее объявленным в конкурсной документации условиям в оговоренные сроки на принципах состязательности, справедливости и эффективности.
Как показывает практика, при использовании в закупках открытого конкурса экономия средств заказчика составляет в среднем 10-15%. Казалось бы, при такой выгоде следует все закупки проводить исключительно на конкурсной основе. Однако данные (а иногда и лучшие!) результаты удается достичь только при определенных условиях.
В первую очередь результат зависит от:
· предмета закупки;
· объемов закупки;
· требований заказчика к поставщикам;
· репутации заказчика;
· числа поставщиков, готовых принять участие в конкурсе;
· нормативно-правового регулирования закупок заказчика;
· квалификации организатора конкурса.
Предмет закупки: как правило, разброс ценовых предложений и величина скидок при закупках готовой серийной продукции достаточно не велик, чего никак нельзя сказать о предлагаемых ценах за реализацию сложных консультационных и исследовательских проектов или проектных работ.
Объемы закупки:
Чем больше объемы ("крупнее опт"), тем на большие уступки готовы пойти поставщики. Однако это достаточно очевидное правило действует до определенного предела. Дело в том, что при очень крупных закупках число поставщиков, способных выполнить договор поставки в полном объеме уменьшается, со всеми вытекающими отсюда последствиями.
Требования заказчика к поставщикам:
Чем жестче эти требования (причем далеко не всегда они обоснованны), тем меньшее число участников допускается до конкурса. В ряде случаев образуются "могучие кучки" из нескольких поставщиков, которые соответствуют высоким требованиям, хорошо знают друг друга и потому предлагают довольно высокие цены или даже договариваются об очередности побед в конкурсах данного заказчика.
Репутация заказчика:

Мнение поставщиков о профессионализме и честности проведения закупок часто является главным критерием для решения об участии в конкурсе, а также выбора подходов к подготовке предложений. Так, в конкурсах заказчика, считающегося "коррумпированным", многие выгодные поставщики участвовать откажутся, либо предложат не самые выгодные цены, в расчете получить контракт "на основе личной договоренности".
Число поставщиков, готовых участвовать в конкурсе:
Как правило, чем больше участников конкурса, тем острее конкуренция. Однако это правило не действует, если по процедуре проведения конкурса поставщик не имеет информации о числе конкурсантов, что бывает достаточно часто. Особо высоких результатов удается достигнуть при большом числе участников в конкурсах, предусматривающих процедуру переторжки.
Однако эта медаль имеет и оборотную сторону - чем больше участников конкурса, тем большие расходы несет организатор конкурса на оценку заявок и, что гораздо хуже, тем больше времени этап оценки занимает. Поэтому оптимальное число конкурсных заявок 5-7. Ограничить число участников конкурса можно, например, введя более жесткие квалификационные требования.
Нормативно-правовое регулирование закупок заказчика:
Все закупки отечественных заказчиков регулируются Гражданским кодексом. Однако он создает лишь фундамент системы. Для госзаказчика на нем высится пестрое и противоречивое законодательство, отягченное внутриведомственными документами. Для коммерческих структур в большинстве случаев действует внутренние регламентирующие документы и т. д. Соответственно, в ряде случаев использование всего пакета процедур, необходимых для максимальной эффективности закупки, просто невозможно. Например, упомянутая выше процедура переторжки регламентируется пока в очень редких случаях.
Квалификация организатора конкурса:
Проведение конкурса может осуществляться как самим заказчиком, так и специализированной организацией, которой он поручит эту процедуру. К подготовке конкурсной документации и оценке предложений могут также привлекаться внутренние и внешние консультанты и эксперты. От квалификации специалистов, задействованных в организации и проведении конкурса, зависит глубина и качество проработки требований к поставщикам и закупке, учет всех нюансов, привлечение лучших предложений и т. д. Конечно, факторы, влияющие на эффективность конкурсной процедуры, не ограничиваются вышеперечисленными. Однако они играют наибольшую роль в проведении закупок.

4.1. Основные этапы открытого конкурса
Любой конкурс можно условно разделить на несколько этапов, основными из которых являются:
· Подготовка конкурса.
· Проведение предварительного квалификационного отбора.

· Привлечение конкурсных заявок.
· Определение победителя конкурса.
Всем конкурсам предшествует общий этап планирования закупок, а завершаются они заключением договора с победителем.

4.2. Подготовка к проведению конкурса
Конкурс является одной из закупочных процедур и составным элементом системы снабжения в целом, поэтому его проведению должны предшествовать ряд общих этапов, таких как:
1. Создание нормативной базы:
· разработка положения о закупках в организации;
· разработка регламента закупок;
-разработка типовой конкурсной документации и методических материалов для закупщиков;
· утверждение персонального состава конкурсной комиссии.
2. Разработка технического задания и критериев определения победителей.
3. Подготовка конкурсной документации
Только после этого можно распространять извещение о проведении конкурса, которое обычно рассматривается как формальный старт конкурсной процедуры.
4.2.1. Создание нормативной базы
Разработка положения о закупках
Положение о закупках является основным документом, определяющим внутренние правила организации закупок у заказчика. В нем прописываются все применяемые закупочные процедуры, условия и порядок их применения, в том числе полномочия и порядок формирования конкурсной комиссии.
Разработка регламента закупок
В регламенте детально прописывается порядок взаимодействия и ответственность подразделений заказчика, участвующих в закупке, включая подразделения, в интересах которых производится закупка, закупщиков и т. д., вплоть до руководителей организации.
К сожалению, изначально этот вопрос нередко выпадает из поля зрения, особенно, когда к созданию конкурсной системы закупок привлекаются внешние консультанты. Однако недостаточная его проработка приводит к весьма тяжелым последствиям.
Разработка типовой конкурсной документации и методических материалов
Данный элемент нормативной базы не является жизненно необходимым для проведения закупок, однако, чем больше их проводится, тем острее ощущается потребность перехода от «свободного творчества» и «изобретения велосипеда» к «стандартам и конвейеру». Методические материалы также весьма полезны в связи с ротацией кадров - система закупок не должна страдать от смены персонала, их организующего.
Утверждение персонального состава комиссии

Обычно к компетенции комиссии относятся вопросы выбора способа закупок, утверждения конкурсной документации, проведение оценки предложений и выбор победителя. Иногда комиссия существует как формальная инстанция, утверждающая окончательные решения, а всю "черновую" работу делают специалисты по закупкам. В любом случае, от состава комиссии во многом зависит проведение и результаты конкурса.
Персональный состав комиссии может быть утвержден приказом руководителя заказчика один для всех закупок (см. Пример 3.1.), а может варьироваться, в зависимости от предмета закупки, так что, по сути, параллельно действует несколько комиссий.
Пример 3.1. Приказ о создании конкурсной комиссии АКБ "Лефиа-фан-
Банк"
25 июня 2011 г. №57
В целях повышения эффективности и усиления контроля за закупками АКБ "Лефиа-фан-Банк", на основании "Положения о закупках" и "Положении о конкурсной комиссии"
ПРИКАЗЫВАЮ:
1. Создать конкурсную комиссию в составе:
Председатель:
Иванов К.М. - заместитель Председателя Правления Члены комиссии:
Осипов М. Ю. - заместитель Председателя Правления Абрамян Ю. М. - Главный бухгалтер
Симонов С. Ю. - заместитель начальника Правового управления Василиков О. Р. - заместитель начальника Управления хозяйственного обеспечения
Власенко А. Л. - заместитель начальника Управления информационных технологий
Кириенко О. Д. - заместитель начальника Службы безопасности
Матвеев Р. С. - заместитель начальника Управления небанковских продуктов
Секретарь комиссии:
Алябьев М. М. - начальник Тендерного отдела
Поручить	Тендерному	отделу Банка	осуществление	организационного и документационного обеспечения работы Конкурсной комиссии.
Контроль за исполнением данного приказа оставляю за собой. Председатель Правления	А.Л.
Рабинович


4.2.2. Разработка технического задания и критериев определения победителей.
Функция разработки технического задания и критериев, по которым будет определяться лучшее предложение, лежит, в первую очередь, на плечах подразделения, в интересах которого производится закупка. С участием специалистов, отвечающих за проведение конкурса, они формализуют

технические	требования	к	закупаемой	продукции	(об	этом	мы	детально поговорим, рассматривая конкурсную документацию).

4.2.3. Подготовка конкурсной документации
Конкурсная документация должна давать ответы на все вопросы, возникающие у поставщика в ходе подготовки конкурсной заявки: каковы правила проведения конкурса, требования к участникам, предмету закупки, условия победы и т. д.

4.3. Конкурсная документация
Формально российское законодательство не устанавливает жестких требований к структуре и содержанию конкурсной документации. Ряд обязательных требований предъявляется только к извещению о проведении конкурса, которое должно содержать сведения о времени, месте и форме торгов, их предмете и порядке проведения, в том числе, об оформлении участия в торгах, определении лица, выигравшего торги, а также сведения о начальной цене и сроках заключения договора с победителем.
Для некоторых категорий заказчиков существуют дополнительные требования. Так, госзаказчикам рекомендуется использовать методические материалы, содержащие проекты типовой конкурсной документации, а для заказчиков по проектам Всемирного банка является обязательным использовать соответствующую типовую документацию.
В современной практике прокьюремента сложились два основных подхода к составлению конкурсной документации: линейный и модульный.

4.3.1. Линейная конкурсная документация
Линейная конкурсная документация состоит из следующих разделов:
1. Извещение о конкурсе - информирует поставщиков о конкурсе, условиях и порядке участия в нем.
2. Инструкция участникам конкурса - определяет все «правила игры»: требования к поставщикам, состав, порядок подготовки и подачи конкурсной заявки, критерии определения победителя и т. п.
3. Техническое задание- подробно описывает предмет закупки, содержит все необходимые спецификации и т. д.
4. Проект договора - содержит «рыбу» будущего договора между заказчиком и победителем конкурса.
5. Формы конкурсной заявки - обычно участник конкурса должен включить в свою заявку заполненные формы: предложения, таблицы цен, банковской гарантии, анкеты участника конкурса и т. п. Формы используются для унификации заявок и удобства их сопоставления и оценки.

4.3.2. Извещение об открытом конкурсе
Согласно статье Статья 448. Гражданского кодекса РФ извещение о проведении конкурса должно обязательно содержать сведения о:

· времени, месте и форме конкурса;
· предмете и порядке проведения конкурса;
· оформлении участия в конкурсе;
· определении победителя;
· начальной цене;
· сроках заключения договора с победителем.
Если заказчик предполагает возможность отмены конкурса, об этом надо четко прописать в извещении, так как в противном случае, при отмене конкурса менее чем за 30 дней до его проведения, организатор открытых торгов обязан возместить участникам понесенный ими реальный ущерб. Едва ли кто из поставщиков решит воспользоваться этим правом, но лучше данную ситуацию предупредить.
Когда готовились и принимались статьи Гражданского кодекса, речь, в первую очередь, шла о конкурсах по продаже имущества, поэтому соответствующие статьи были "заточены" именно под конкурсы продаж и потому зачастую экономически неоправданны для конкурсов на закупку.
Яркий пример тому - требование указать в извещении начальную цену. Это вполне разумно, если речь идет о продаже, так как устанавливается отправная точка торгов на повышение. Однако при закупках заказчик заинтересован получить минимальную цену, а указание ориентира приводит к тому, что поставщики стараются от него не сильно отходить.
Следующий проблемный момент - Гражданский кодекс в качестве точки отсчета использует понятие "дата проведения конкурса". Но что считать этой датой - ведь временной интервал между вскрытием заявок и объявлением победителя может составлять дни и даже недели. И подобных подводных камней, увы, немало. Но все же попробуем сохранить жизнь овцам и накормить волков (см. Пример 3.2.).
Пример 3.2. Извещение о проведении конкурса Извещение о проведении конкурса
ОАО	"Международный центр экономического развития", расположенный по адресу: 117216, Россия, г. Москва, ул. Гайдуковича, д. 3, стр. 2, объявляет о проведении открытого конкурса на поставку компьютеров и периферийного оборудования:
· компьютер PIV - 20 штук;
· монитор 15" TFT - 20 штук;
· лазерный принтер - 5 штук;
· сканер - 2 штуки;
Поставка осуществляется поставщиком в офис заказчика по адресу: ул. Гайдуковича, д. 3, стр. 2. Участники конкурса должны иметь опыт работы в области поставок закупаемого оборудования - не менее 3 (трех) лет. Суммарный оборот поставщика за 2002 - 2004 гг. не должен быть менее 150 000 000 (ста пятидесяти миллионов) рублей.
Победителем признается участник, отвечающий требованиям конкурсной документации и предложивший товар, соответствующий техническим спецификациям, по минимальной цене. Договор с победителем

будет заключен не позднее 20 дней с момента подписания протокола о результатах конкурса.
Конкурс состоится в сентябре-октябре 2004 г. Конкурсная документация может быть получена правомочными поставщиками по адресу:
Россия, г. Москва, ул. Гайдуковича, д. 3, стр. 2 Ответственный сотрудник: Городок О. М. тел. 134-45-55, е-mail: info@icer-m.ru
Конкурсные заявки на русском языке должны быть направлены в запечатанных конвертах Конкурсной комиссии до 18.00 по московскому времени, 19 октября 2004 г. по вышеуказанному адресу. Вскрытие конкурсных заявок состоится там же, 20 октября 2004 г. в 12.30 по московскому времени в присутствии представителей участников конкурса, пожелавших принять участие в этой процедуре. Плата за предоставление конкурсной документации не взимается, начальная стоимость предложений не устанавливается.
Таким образом, благодаря пусть и не самым изящным формулировкам, мы смогли составить извещение о проведении конкурса, соблюдая все требования Гражданского кодекса. Хотя на практике некоторые из них вполне можно игнорировать (представляю гнев юристов, прочитавших это заявление!), так как не все нарушения признаются судами существенными.

4.4. Предварительный квалификационный отбор
Процесс оценки конкурсных заявок весьма длителен и трудоемок. Если заявок поступило достаточно много (больше 7-10), расходы заказчика на анализ предложений значительно возрастают, а общее время оценки увеличивается. Кроме того, низко квалифицированный поставщик, сделавший формально лучшее предложение, зачастую объективно не в состоянии выполнить условия договора на должном уровне.
Поэтому иногда целесообразно провести оценку поставщиков еще до этапа подготовки конкурсных предложений, с тем чтобы, в конечном счете, в конкурсе участвовали предложения только квалифицированных поставщиков. Для этого в процедуру открытого конкурса включают этап предварительного квалификационного отбора (предквалификацию).

Предварительный квалификационный отбор выгоден и для участников конкурса - те из них, которые не соответствуют требованиям заказчика, сберегут силы и деньги, которые ушли бы на покупку конкурсной



документации, подготовку конкурсных заявок и предоставление обеспечения. Чаще всего эта процедура используется при проведении конкурсов по строительству крупных объектов, сложным консультационным проектам, поставкам специального оборудования. В некоторых случаях квалификационный отбор проводится как отдельная процедура, для того, чтобы сформировать список (реестр) квалифицированных поставщиков, с которыми заказчик будет иметь дело при дальнейших закупках.
Прежде чем оценивать квалификацию поставщиков, необходимо убедиться, что все они правомочны (т.е. имеют право осуществлять поставку товаров, выполнение работ или оказание услуг), так как в противном случае оценка квалификации таких поставщиков будет пустой тратой времени заказчика.
В то же время, при оценке квалификации поставщика важно правильно установить перечень требований к квалификации и квалификационный порог по ним, излишне не завышая, но и не занижая требования. Иначе можно получить либо очень короткий, а то и пустой, список потенциальных контрагентов, либо, наоборот, невероятно длинный, делающий процедуру квалификационного отбора бессмысленной.

4.4.1. Правомочность
Правомочным считается поставщик, зарегистрированный в соответствии с законодательством; в стране, на которую не наложены экономические

санкции страной заказчика. Это актуально как для закупок, в которых участвуют иностранные поставщики, так и для "чисто российских".
Подтверждающими документами являются учредительные документы поставщика. Именно поэтому от российского поставщика, обычно требуется предоставление копий Устава и Учредительного договора.
Заказчик должен быть уверен, что специалист, берущий от лица компании какие-то обязательства, действительно имеет право это делать.
Обычно правом подписи обладает единоличный исполнительный орган юридического лица (например, Генеральный директор). Однако вполне может быть, что уставные документы фирмы ограничивают его полномочия.
Например, при крупных сделках необходимо решение совета директоров (обычно предусмотренное уставом большинства открытых акционерных обществ, если сумма сделки составляет 25-50% активов общества) или учредителей (для обществ с ограниченной ответственностью, если сумма сделки превышает 50% активов общества) или решение собрания акционеров (для акционерных обществ, если сумма сделки превышает 50% активов общества).
Всем остальным сотрудником право подписи может быть делегировано оформлением доверенности.
Поэтому, кроме устава, требуются подтверждающие документы - выписка из протокола собрания акционеров о назначении директора (для акционерного общества) или решение учредителей (для общества с ограниченной ответственностью) и доверенности.
Упомянутые выше документы, за исключением доверенности, требуют нотариального заверения или, если это предусмотрено законодательством, должны быть заверены выдавшим их органом. В целом, это не такая долгая и дорогая процедура, как может показаться поставщику.
Еще один элемент оценки правомочности - определение, обладает ли поставщик необходимыми лицензиями (в случае, если данная деятельность лицензируется), сертификатами (если они предусмотрены законодательством) и разрешениями (аккредитациями и т. п.) производителя (если поставщик является посредником).
Проверка поставщика проводится не только на основании представленных в конкурсной заявке документов, но и по другим источникам информации, от конфиденциальных Службы безопасности, до открытых, таких как базы данных налоговых органов.

4.4.2. Опыт и квалификация поставщика
Успешность выполнения договора зависит от квалификации исполнителя, причем этот вопрос состоит из двух элементов:
· квалификации фирмы в целом и
· ключевых сотрудников, занятых в выполнении проекта. Рассматривая квалификацию фирмы обычно оценивают:
- Общий опыт (оборот и количество успешных проектов за несколько лет);	источниками	данной	информации	являются	справки,

подготовленные и заверенные самим поставщиком, информация из финансовой отчетности (баланса, отчета о прибылях и убытках, аудиторских заключений и т. п.).
- Специальный опыт (число и объемы выполненных договоров в данной сфере).
Информацию подобного рода можно получить из справок поставщика, а также из предоставленных им рекомендательных писем. Обычно поставщику предлагается заполнить и заверить подписью и печатью подготовленную заказчиком табличную форму со сведениями об выполненных ранее аналогичных контрактах (проектах).
О квалификации сотрудников можно судить на основании их резюме, а также необходимых для выполнения данных работ (оказании услуг) сертификатов, свидетельств и иных документов.

4.4.3. Наличие необходимых производственных мощностей и ресурсов
Оценивать данный показатель можно на основании справки самого поставщика, а также предоставления им документов, подтверждающих наличие собственных (или арендованных) ресурсов - транспорта, производственного оборудования, складских помещений и т. п.
4.4.4. Финансовая надежность
Одним из основных источников информации, на основании анализа которых можно судить о финансовой надежности поставщика, является его отчетность, в первую очередь -бухгалтерский баланс и отчет о прибылях и убытках. Именно по этой причине заказчик обычно требует включать эти документы в конкурсную заявку.
К сожалению, очень часто заказчик не имеет достаточных ресурсов (в первую очередь -кадровых) для проведения полноценного финансового анализа, и документы по хозяйственной деятельности поставщика просматриваются в лучшем случае «по диагонали». Однако к оценке финансовой надежности не стоит подходить формально, ведь ее цель - убедиться в способности поставщика выполнить в полном объеме будущий контракт.
Соответственно, необходимо оценить наличие у поставщика необходимых финансовых ресурсов, а также эффективность и надежность его деятельности. Для этого используется довольно широкий набор показателей, рассчитываемых на основании данных финансовой отчетности.
Например, одним из показателей, характеризующих эффективность хозяйственной деятельности, является рентабельность (отношение полученной прибыли к вложенному капиталу). Чем выше рентабельность, тем эффективнее работает поставщик.
Обычно дальше идет сравнение с некоторым пороговым значением или эталоном (оптимальным значением), например 1,25. Чем больше отклонение, тем хуже для поставщика. Но вопрос остается: на основании чего устанавливаются эти «эталоны»?

А они вовсе не универсальны, ведь что нормально для одного вида бизнеса, может быть неудовлетворительно для другого: так подходы к оценке эффективности работы строительной компании, и фирмы торгующей расходными материалами для принтеров, заметно различаются. Подобное различие есть даже внутри одной отрасли, например, в показателях малого и крупного предприятий.
И что делать, если у всех поставщиков показатели хозяйственной деятельности окажутся не идеальными? А так бывает практически всегда. Другая проблема - расхождение между официальными данными отчетности и реальным положением дел. Фирмы часто ведут двойной учет - один для формальной отчетности налоговым органам, направленный на минимизацию налогообложения, второй - отражающий реальное положение дел - для своих нужд.
Одним из вариантов решения может быть сравнительный анализ - сопоставление показателей хозяйственной деятельности поставщиков не только с эталонным значением, но и друг с другом.

4.4.5. Репутация
Основными источниками информации о репутации поставщика являются предоставленные им рекомендации крупных клиентов, а также сведения, полученные заказчиком из своим источников (от публикаций в прессе до данных собственной Службы безопасности).
Особый интерес представляют сведения об участии поставщика в арбитражных процессах в качестве ответчика, в первую очередь при принятии судом решений не в его пользу. Однако и тут немало подводных камней - как показывает практика, вполне можно получить положительный отзыв даже при некачественной работе. Соответственно, к оценке репутации надо подходить весьма взвешенно и осторожно, тщательно проверяя достоверность и полноту представленной информации.

4.4.6. Процедура квалификационного отбора
Квалификационный отбор может проводиться как элемент другой процедуры закупок (например, открытого конкурса), так и как отдельная процедура, целью которой является формирование реестра квалифицированных поставщиков, допускаемых к участию в закупках организации на какой-то период времени (обычно квартал или год).
Стоит еще раз отметить, что задачей квалификации является не ранжирование заявок поставщиков, а разделение их на две группы - подходящие и неподходящие заказчику.
Как показывает практика, поставщики сравнительно легко мирятся с поражениями в конкурсе, но ревностно относятся к решениям о не прохождении ими квалификационного отбора. Поэтому важно серьезно мотивировать подобные решения.

4.4.7. Источники информации о квалификации поставщика
Разумеется, для оценки поставщика полезно использовать не только предоставленную им самим информацию, но и данные из других источников, начиная от открытых баз данных, заканчивая проверкой службой безопасности заказчика.
В квалификационной (или конкурсной) документации необходимо указывать, какие документы требуются от поставщика для подтверждения того или иного требования. Наиболее часто требуемые документы приведены в таблице 3.3.
	
	Свидетельство о постановке на учет в
налоговом органе
	

	Кто имеет право подписи документов?
	Выписка из протокола собрания акционеров или решение учредителей о назначении исполнительного органа
(генерального директора-
	

	
	Устав
	

	
	Доверенность
	

	Может ли заниматься данным видом деятельности?
	Лицензии
	

	
	Разрешение	или авторизация производителя (если это важно для
заказчика)
	

	2. Опыт поставщика

	
	Справка (заполненная таблица) о выполненных договорах
	в	3-5	раз большие суммы предполагаемого
договора

	
	Отчет о прибылях и убытках
	доходы за отчетный период в 5-10 раз превышают сумму предполагаемого
договора.

	
	Рекомендации крупных клиентов
	не менее двух

	3. Квалификация персонала

	
	Резюме ключевых сотрудников
	

	
	Квалификационные аттестаты, свидетельства, дипломы
	Во внимание принимаются
только документы



	
	
	авторитетных
организаций

	4. Ресурсы (производственные мощности и т. п.)

	
	Справка поставщика о наличии ресурсов
	Производственные мощности и иные ресурсы, выделяемые под данный проект должны соответствовать его потребностям

	
	Договора аренды, лизинга, оказания
услуг другими организациями
(предоставление склада, транспортные услуги и т. д.) и т. п.
	

	5. Финансовое положение

	
	Бухгалтерский баланс, отчет о прибылях и
убытках
	

	
	Аудиторское заключение
	Целесообразно
требовать только от претендентов на особо сложные договора

	
	Справка банка
	

	6. Репутация

	
	Справка поставщика об участии в
судебных разбирательствах
	В пользу
поставщика должно быть принято не менее 80% от
имеющихся судебных решений


К сожалению, не всегда организаторы конкурсов понимают истинную цель предквалификационного отбора. Следствием являются завышенные или необоснованные требования по квалификации. В ряде случаев квалификационные требования составляются недобросовестными сотрудниками организатора конкурса таким образом, чтобы отсечь "нежелательных конкурентов".

4.4.8. Консорциум
Иногда заказчик может разрешить поставщикам преодолевать высокие квалификационные требования путем образования консорциумов. Хотя термин "консорциум" в российском гражданском праве отсутствует, возможность

образования аналогичных по сути структур предусмотрена в Гражданском кодексе, например путем заключения договора простого товарищества (ст. 1041 ГК РФ). При этом в некоторых документах, таких как методические материалы Госстроя РФ, термин консорциум уже встречается.
В этом случае на стадии квалификации анализируются суммарные показатели его членов. Члены консорциума назначают головного партнера, который, в случае победы на конкурсе, заключает контракт с заказчиком и несет ответственность за его выполнение. Обычно лидер консорциума должен соответствовать не менее чем 70% от требований заказчика, а остальные члены консорциума - не менее 30%.

4.5. Подготовка конкурсных заявок
Подготовка конкурсной заявки начинается поставщиком в момент получения конкурсной документации (хотя   предварительная работа,   такая как анализ возможных конкурентов, получение неофициальной информации и т. д. должна начинаться ранее). Этот этап является ключевым в работе поставщика.
Организатор конкурса может устанавливать плату за конкурсную документацию или требовать взноса в различной форме для участия в конкурсе. Это бессмысленно с точки зрения эффективности закупки (поставщик все равно заложит свои расходы в цену заявки), но удобно для "обналичивания" денежных средств, например для оплаты услуг стороннего организатора конкурса.
В результате на этапе получения конкурсной документации, у некоторых поставщиков возникают затруднения. Во-первых, документация, как правило, приобретается за безналичный расчет. Соответственно требуется время на внутреннее согласование в фирме (руководство, финансовый отдел и т. д.), совершение платежа, поступление денег на счет организатора торгов. Тем самым теряется несколько дней из срока, отведенного на подготовку конкурсного предложения, часто и без того весьма ограниченного.
Во-вторых, особенно когда речь идет о сложных закупках, над подготовкой конкурсного предложения работает несколько специалистов. Соответственно необходимо иметь достаточное число копий документации. Конечно, многие офисы оснащены копировальным оборудованием, однако иногда проще приобрести у организатора конкурса необходимое количество экземпляров, особенно когда речь идет о документации со сложными крупноформатными схемами и чертежами.
В большинстве конкурсов от участников требуется предоставление обеспечения конкурсного предложения (обычно в виде банковской гарантии). Его размер обычно не превышает 3% от предполагаемой цены контракта. В конкурсной документации должны быть указаны критерии отбора победителя. Это делается далеко не всегда, но отсутствие полной информации по этому вопросу может рассматриваться как косвенное свидетельство недобросовестности организатора и необъективности конкурса.

Стоит особо отметить, что выбор поставщика далеко не всегда осуществляется исходя из лучшей цены заявки, особенно когда речь идет о закупке консультационных услуг. Значение при оценке предложений могут иметь также расходы заказчика на эксплуатацию, сопровождение, техническое обслуживание и ремонт продукции, сроки доставки товаров, завершения работ или предоставления услуг, функциональные характеристики продукции, графики поставок и платежей и т. д.
Требования заказчика поставщику игнорировать нельзя, однако их можно обсудить, направив запрос организатору конкурса. Вполне может быть, что то или иное требование попало в конкурсную документацию по недосмотру. Подобная дискуссия должна документироваться - вопросы направляются в письменном виде, а решения заказчика изменить условия конкурса и конкурсную документацию оформляются путем издания дополнений к ней.
К сожалению, отклонение заявок по формальным признакам - явление не такое уж и редкое. Причины принятия подобных решений могут быть достаточно разнообразными: отсутствие подписи на некоторых документах, внесение изменений в формы конкурсных заявок и т. п.
Все ответы на вопросы поставщиков, должны доводиться до сведения остальных участников конкурса (без указания авторства вопроса). Разумеется, это правило не касается вопросов, ответ на который содержится в конкурсной документации (это часто бывает, когда поставщик не счел нужным внимательно изучить ее требования).
Допускается внесение организатором конкурса изменений в конкурсную документацию и продление срока подачи предложений. В этом случае все участники конкурса также должны быть извещены.
Иногда в составе конкурсной заявки требуется представить оригинал и несколько копий предложения, необходимые для удобства работы членов оценочной комиссии. Причем речь идет о полной копии предложения, со всеми подписями и печатями, а не простой ксерокопии.

4.6. Обеспечение конкурсной заявки
Проведение конкурса занимает достаточно много времени и требует не мало иных ресурсов от заказчика, включая высокопрофессиональных специалистов. Если соблюдать все требования законодательства, то довольно затруднительно провести открытый конкурс менее чем за полтора - два месяца: только на подготовку конкурсных заявок Гражданский кодекс отводит не менее
30 дней. Не редко столько же или даже больше уходит на подготовку конкурсной документации и оценку предложений претендентов.
Поэтому вполне обоснованным является желание заказчика подстраховаться от рисков, связанных со срывом этой процедуры, в первую очередь - от отказа победителем выполнить контракт на содержащихся в конкурсной документации и конкурсной заявке условиях
Российское законодательство предусматривает в качестве основных способов обеспечения обязательств (ст. 329 ГК РФ):
· неустойку;

· залог;
· удержание имущества;
· поручительство;
· банковскую гарантию;
· задаток,
а также разрешает использовать другие способы, предусмотренные как законом, так и договором. В закупочной практике чаще всего используется банковская гарантия, денежный залог (задаток) и поручительство, хотя встречаются и иные схемы, например залог ценных бумаг, и т. п.
Механизм обеспечения заявок выполняет еще одну, не явную, функцию - отсечения несерьезных предложений. Иногда с этой же целью устанавливается завышенная плата за конкурсную документацию.
Задаток является весьма важным инструментом при проведении торгов по продаже, а также аукционов, но использование его при закупки экономически нецелесообразно. Согласно ГК РФ в случае использования задатка ответственность ложится на обе стороны. Если не выполняет свои обязательства участник конкурса - задаток остается у заказчика. При нарушениях со стороны заказчика задаток возвращается участнику конкурса в двойном размере. Таким образом, задаток является единственной формой обеспечения, накладывающий ответственность на обе стороны и использовать задаток как форму обеспечения конкурсного предложения все же возможно, хотя с экономической точки зрения это, мягко говоря, неудобно.

4.7. Подача и вскрытие заявок
В приглашении к участию в конкурсных торгах, а также в конкурсной документации указывается место подачи и вскрытия предложений, а также соответствующие дата и время.
Факт подачи заявки отмечается в журнале регистрации заявок. В идеале представитель поставщика, представивший заявку, должен иметь на это доверенность. Однако это требование часто считается ненужной формальностью.
Теоретически, участник поставщик имеет права подать заявку до крайнего срока, указанного в конкурсной документации и извещении о проведении конкурса. Хотя практика преподносит немало уточняющих теорию сюрпризов.
Так, многие поставщики, опасаясь несанкционированного доступа к поданным заявкам, а также стараясь максимально учесть рыночную ситуацию, подают заявки в последний день, а часто - и последние минуты. И, формально, имеют на это право.
Однако, у большинства заказчиков приемом заявок занимается лишь один сотрудник, физические возможности которого не беспредельны. Смешно сказать, но иногда значение имеет даже расположение - иногда путь от кабинета до фойе в крупном офисе занимает добрый десяток минут, а ведь потом ему требуется время, чтобы вернутся обратно, лишь тогда он сможет "обслужить" следующего "страждущего". Да и других дел у него хватает.

К тому же, обычно для доступа в место приема заявок необходим заказ пропуска. Что тоже занимает время. В итоге вполне может возникнуть (и возникает!) ситуация, когда кто-то из поставщиков не успевает передать заявку. Что формально является основанием для недопущения ее к участию в конкурсе.
Хотя не все организаторы конкурса жестко придерживаются заявленных ими же правил и вполне могут "в качестве исключения" принять опоздавшую заявку. Особенно если крайний срок подачи заявок и процедура вскрытия разнесены по времени (это законодательство допускает).
Обычно дата вскрытия заявок совпадает с датой окончания приема заявок, незначительно различаясь по времени (минут на 15-30), но бывают случаи, когда вскрывают конверты и через неделю после официального истечения срока их подачи. Последнее обычно связано с графиком проведения заседаний конкурсной комиссии, хотя в этом случае есть и некоторая вероятность нарушений со стороны организатора конкурса (предварительное ознакомление с заявками, допуск опоздавших заявок, дополнений к заявкам и т. п.).
Представители участников конкурса имеют право присутствовать на процедуре вскрытия. После вскрытия конвертов с конкурсными заявками оглашается информация о поставщиках (полное наименование и юридический адрес), предложенных ими ценах, а также иная информация, которую организатор торгов сочтет нужным довести до сведения присутствующих и занести в протокол.
Следует помнить, что минимальная цена, прозвучавшая на вскрытии, вовсе не означает, что предложивший ее поставщик станет победителем конкурса. Ведь критерии оценки заявок, изложенные в конкурсной документации, нередко предполагают учет и других условий. Не говоря о том, что возможны арифметические ошибки, различного рода скидки в предложениях конкурентов и т. п. Поэтому незамедлительное объявление победителя невозможно - заявки предварительно должны быть тщательно изучены. Хотя на практике некоторые заказчики сразу объявляют результаты конкурса, не обращая внимания на возможные ошибки и вытекающие из этого последствия.
Пример. Протокол вскрытия конкурсных заявок
№		"	"	20 _ г.
ПРЕДМЕТ КОНКУРСА: ПРИСУТСТВОВАЛИ:
Председатель конкурсной комиссии:
Члены конкурсной комиссии: 1.
2.
3.
4.
Секретарь конкурсной комиссии  	
На открытый конкурс было представлено	заявок в запечатанных конвертах.

(количество представленных заявок цифрами и прописью)
Вскрытие конвертов производилось членами конкурсной комиссии в присутствии представителей участников (журнал регистрации представителей участников конкурса, прибывших на процедуру вскрытия прилагается).
	
	Наименование и
	Перечень представленных
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	Приме

	
	адрес участника
	документов (с указание м
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	чания

	
	конкурса
	количества листов)
	заявки,
	

	
	
	
	руб.
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


Председатель конкурсной комиссии    	
Члены конкурсной комиссии:
1.
2.
3.
Секретарь конкурсной комиссии   	
Участники конкурса, не сумевшие посетить процедуру вскрытия, имеют право запросить выписку из протокола, содержащую всю оглашавшуюся при вскрытии информацию.

4.7. Оценка предложений
Ключевым элементов выбора контрагента является этап оценки конкурсных заявок. Согласно Гражданскому кодексу, победителем конкурса признается поставщик, который по заключению конкурсной комиссии, предложил лучшие условия (ГК, ст. 447 п. 4). Поэтому в конкурсной документации должны содержаться требования к поставщикам, а также быть сформулировано, каким условиям должно соответствовать предложение победителя и каким образом это соответствие будет определяться комиссией.
Организатор конкурса должен избегать общих формулировок, таких как "лучшее качество, лучшие условия поставки" и т. д., конкретизируя все критерии и указывая их значимость (весомость). При этом, по возможности, следует исключать (минимизировать использование) трудно формализуемых (качественных) критериев. Это сравнительно легко сделать при закупках товаров, однако для работ и услуг - довольно проблематично, а иногда и невозможно.
Критерии, используемые при выборе поставщика, и их веса зависят не только от предмета закупки, его ценовых и качественных характеристик. Важен учет также объемов и целей закупки.
Так, при закупке автомобильных шин для оперативной замены проколотых, обычно важнее оперативность выполнения заказа, а при плановой замене большее внимание уделяется уже цене.
Поэтому не вполне корректно говорить о рекомендуемых диапазонах значений и тем более - о фиксированных весах критериев для того или иного случая. Подобные выкладки могут быть не более чем ориентирами.

Следует не только выделить оцениваемые критерии, но и правильно выбрать методику оценки. Иногда разные методики, применяемые для оценки одних и тех же поставщиков, дают противоречащие друг другу рекомендации по определению победителя.
4.7.1. Этапы оценки
Оценка конкурсных заявок обычно проводится в три этапа (см.
рис 3.3.).
На   первом    проверяется    соблюдение    формальных    требований,
изложенных в конкурсной документации.
В ходе такого предварительного рассмотрения проверяется соответствие оформления предложения требованиям конкурсной документации, наличие и действительность необходимых документов (справки, сертификаты, банковская гарантия и т. п.), проверяются полномочия лица, подписавшего конкурсную заявку, законченность и целостность предложения, наличие ошибок в расчетах.
При   закупке   сложных   работ   дополнительно    проводится техническая и экономическая экспертизы.
На втором этапе предложения рассматриваются на предмет соответствия требованиям конкурсной документации в части условий выполнения договора и требованиям технического задания - отвечает ли предлагаемая продукция техническим требованиям, соблюдаются ли графики поставок и платежей, требования по послепродажному обслуживанию, запчастям и т. д.
Если победитель конкурса будет определяться не только по цене и условиям поставки, но и по степени удовлетворения существующих потребностей заказчика, на этом этапе оценивается, насколько различаются технические характеристики предлагаемой разными поставщиками продукции.
Что касается анализа цены, указанной в заявке, то учитывать следует не только декларированную поставщиком цену (включая транспортировку, установку и обучение), но и стоимость запчастей и комплектующих, а также эксплуатационные расходы и расходы по техобслуживанию, установке, обучению.
Последний этап заключается в ранжировании предложений и определении на его основании победителя.
4.7.2. Методы оценки конкурсных предложений
Одной из самых важных и сложных задач в оценке предложений, а быть может и проведения конкурса, является выбор победителя. Конечно, это может показаться элементарным, если речь идет о выборе по одному измеримому критерию, такому как цена. И даже по двум-трем.
Но чаще критериев больше и часть из них не количественные, а качественные, которые зачастую формализовать весьма не просто. К тому же не всегда очевидно, насколько эти критерии независимы друг от друга.
Методов выбора наилучшего варианта (предложения) разработано довольно много, так как эта задача актуальна для большинства сфер человеческой деятельности, а не только для конкурсных закупок. Существует даже отдельная дисциплина - теория принятия решений, в рамках которого

разработаны	мощные	математические	модели,	такие	как	метод	анализа иерархий.
Однако в закупочной практике чаще всего используется
· ценовая оценка;
· балльная оценка;
· мягкий рейтинг;
· экспертно-балльная оценка;
· минимальная цена при соответствии квалификационным требованиям.
Применение иных методов является скорее экзотикой, так как для их реализации требуется достаточно глубокие математические знания, и логика расчетов не прозрачна для большинства членов конкурсной комиссии ими не обладающими. К тому же их применение требует независимости и формализации сопоставляемых критериев, что также нередко проблематично, как мы уже говорили выше.

4.7.3. Ценовая оценка
Максимальная объективность достигается при переводе всех характеристик предложений в денежное исчисление. Для этого используется понятие оценочной стоимости предложения.
Оценочная стоимость складывается из цены предложения и различных модификаторов, которые отражают все значимые неценовые характеристики. Модификаторы используются только в целях оценки и не влияют на цену контракта. Например, если допускаются отклонения от заданного графика поставок, то за каждую неделю отставания оценочная стоимость предложения будет увеличиваться на некоторый процент.
Метод ценовой оценки является одним из наиболее прозрачных и объективных. При его помощи обычно оцениваются предложения по простым закупкам в рамках проектов Всемирного Банка (победителем считается предложение с "минимальной оценочной стоимостью") и ЕС (победа присуждается "экономически наиболее целесообразному" предложению).
Следует отметить, что при расчете модификаторов, в оценочной стоимости необходимо учитывать возможные изменения цены за весь период использования закупаемого товара или услуг. Особенно это важно при закупках высокотехнологичных товаров, цены на которые быстро снижаются, модельный ряд регулярно обновляется, а рабочие характеристики - заметно возрастают.
Недостатком этого метода является весьма ограниченный круг закупок, для которых его возможно применить. Дело в том, что рассчитать оценочную стоимость легко только при простых закупках. Чем больше критериев, особенно качественных, тем сложнее формализовать механизм расчета модификаторов.
4.7.4. Балльная оценка
Балльный	метод	является	одним	из	наиболее	распространенных	в отечественной закупочной практике, за счет своей наглядности и простоты.

Свой вклад в популяризацию этого метода внесли и методические рекомендации, разработанные Министерством экономики РФ и рекомендованные для использования при проведении государственных закупок.
При применении бального метода выбираются оцениваемые критерии (цена, квалификация, график платежей, производительность оборудования и т. п.), определяются их важность - относительные веса (важность), в сумме равные единице (например, цена - 0.9, квалификация - 0.1). Затем производится оценка по выбранным критериям и взвешенное суммирование. Этот метод наиболее эффективен при работе с количественными критериями.
Пример. Использование балльной оценки
Для организации закупается под заказ 5 единиц спецтехники (марка, комплектация и т. п. строго соответствуют требованиям технического задания). Так как от сроков начала ее использования зависит начало выполнения ряда проектов, основными факторами выбора поставщика являются цена (70%) и сроки поставок (30%).
	Критерий
	Вес
	Поставщик
1
	Поставщик 2
	Поставщик 3

	1. Цена
	0.7
	9 млн. руб.
	8 млн. руб.
	6 млн. руб.

	Баллы
	
	10
	7
	5

	Взвешенная оценка
	
	7
	4.9
	3.5

	2. Срок поставки
	0.3
	7 недель
	
	12 недель

	Баллы
	
	10
	9
	6

	Взвешенная оценка
	
	3
	2.7
	1.8

	Итого взвешенных баллов
	
	10
	7.6
	5.3



Из рассмотренного примера становятся очевидными ряд вопросов, которые необходимо разрешить для использования метода балльной оценки. И от того, какой будет дан на них ответ, зачастую зависит, кто из претендентов станет победителем.
1. Сколько баллов должно быть в шкале оценки? По числу предложений? Пять? Десять? Используем ли мы только целые баллы? Отсчет начинаем от 1 или от 0? Чем больше максимальный балл, тем точнее возможная оценка по количественным показателям, но сложнее - по качественным. Целые баллы удобны для работы экспертов, но в результате сложно ранжировать незначительно различающиеся показатели разных предложений. Худшему предложению правильнее давать 0 баллов, хотя вполне допустим отсчет от 1 или иного значения.
2. Какие баллы следует дать «лучшему» и «худшему» значению сравниваемого критерия предложений? Можно лучшему дать максимальный, худшему минимальный, а можно выставлять баллы по отношению к некоторому эталону.

3. Как точно определить балл остальных значений - «средних» предложений? Этот вопрос актуален, когда мы имеем дело с количественными (измеримыми) критериями, такими как цена, сроки и т. п.
Первый подход - установление диапазонов (интервалов) значений. Интервалы устанавливаются экспертным путем, в зависимости от важности изменений критерия для заказчика.
Второй вариант - математический, когда мы осуществляем проецирование числовой шкалы на бальную. Именно этот вариант представлен в упомянутых выше методических рекомендация Минэкономики.
Все используемые критерии должны делиться на две категории -
критичные (обязательные) и некритичные (желательные).
При отсутствии информации или существенных отклонениях от требований конкурсной документации некритических критериев возможно дальнейшее рассмотрение предложения. При отсутствии информации или несоответствиях требованиям по критичному критерию предложение должно отклоняться.
Таким образом, удается сгладить последствия от возможного эффекта компенсации, когда предложение, неудовлетворительное по ряду важных критериев оказывается победителем по суммарной оценке за счет завышенных значений второстепенных критериев.
Методические рекомендации по балльной оценке конкурсных заявок и квалификации поставщиков, участвующих в конкурсах на закупку товаров для государственных нужд рекомендуют при оценке конкурсных предложений учитывать:
· цену заявки, сроки осуществления платежей;
· срок действия заявленной на конкурс цены;
· условия корректировки цены;
· расходы	на	эксплуатацию,	техническое	обслуживание	и ремонт, связанные с закупаемыми товарами;
· сроки поставки товаров;
· функциональные характеристики поставляемых товаров;
· формы, порядок платежей;
· условия предоставления гарантий на товар;
· обеспечение требований обороны и безопасности.
Как показывает практика, не всегда формально победившая в результате балльной оценки конкурсная заявка, на самом деле является лучшей. Победа объективно более слабого предложения вполне возможна, например, при знании поставщиком критериев и весов, применяемых при оценке и, соответственно, высокой квалификации специалистов, готовящих конкурсную заявку.
4.8. Определение победителя
На очередном заседании конкурсной комиссии рассматриваются заявки претендентов и заключения экспертов, на основании которых принимается решение о претенденте на победу (победителем он станет только после подписания протокола о результатах конкурса).

4.8.1. Подтверждение квалификации победителя (постквалификация)
Если процедура предварительного квалификационного отбора не проводилась или у организатора конкурса есть сомнения в том, что претендент на победу отвечает требованиям конкурсной документации на момент определения победителя, возможно проведения проверки его квалификации. Процедура проверки квалификации претендента на победу (постквалификация) аналогична процедуре предквалификации, за исключение того, что применяется она только к одному участнику.
В случае не подтверждения квалификации претендентом на победу, го заявка отклоняется, и конкурсная комиссия переходит к рассмотрению второй по выгодности заявки.
4.8.2. Присуждение контракта
Решение комиссии об определении победителя конкурса оформляется в виде протокола оценки конкурсных заявок (см. пример).
Пример. Протокол оценки конкурсных заявок

№	 ПРЕДМЕТ КОНКУРСА: ПРИСУТСТВОВАЛИ:
Председатель конкурсной комиссии: Члены конкурсной комиссии:
1.

"	"	20 _ г.



2.

4.
Секретарь конкурсной комиссии  	
ОЦЕНКА И СОПОСТАВЛЕНИЕ ЗАЯВОК:
1. В соответствии с требованиями конкурсной критериями определения победителя являются:
(критерии и порядок оценки переносится из конкурсной документации)
2. 	Отклоняются заявки следующих участников конкурса: (поставщик)	(основание для отклонения заявки)

3.  			На	основании	требований конкурсной	документации,	сравнения		конкурсных		заявок (таблица сравнения прилагается) и заключений экспертов (заключения прилагаются) лучшей признается заявка _ .
(поставщик)
Председатель конкурсной комиссии    	
Члены конкурсной комиссии:
1.
2.
3.
Секретарь конкурсной комиссии   	

К данному протоколу прилагаются результаты сравнения конкурсных заявок и заключения экспертов.
Формально от организатора конкурса требуется составление протокола о результатах конкурса (торгов). День его подписания и считается датой проведения конкурса. Этот протокол должен подписываться и победителем конкурса (п 5. ст. 448 ГК РФ) и имеет силу договора.
В то же время на практике мы обычно имеем три протокола - протоколы вскрытия, оценки и протокол о результатах конкурса. Вариантом решения этой коллизии является оформление первых двух протоколов как приложений к протоколу о результатах конкурса. Дата подписания этого протокола согласуется с поставщиком, определенным в протоколе оценки в качестве претендента на победу. Часто на стадии определения победителя, комиссия устанавливает формальный день и время проведения конкурса (чтобы соблюсти формальные требования законодательства). Именно в этот день между организатором конкурса и победителем и подписывает протокол о результатах конкурса.
Хотя протокол об определении победителя сам по себе имеет силу договора, обязательства сторон дополнительно оформляются в виде отдельного договора. В случае если конкурсная документация содержала проект договора, она дополняется условиями, изложенными в конкурсной заявке победившего поставщика.
Иногда в контракт вносятся несущественные изменения (внесение существенных изменений является нарушением законодательства). При сложных закупках, а также при отсутствии проекта контракта в конкурсной документации могут проводиться преддоговорные переговоры. Нередко конкурсная документация предусматривает и возможность изменения объемов поставки в пределах 10-15% в сторону увеличения или уменьшения.
Это что касается теории. На практике встречаются случаи, когда заказчик предлагает совершенно иной контракт, а иногда и настаивает на изменении (в сторону понижения) цены, предложенной победителем. Все подобные "придумки" являются серьезными нарушениями законодательства и нередко могут быть успешно оспорены в судебном порядке.
От победителя в некоторых случаях также требуется предоставление гарантии выполнения контракта, а в некоторых случаях и гарантия на аванс. Это, например, характерно для закупок некоторых международных организаций
Чаще всего участники конкурса используют банковскую гарантию (ст. 368 ГК РФ), хотя законодательство и сложившаяся практика предусматривает и иные формы -поручительство (ст. 361 ГК РФ) и денежный залог (334 ГК РФ). Справедливости ради отметим, что эти способы для российской практики закупок являются скорее экзотикой, хотя механизм поручительства иногда встречается.
После подписания договора все участники конкурса информируются о победившей заявке (на практике - не автоматически, а по их письменному обращению), и им возвращается обеспечение.

4.8.3. Хранение закупочной документации
После заключения договора с победителем можно говорить о завершении процедуры закупки. Конечно, остается еще выполнение договора, но это уже отдельная проблема.
С банковскими гарантиями все ясно - они должны быть возвращены участникам конкурса. Но возникает вопрос - а что делать со всеми протоколами, заявками и прочими документами? Нужны ли они? Возможно, стоит прямо в офисе конкурсной комиссии поставить шредер и избавиться от этой макулатуры, "не отходя от кассы"?
К сожалению, эти документы еще могут потребоваться. Во-первых, они должны храниться не менее одного года на случай различных проверок контрольных органов. Во-вторых, согласно ст. 181 ГК РФ, иск о признании оспоримой сделки недействительной может быть подан в течение одного года. А конкурс как раз является такой сделкой. Следовательно, у нас есть еще одно основание хранить все документы не менее одного года.
Однако по исполнению договора, заключенного в результате конкурса, срок исковой давности составляет до трех лет! Поэтому получается, что для 100% защиты своих позиций заказчик должен хранить всю документацию (конкурсную документацию, дополнения к ней, протоколы, письма, конкурсные заявки т. д.) - не менее года, а документацию, касающуюся условий договора (протоколы, конкурсная документация с дополнениями, заявка победителя и т. п.) - не менее трех лет.
4.9. Лотовые конкурсы и конкурсы с частичной поставкой
В некоторых случаях заказчик считает целесообразным объединить в один конкурс несколько разноплановых или различных по целям закупок или предусмотреть возможность выполнения победителем лишь части из выставленного на торги объема заказа. В первом случае используется механизм лотовой закупки, во втором - лотовой закупки и частичной поставки.
Лотовая закупка
Иногда целесообразно отдать весь заказ одному поставщику. В других случаях выгоднее привлечь нескольких. Например, при закупке информационной системы можно рассматривать в качестве одного лота выполнение этого заказа "под ключ", а можно разделить эту работу на отдельные лоты, привлекая специализированные фирмы, обеспечивающие выполнение части большого проекта с лучшим соотношением цены и качества: отдельные лоты на поставку оборудования, разработку программного обеспечения и т. п.
При проведении лотовой закупки весь объем заказа делится на части -
лоты. В основе деления могут лежать разные принципы:
· технический/продуктовый (в лоты группируется однотипная продукция, например, лот 1 - компьютеры, лот 2 - мониторы, лот 3 - принтеры);
· территориальный (в лоты группируется продукция по месту поставки, например, лот 1 - компьютеры и оргтехника в головной офис, г. Москва, лот 2 - в филиал в Воронеже, лот 3 - в офис в Новосибирске);

· количественный (большой объем закупки разбивается на меньшие лоты, например, всего закупается 900 компьютеров, закупка разбита на три лота по 300 компьютеров);
· временной (по срокам поставки, например, лот 1 - в январе, лот 2 - в июле, лот 3 - в сентябре).
При проведении конкурса с несколькими лотами все требования к процедуре переносятся на отдельные лоты - так на каждый лот должно быть подано не менее двух конкурсных заявок. В противном случае конкурс по данному лоту считается не состоявшимся.
Поставщик имеет право подать заявки на любое количество лотов. При этом требования по квалификации должны предъявляться применительно к отдельному лоту, а не предмета конкурса в целом. Например, если в отдельные лоты выделено строительство и проектирование, у поставщика, выигравшего второй лот не обязательно требовать лицензии на проведение строительных работ (если, конечно, действующее законодательство не требует их обязательного наличия у проектировщиков). Соответственно оценка предложений также должна проводиться раздельно по каждому лоту.
К разбиению заказа на лоты следует подходить взвешенно. Во-первых, при дроблении заказа на мелкие составляющие появляется риск провала всего проекта из-за сбоя в работе одного из поставщиков. Во-вторых, лоты не должны быть слишком мелкими, тем более, что тогда они могут попасть под категорию розничных, а не оптовых закупок.
С осторожностью стоит включать в один лот разноплановую продукцию, что часто бывает при построении лотов по территориальному и временному принципам. Вполне может оказаться, что не найдется поставщиков, способных предложить заказчику выполнение всего объема лота на выгодных условиях. Кстати, один из приемов "грязной" игры закупщиков строиться именно на этом
· когда за счет требования в рамках лота очень широкого круга продукции отсекаются выгодные поставщики, единственной проблемой которых является относительно узкая специализация.
Дробление на лоты по количественному принципу может быть вполне оправдано при отсутствии поставщиков, способных обеспечить поставку всего объема, а также при различных местах поставки товара (скажем, по региональным филиалам).
Количество лотов в конкурсе не должно быть чрезмерным. Лучше не выходить за рамки 3-5 лотов, хотя при закупках типовой продукции вполне можно провести конкурс и на 10 лотов. Если лотов получается слишком много, целесообразно сгруппировать их по нескольким конкурсам.
Частичная поставка
Механизм частичной поставки применяется как альтернатива лотовому, если речь идет о закупке однородной продукции, и на рынке не существует поставщиков, способных выполнить заказ в полном объеме. Частичная поставка может также использоваться, когда помимо крупных поставщиков, готовых выполнить заказ в полном объеме, существуют мелкие, предлагающие более выгодные условия удовлетворения потребности заказчика, но

обладающие лишь частью от требуемого количества. Рассмотрим небольшой пример.
Пример. Элитные автомобили. Частичная поставка.
РАО "Единые отопительные системы" планирует закупку 10 автомобилей. На рынке отсутствуют поставщики, готовые предложить партию целиком по цене, приемлемой для заказчика, однако есть дилеры, предлагающие меньшие партии по устраивающей цене.
Заказчик проводит конкурс с частичной закупкой. Поставщик 1. предложил 4 машин по 20 тыс. долл.,
Поставщик 2. предложил 8 машин по 21 тыс. долл.,
Поставщик 3. предложил 10 машин по 22 тыс. долл.
В связи с тем, что конкурс предусматривал процедуру частичной поставки, он признается состоявшимся и заказчик заключает договоры:
Поставщиком 1. на закупку 4 автомашин по 20 тыс. долл., Поставщиком 2. на закупку 6 автомашин по 21 тыс. долл.

Применяя разбивку на лоты или закупку с частичной поставкой, очень важно прописать в конкурсной документации все процедурные моменты, так как отдельное законодательное регулирование этих процедур отсутствует.

4.10. Конкурс с точки зрения поставщика
Первой задачей для поставщика является получение информации о проводимом конкурсе. Чаще всего она черпается из:
· специализированных изданий о закупках («Конкурсные торги»,
«Московские торги» и т. д.);
· СМИ (газеты, журналы, включая специализированные отраслевые);
· интернета (электронные базы данных, подписки, сайты заказчиков);
· персональных источников (контакты у заказчика, персональные приглашения от заказчиков).
Следующий этап - получение конкурсной документации. Она не всегда готова на момент официального извещения о проведении конкурса, а также часто распространяется на платной основе.
Подготовка заявки включает в себя и сбор необходимых документов (от заверенных копий бухгалтерской отчетности до получения банковской гарантии и авторизации производителя). Активно ведется маркетинговая работа, направленная на получение прогнозов по участию в закупке конкурентов, а также лоббированию у заказчика.
Если поставщик не доволен результатами конкурса, он может рассматривать возможность их пересмотра, в том числе, судебным путем.
Следует отметить еще один момент, выпадающий при теоретических выкладках на предмет участия поставщиков в закупках, но актуальный на практике. Поставщик не будет постоянно участвовать в закупочных процедурах заказчика, если он не выигрывает. Так, после второго-третьего

ответа на запрос котировок заказчика, постоянно "проигрывающий" поставщик с большой вероятностью проигнорирует очередное обращение.
Конкурсные закупки, хорошо зарекомендовав себя в качестве оптимальной основы для обеспечения государственных нужд, все активнее применяются для организации снабжения коммерческими структурами.
Большая часть российских коммерческих структур:
· проводит периодическое обследование ранка с целью изучения имеющейся продукции и разработки технических спецификаций;
· предпочитает иметь долгосрочные отношения с ограниченным кругом вызывающих доверие поставщиков, установленные на основе предыдущего опыта работы с данной фирмой, ее репутации, финансового положения, возможностей (кадровых, материально-технических и пр.), конкурентоспособности цен, а также ассортимента и качества продукции;
· составляет ежегодные планы с целью прогноза своих покупательских потребностей;
· готовит смету расходов для осуществления отдельных закупок с учетом таких факторов, как ожидаемый обменный курс валют и уровень инфляции;
· в письменной форме составляет приглашения к представлению котировок, при этом в приглашениях обычно не указываются критерии оценки предложений;
· присуждает контракты с учетом технических особенностей, качества, эксплуатационных расходов и гарантийного периода;
· обязательно ведут переговоры о цене.
То, что в практике государственных закупок называется запросом котировок и по закону должно применяться в редких случаях, часто является одним из основных методов закупок многих коммерческих структур. Разумеется, называется это иначе, но суть от этого не меняется: отдел снабжения изучает рыночное предложения, сравнивая прайс-листы, и подбирает поставщиков, проводя с ними переговоры.
Нередко не делается даже это - предпочтение отдается "наработанным связям". В ряде случаев это оправдано, однако чаще всего максимальную эффективность закупочной деятельности можно достигнуть при использовании именно состязательных закупок: аукционов, торгов, запросов котировок, конкурентных переговоров. Ведь по оценкам экспертов уровень экономии от использования конкурсов достигает в среднем 10-15% от планируемой цены контракта.
Говоря о корпоративных закупках, следует отдельно рассматривать естественные монополии, так как они имеют специфическое нормативно- правовое регулирование.
ВОПРОСЫ ДЛЯ САМОПРОВЕРКИ
1. Каким органом осуществляется ведение реестра недобросовестных поставщиков?
2. Какие	законодательные	нормы	позволяют	существенно	снизить субъективизм в принятии решений в области заключения контрактов и открыть

равный доступ предпринимателей к заказам?
3. Какие меры позволяют повысить прозрачность процедур размещения государственных (муниципальных) заказов и установить ответственность за принимаемые должностными лицами решения?
4. Каким способом регламентируется проведение плановых проверок нарушений законодательства о размещении заказов?
5. Какими органами осуществляется контроль размещения государственных и муниципальных заказов?
6. Какие примеры из административной и арбитражной практики размещения заказов вы можете привести?
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