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Введение

1. Настоящие «Принципы формирования отборочных и оценочных критериев и оценки заявок участников закупочных процедур» (далее – Принципы) разработаны в целях унификации   работы по оценке заявок участников закупочных процедур, проводимых ОАО «ТГК №2» в соответствии с  Положением о закупочной деятельности ОАО «ТГК №2» (далее — Положение).

Данные принципы применяются  Организатором закупок продукции (товаров, работ и услуг) на этапе оценки (индивидуальной и итоговой) ценовых и неценовых показателей конкурентных заявок представленных Участниками закупочных процедур.
 Итогом оценки заявок в любой закупочной процедуре, предусмотренной Положением о закупочной деятельности, является ранжирование заявок по степени их предпочтительности – составление упорядоченного списка заявок (или списка участников конкурентных процедур), в которых на первом месте располагается наиболее предпочтительная заявка(участник), а далее – остальные в порядке убывания их предпочтительности для Заказчика.

2. Под заявкой в соответствии с Положением о закупочной деятельности понимается предложение участника закупочной процедуры, направленное Организатору закупки с намерением заключить договор с Заказчиком на поставку продукции (выполнение работ, оказание услуг) на условиях, определенных документацией. 
В зависимости от выбранного способа закупки заявка может называться «конкурсная заявка», «ценовая заявка», «коммерческое предложение» и т.д.

Основными способами закупочных процедур, при которых требуется установление отборочных и оценочных критериев, являются: открытый конкурс, открытый запрос предложений и поэтому в настоящем документе под «заявкой» прежде всего, имеется в виду заявка на участие в конкурентной процедуре (конкурентная заявка). Ко всем из них применяются единые подходы к оценке и ранжиру заявок. Основным фактическим отличием запроса предложений  от конкурса является отсутствие обязательства Заказчика/Организатора закупки заключить договор (поставки товаров,  выполнения работ, оказания услуг) с участником, чья заявка заняла верхнее место в ранжире. 

Ранжировка участников проводится после:

· подведения итогов отборочного этапа (принятия решения об отклонении от дальнейшего рассмотрения заявок, не соответствующих документации);

·  завершения оценки поступивших заявок на предмет соответствия коммерческого и технического содержания требованиям документации;
Ранжировка ценовых заявок  (в ценовом конкурсе и запросе цен) осуществляется по единственному критерию – цене (для товаров – с учетом затрат на транспортировку, таможенных расходов и сборов, расходов по страховке и погрузо-разгрузочным работам, налогов и т.д.) и никаких дополнительных рекомендаций не требует.

3. Степень предпочтительности каждой заявки поданной в рамках закупочной процедуры, оценивает конкурсная (закупочная) комиссия, назначенная Организатором закупки. В целях обеспечения объективности и обоснованности оценок конкурсная (закупочная) комиссия может привлекать к процедуре оценки заявок квалифицированных специалистов в конкретных областях знаний (экспертов), каждый из которых дает оценку в области своей специализации.

В случае, если  число привлекаемых экспертов достаточно велико, в целях координации и повышения эффективности их работы они объединяются в экспертные группы или подгруппы по принципу специализации (технической, экономической, юридической и т.д.). 

4. При закупках простой продукции конкурсная (закупочная) комиссия может оценивать предпочтительность заявок (участников) без дополнительного привлечения экспертов. При этом построение ранжировки заявок может проводиться путем простого голосования. Решения при этом обычно принимаются большинством голосов. При равенстве голосов, поданных за альтернативные решения, голос председателя конкурсной (закупочной) комиссии является решающим (т.е. при равенстве голосов принимается то решение, за которое проголосовал председатель Комиссии).

Порядок голосования и кворум определяются Регламентом работы конкурсной (закупочной) комиссии, который должен быть согласован с Заказчиком. 

Построение ранжировки заявок участников в вышеприведенной ситуации обычно не вызывает трудностей и поэтому далее в настоящем документе не рассматривается. Дальнейшее изложение предполагает, что члены конкурсной (закупочной) комиссии не могут или считают нецелесообразным оценивать предпочтительность конкурентных заявок простым голосованием в силу их достаточной сложности и/или специфичности, а также в связи с необходимостью приведения подробных обоснований принятых решений. При этом предполагается привлечение внешних экспертов или поручение выполнения функций экспертов по отдельным направлениям оценки заявок (например, техническому, экономическому или юридическому), из которых формируется экспертная группа. Эта группа детально изучает конкурентные заявки и представляет свои оценки и рекомендации секретарю комиссии и\или  куратору экспертной группы.

5. В случаях, когда оценка предпочтительности заявок участников носит сложный (комплексный) характер, следует разработать систему частных критериев оценки, объединение которых позволит получить требуемую итоговую оценку предпочтительности. Вопросам формирования систем критериев оценки заявок участников посвящен раздел 1 настоящего документа. Организационным и технологическим вопросам проведения оценки заявок посвящен раздел 2.
1. Формирование критериев оценки заявок 

1.1. Принципы формирования систем критериев оценки заявок 

1.1.1 Для формирования систем критериев оценки заявок участников наиболее предпочтительным является применение метода последовательной многоуровневой декомпозиции (разбиения), который предполагает разбиение сложных критериев на набор более простых. Например, итоговая оценка предпочтительности конкурентных заявок может быть получена путем объединения (в частном случае путем взвешенного суммирования) оценок по критериям качества, цены и надежности участника. 

Каждый из таких «простых критериев» в свою очередь, также может рассматриваться как сложный и, соответственно, быть подвергнут разбиению. Например, оценку предпочтительности заявок по надежности участника можно получить путем объединения оценок опыта, квалификации и наличия ресурсных возможностей. Оценка наличия ресурсных возможностей  может получаться путем объединения оценок материальных, финансовых, трудовых ресурсов и т.д.

По каждой закупочной процедуре по каждому направлению декомпозиции в качестве конечного следует выбрать некий «разумный» уровень, далее которого декомпозиция нецелесообразна. В результате будет получена иерархически организованная система критериев оценки заявок, которая примет вид «перевернутого дерева» критериев. Простые критерии и соответствующие оценки, которые далее не требуют  декомпозиции или их дальнейшая декомпозиция невозможна или нецелесообразна, признаются   «частными» критериями / оценками заявок. Промежуточные критерии всех уровней иерархии и соответствующие оценки (кроме самого верхнего уровня) считаются  обобщенными. 

На  рисунке 1 приведен пример иерархической организации системы критериев оценки заявок и соответствующей системы оценок. Для случаев, когда по разным направлениям декомпозиция завершается на разных уровнях иерархии, в качестве примера введен фиктивный обобщенный критерий (на рисунке – второй справа на втором уровне иерархии изображен пунктиром), который не обобщает несколько критериев с нижнего уровня, а вводится для того, чтобы все частные критерии / оценки оказались на нижнем уровне иерархии.

Пример трехуровневой иерархической организации системы критериев оценки заявок и соответствующей системы оценок
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1.1.2  Оценка заявок производится непосредственно экспертами только по частным критериям. 

 Далее «частные» оценки объединяются (обобщаются) с другими «частными» оценками данного уровня иерархии и таким путем получаются обобщенные (промежуточные) оценки на более высоком уровне иерархии.

Затем полученные оценки, в свою очередь, обобщаются с аналогичными соседними по группе «частными» оценками данного уровня иерархии. В результате получаются обобщенные (промежуточные) оценки следующего уровня иерархии. В большинстве случаев обобщенные оценки на каждом уровне вычисляются, как правило  методом взвешенного суммирования оценок предыдущего (более низкого) уровня иерархии. 

Такой процесс продолжается до получения требуемой итоговой оценки предпочтительности рассматриваемой конкурентной заявки.

1.1.3 Процесс декомпозиции критериев оценки теоретически неограничен и сопровождается, с одной стороны  ростом точности и обоснованности получаемых итоговых оценок, а с другой – ростом цепочки «частных» критериев оценки заявок. Последнее обстоятельство требует от Организатора закупки определять разумный уровень декомпозиции. При этом следует учитывать для каждой конкретной закупки соотношение точности и обоснованности получаемых итоговых оценок с затратами собственных ресурсов (в том числе и временных) на проведение оценки заявок.

1.1.4 Спецификой конкурентных закупок продукции является то, что участники готовят свои конкурентные заявки в соответствии с требованиями Организатора закупки, изложенными в документации. Поэтому итоговые оценки предпочтительности заявок должны отражать степень соответствия этих заявок предъявляемым требованиям, а каждая «частная» оценка - соответствие заявки соответствующему частному требованию. В связи с этим система критериев оценки заявок должна строится на основе системы требований документации. Для получения иерархически организованной системы оценок Заказчику/Организатору закупки необходимо установить в документации систему требований, также имеющих иерархическую организацию.

1.2. Императивные и диспозитивные требования Организатора закупки (обязательные и желательные)
1.2.1 Все требования, предъявляемые Заказчиком/Организатором закупки в документации, можно разделить на императивные (обязательные)  и диспозитивные (желательные).

1.2.2 Под императивными понимаются требования, невыполнение которых, безусловно, приведет к отклонению заявки без дальнейшего рассмотрения существа содержащихся в ней технико-коммерческих предложений. Императивные требования обычно содержат конкретные требуемые/неприемлемые значения (или диапазоны допустимых/недопустимых значений) каких-либо характеристик или показателей.

1.2.3 К диспозитивным требованиям относятся дополнительные к императивным требования, в которых Заказчик заинтересован, но при стечении определенных обстоятельств может от их выполнения отказаться.

1.3. Отборочные и оценочные критерии оценки заявок

1.3.1 Частные критерии оценки делятся на отборочные и оценочные.

1.3.2 Под отборочными частными критериями понимаются те требования, несоответствие которым, безусловно, приводит к отклонению заявки без дальнейшего рассмотрения существа содержащихся в ней технико-коммерческих предложений. 

Оценки по таким частным критериям могут иметь только одно из двух возможных значений:

· «соответствует условиям  закупки (требованиям документации)»;

· «НЕ соответствует условиям закупки (требованиям документации)».

Оценки такого типа используются только для принятия или отклонения конкурентных заявок, но в ранжировании заявок по степени предпочтительности не применяются.

1.3.3 К оценочным частным критериям относятся те, оценки по которым непосредственно участвуют в формировании (вычислении) итоговой оценки предпочтительности заявки.

Оценки по таким частным критериям отражают степень соответствия заявки предъявляемым желательным требованиям и обычно выражаются в безразмерных единицах (т.н. «баллах») на заранее оговоренной шкале.

В качестве частных оценочных критериев могут использоваться  бинарные критерии (оценки по которым имеют только одно из двух возможных значений, например, «Наличие сертификата соответствия стандарту ISO 9001: Да/Нет»). Оценки по таким частным критериям отражают диспозитивные  требования Заказчика, носящие бинарный характер.

1.3.4 Традиционно среди требований документации, предъявляемых Заказчиком/ Организатором закупки, выделяют:

· требования к составу и оформлению заявки на участие в заявке;

· требования к характеристикам участников закупки;

· требования к технико-экономическим характеристикам закупаемой продукции.

1.3.5 Требования к составу и оформлению заявки на участие в закупке относятся к императивным  и на их основе строятся только отборочные критерии. В исключительных случаях Заказчик может установить подобные критерии  в качестве оценочных.  При этом  значимость (весомость) оценочных частных критериев такого рода при формировании итоговых оценок предпочтительности конкурентных заявок не может быть значительной  . 
1.3.6 Требования к характеристикам участников закупки при закупках простой продукции обычно формулируются, как императивные. На их основе строятся отборочные критерии, применяемые для «квалификационного» (в том числе предварительного) отбора участников закупки. 

По мере увеличения сложности закупаемой продукции «квалификационные» критерии могут использоваться не только как отборочные, но и как оценочные. При этом для квалификационных критериев устанавливаются пороговые значения, а затем для тех заявок, которые признаны соответствующими условиям закупки (например, превышающими пороговое значение), по данному критерию начисляются  дополнительные оценки в баллах.

1.3.7 Требования к технико-экономическим характеристикам закупаемой продукции при закупках простой продукции, как и требования к характеристикам участников закупки, как правило,  устанавливаются в качестве императивных отборочных.
Заказчик не поощряет дополнительными баллами превышение предъявленных в  документации требований. На основе таких требований строятся отборочные критерии, оценки по которым могут иметь только одно из двух значений («соответствует» и «не соответствует»). 
Например в ценовом конкурсе за стадией отбора следует оценка заявок только по цене – либо ценам заявки (если условия закупки не допускают какой-либо альтернативы по условиям договора  - отклонения от объемов работ и поставок, отсрочки платежей и т.д.), либо по  ценам, исчисленным конкурсной (закупочной)  комиссией после приведения всех коммерческих предложений к однозначному базису (учет расходов на доставку продукции, НДС, для топлива – пересчет в калорийность, учет отсрочек платежа и т.д., если условиями закупки предусматривалась возможность подавать цены в разном формате – как с учетом таких расходов, так и без них). 
Способ приведения цен к однозначному базису должен быть однозначно описан в документации максимально подробно (вплоть до указания дневных процентных ставок по банковскому кредиту и т.д.).

При закупках сложной продукции   требования к технико-экономическим характеристикам закупаемой продукции,  как правило,  устанавливаются в качестве  диспозитивных. Поэтому для итоговой оценки предпочтительности таких заявок часто используются балльные оценки по технико-экономическим критериям. При этом исключительно важным является указание пороговых значений (или области допустимых пороговых значений) для каждой частной оценочной технической или экономической характеристики предлагаемой к поставке продукции. В данном случае соответствующие критерии оценки носят (как и «квалификационные» критерии в сложных закупках) двоякий характер – отборочные и оценочные одновременно. В связи с этим и сама процедура оценки заявок должна состоят из двух элементов: 

· отборочного – отклонение предложений, технико-экономические характеристики которых не соответствуют обязательным требованиям 
               и 

· оценочного – оценка предпочтительности технико-коммерческих предложений по степени соответствия диспозитивным  требованиям.

1.4. Выбор пороговых значений для отборочных критериев

1.4.1 При выборе определяющих  пороговых значений (или диапазонов допустимых пороговых значений) особенно  если они выступают в качестве императивных,  требуется мотивированный подход. Прежде всего, это относится к требованиям к технико-экономическим характеристикам закупаемой продукции и к характеристикам участников закупки. 

1.4.2 На этапе планирования закупок следует провести анализ рынка: 

· определить закупаемую продукцию, установить ее требуемый объем (в физическом выражении), качественные характеристики (в том числе вид — простая, умеренно сложная, сложная), период и регионы/место поставки;

· изучить на основании общедоступных индикаторов рынок закупаемой продукции (данные по закупкам аналогичной продукции в сходных условиях, сборники цен, иные данные по соответствующим рынкам);

· определить возможное число потенциальных участников, предположить тип рыночной ситуации (конкурентная, слабоконкурентная, монопольная);

· с учетом данных проведенных исследований определить предположительную предельную цену закупки;

· в зависимости от финансовых ресурсов скорректировать требования к качеству закупаемой продукции, исходя из того, что менее качественная продукция, как правило, дешевле. На данной стадии Организатор закупки должен проанализировать ситуацию на предмет возможной консолидации заказа или, наоборот, разукрупнения заказа (например, закупка отдельно товаров и услуг по его доставке;

· установить окончательные финансовые лимиты и четко сформулировать требования к качеству закупаемой продукции. 

На последней стадии Заказчик/Организатор закупки должен, в зависимости от вида закупаемой продукции и наличия финансовых ресурсов, выстроить обратную связь между экономическим положением Заказчика и его предпочтениями в отношении свойств закупаемой продукции, исходя из нижеприведенной матрицы предпочтений.

Матрица предпочтений

	Финансы
	Вид продукции

	
	Простая и умеренной сложности
	Сложная

	Достаточный объем средств
	наиболее высокие пороговые требования к качеству продукции; превышение качества над пороговым приветствуется, однако предложения продукции, существенно превосходящие требования Заказчика и за счет этого дорогой, могут быть отклонены.
	наиболее высокие пороговые требования к качеству продукции; приветствуется максимальное превышение качества над пороговым.

	Недостаточный объем средств
	наиболее низкие (допустимые)  пороговые требования к качеству продукции или поиск альтернативной продукции; превышение качества над пороговым приветствуется, однако Заказчик/Организато  ориентируется, прежде всего на ценовой критерий.
	Уменьшение объема закупок при сохранении наиболее высоких пороговых требований к качеству продукции; приветствуется превышение качества над пороговым; возможен отказ от закупки.


При этом используемая дифференциация продукции (простая, умеренно сложная и сложная) основывается на следующих понятиях и определениях:
· простая продукция — продукция, в отношении которой существуют однозначно определяемые требования к качеству, легко описываемые потребительские (функциональные) свойства, мало зависящие или не зависящие от условий потребления. Типичными примерами простой продукции являются сырье, материалы, обычные транспортные услуги, массово применяющиеся запасные части и комплектующие и т.п.

· продукция умеренной сложности — продукция, в отношении которой существуют однозначно определяемые требования к качеству, однако эти требования и потребительские (функциональные)  свойства продукции варьируются в широких пределах, определяемых, помимо прочего, условиями потребления продукции. Типичные примеры такой продукции – сложные приборы (в т.ч. компьютеры), работы: подрядные, пуско-наладочные, по техническому обслуживанию. 

· сложная продукция — продукция, в отношении которой существует хотя бы одна из трех условий особенностей: (а) квалифицированный заказчик не может однозначно описать требования к закупаемой продукции; (б) ожидаются предложения инновационных решений; (в) неприемлемо высокие (например, многократно превосходящие цену закупки) потери от неисполнения или ненадлежащего исполнения заключаемого по результатам закупки договора. Нередко цена на сложную продукцию может варьироваться в крайне широких пределах, в зависимости от надежности и опыта участника. Типичным примером такой продукции являются научно-исследовательские и опытно конструкторские работы (НИР и ОКР), уникальные образцы приборов и техники, компьютерные программы, уникальные работы: подрядные, пуско-наладочные, по техническому обслуживанию. 

Эффективность будущей закупки Заказчику в условиях достаточной обеспеченности в средствах следует понимать как максимальное качество продукции за ограниченный ресурс (фиксированную сумму). Поэтому Заказчик должен сформулировать требования к закупаемой продукции, исходя из максимально возможного на рынке качества. При этом превышение качества простой и умеренно сложной продукции над заданными минимальными значениями должно носить разумный характер, чтобы избежать закупки продукции, дорогостоящей из-за существенного превышения ее характеристик над минимально необходимыми.

В условиях недостаточного финансирования Заказчик должен понимать эффективность будущей закупки понимается  как минимальная цена за простую и умеренно сложную продукцию минимально приемлемого качества (частный случай: максимальное количество продукции приемлемого качества за фиксированный лимит средств). Для простой и умеренно сложной продукции следует установить наиболее низкий (предельно допустимо низкий) порог требований к качеству, который, тем не менее, позволит применять закупаемую продукцию в соответствии с потребностями Заказчика. При этом Заказчик, как правило, не должен уменьшать объем закупаемой продукции иначе, как путем пересмотра нормативов потребления. Заказчик может также принципиально менять требования к продукции.

Для сложной продукции в условиях недостаточного обеспечения средствами Заказчик должен понимать эффективность будущей закупки как максимальное качество продукции за ограниченный финансовый ресурс, поэтому ориентация на снижение качества с целью минимизации цены может привести к недопустимой потере качества или к «неблагоприятному отбору» (выбору «лучшего варианта из нескольких плохих»). Неблагоприятный отбор  не всегда возможно обнаружить на стадии закупки (например, по одному и тому же техническому заданию на НИР неопытный исполнитель может запросить существенно более низкую цену, нежели опытный, при этом риск неисполнения работ неопытным исполнителем существенно выше; при недостатке финансирования опытный (как правило, более дорогой участник) либо не подаст заявку (при объявленном малом лимите), либо проиграет по цене). При недостаточном финансировании Заказчик должен пересмотреть физические объемы закупаемой продукции, уменьшить, если это допустимо, их объем, а если нет — отказаться от закупки и пересмотреть мероприятия, для выполнения которых требовалась сложная продукция.

Таким образом, по окончании предзакупочных процедур Заказчик должен четко знать ответ на следующие вопросы в отношении закупаемой продукции и участников:

а) Что нужно закупить (требования к продукции, ее техническим параметрам или (что лучше) функциональным возможностям, требования к подтверждению соответствия продукции нуждам Заказчика (какие нужны сертификаты и т.д.);

б) У кого следует закупать (требования к участникам: их правоспособность, квалификация, требования к подтверждению того и другого);

в) Какие из показателей продукции или участника для Заказчика императивны и диспозитивны, какие желательны, какие нежелательны, а какие — неприемлемы. При этом необходимо четко отличать желательные параметры от обязательных, а нежелательные — от неприемлемых.

1.5. Формирование оценочных критериев

1.5.1 Каждый критерий на каждом уровне иерархии может относиться к нескольким обобщающим критериям (критериям вышележащего уровня). При формировании иерархических систем критериев для закупок относительно сложной продукции следует стремиться строить иерархию таким образом, чтобы на каждом уровне каждый критерий входил только в один обобщающий критерий (т.е. в критерий более высокого уровня иерархии). Нарушение этого правила в большинстве случаев свидетельствует о зависимости критериев верхнего уровня, имеющих общий источник, что приводит к ошибочным результатам при простых способах объединения (например, взвешенного суммирования) оценок по этим критериям. К сожалению, данное правило удается выполнить не всегда.

При построении иерархии декомпозиция каждого обобщенного критерия должна проводиться последовательно, без пропуска уровней рассмотрения (см. рис. 1). При этом, как уже отмечалось выше в п. 1.1, по каждому направлению это можно прекратить на различных уровнях иерархии. После построения иерархии часть критериев (или уровней) может быть исключена в соответствии с требованиями решаемой задачи.

1.5.2 На верхнем (нулевом) уровне иерархии рекомендуется использовать критерий типа «Итоговая предпочтительность заявки участника».

1.5.3 На первом уровне иерархии обычно располагают обобщенные технические, экономические и «квалификационные» критерии, например:

· «качество» и «цена» (используются при закупках самой простой продукции);

· «выгоды» и «издержки»;

· «качество», «цена» и «надежность участника и заявленных субподрядчиков/соисполнителей»;

· «обобщенная оценка предпочтительности технических предложений участников», «ценовая предпочтительность заявки (коммерческих предложений)» и «возможность должного исполнения договора»;

·  «неценовая предпочтительность заявки (технических предложений и возможность должного исполнения договора)» и «экономическая предпочтительность заявки (в зависимости от проекта - чистый дисконтированный доход, иной показатель, характеризующий эффективность проекта)» (применяется при закупках сложной продукции);

· и т.п.

Дальнейшее формирование иерархии критериев оценки заявок во многом определяется спецификой и структурой требований к закупаемой продукции, изложенных в документации. 

1.5.4 Количество уровней иерархии критериев оценки заявок определяется в зависимости от сложности продукции, количеством показателей, целью и требуемой точностью оценок. Обычно количество уровней выбирается минимально необходимым. Даже в сложных закупках на ветви неценовых технических критериев оно редко превышает 5 уровней. Однако желательно, чтобы на каждом уровне иерархии число вложенных критериев не превышало. Для нижних уровней иерархии (в особенности, для частных критериев оценки) это не более, чем рекомендация, которую выполнить удается не всегда. Но чем выше уровень иерархии критериев, тем к большим ошибкам приводит невыполнение данной рекомендации.

1.5.5 При формировании критериев, характеризующих «целевое назначение» закупаемой продукции, не следует ориентироваться только на указание требуемых значений технических показателей. Важно помнить, что технические показатели есть только средство выражения главного в закупаемой продукции — потребительских свойств.

1.5.6 В качестве примера иерархической системы критериев оценки заявок можно привести следующую систему оценочных критериев:

1. Квалификация Участника закупки
1.1. Общий опыт работы (ежегодный оборот) ) в соответствующей сфере (на соответствующем рынке товаров, работ, услуг).

1.2. Специальный опыт изготовления и поставки оборудования для аналогичных объектов за 3 предшествующих года
1.3. Финансовая устойчивость (по бухгалтерским отчетам за последние  3 года)

1.4. Обеспеченность ресурсами:


1.4.1. Материальные ресурсы, производственное оборудование


1.4.2. Финансовые ресурсы:



1.4.2.1. Собственные ликвидные активы



1.4.2.2. Заемные активы, открытые кредитные линии


1.4.3. Трудовые ресурсы:



1.4.3.1. Численный и квалификационный состав штатного персонала



1.4.3.2. Численный и квалификационный состав временного внештатного персонала (например, привлекаемого на время реализации проекта)

1.5. Управленческая компетентность участника закупки:

1.5.1. Эффективность организационной структуры Участника закупки, субподрядчики и субучастники, доверенности (изготовителей оборудования)
1.5.2. Проработанность схемы управления, проработанность и приемлемость договора консорциума (при наличии)

1.5.3. Наличие сертификатов соответствия стандартам серии  ISO 9000, иных сертификатов

1.5.4. Положительный опыт участия в закупках, полнота и качество оформления заявки
1.6. Деловая репутация (отзывы заказчиков по предыдущим аналогичным контрактам, участие в судебных разбирательствах)

и т.п.

2. Неценовая предпочтительность технических предложений
2.1. Соответствие целям и техническим требованиям Заказчика к оборудованию:


2.1.1.  Совместимость предлагаемого оборудования

2.2. Организация и технология выполнения специальных, строительных и монтажных работ

2.3. График поставки и оказания сопутствующих услуг

2.4. Гарантийные обязательства, период восстановительного ремонта по гарантии

2.5. ЗИП на период гарантийной эксплуатации

2.6. Дополнительные услуги (при наличии)

и т.п.

3. Предпочтительность Коммерческих предложений
3.1. Цена заявки и ее обоснованность в таблицах расшифровки цен

3.2. Годовые эксплуатационные издержки

3.3. Условия и график платежей, размер аванса, предложения кредитования контракта со стороны Участника

3.4. Условия поставки груза (по ИНКОТЕРМС 2000 г.)

3.5. Условия корректировки цены

3.6. Предложения по изменению исходного контракта на поставку оборудования

3.7. Страховая компания и страхование оборудования

3.8. Коммерческие условия обслуживания и ремонта в  послегарантийный период

и т.д.
2. Оценка заявок участников

2.1. Организация оценки заявок

2.1.1 Нижеследующие рекомендации ориентированы на организацию оценки заявок участников при проведении конкурентных закупок продукции умеренной сложности (см. подраздел 1.4), при которых как правило становятся оправданными затраты ресурсов на организацию и проведение экспертизы заявок. При закупках сложной продукции процедура оценки заявок требует индивидуального подхода на основе нижеприведенных рекомендаций. При закупках простой продукции те или иные элементы нижеприведенных рекомендаций могут не применяться, в зависимости от целесообразности. 

2.1.2 Для оценки поступивших конкурентных заявок Заказчик/Организатор закупки создает/утверждает состав экспертной группы и назначает куратора экспертной группы. Задачей экспертной группы обычно является представление членам конкурсной (закупочной) комиссии оценок поступивших конкурентных заявок по заранее установленной шкале. А при возможности – и рекомендаций по ранжировке заявок по степени их предпочтительности.

Конкурсная (закупочная) комиссия учитывает мнение членов экспертной группы, но может принять любое самостоятельное итоговое решение. После принятия решения всю ответственность за него несет конкурсная (закупочная)  комиссия. Юридическую ответственность за решения конкурсной (закупочной) комиссии перед участниками несет Организатор закупки.

2.1.3 Для эффективной работы Конкурсной (Закупочной)  комиссии по оценке заявок желательно, чтобы в ее состав входил ответственный секретарь. 

Не рекомендуется обязанности ответственного секретаря возлагать на руководителей высокого уровня, на которых лежит много других обязанностей. Функции секретаря комиссии  не столько представительские,  сколько рабочие. Они аналогичны функциям «ответственного исполнителя» при проведении НИОКР, «главного инженера проекта» в проектировании или «прораба» на стройке. Ответственный секретарь должен большую часть рабочего времени  уделять именно на данную закупку.

2.1.4 В рамках экспертной группы по оценке заявок рекомендуется заранее выделить экспертов, ответственных за проведение:

· юридической экспертизы;

· экспертизы финансовых условий;

· экспертизы сметной документации;

· экспертизы экономической безопасности;
· технической экспертизы;
· экспертизы по процедурным вопросам. 

В каждой экспертной группе должен быть куратор группы, организующий ее работу и несущий персональную ответственность за своевременное представление результатов экспертизы конкурсной (закупочной) комиссии. При закупках относительно простой продукции по отдельным или по всем указанным направлениям оценки заявок может быть назначен только один эксперт.

При необходимости представления дополнительной информации к работе экспертной группы привлекаются специалисты, участвующие в рассмотрении отдельных вопросов оценки заявок и не являющиеся членами экспертной группы.

2.2. Этапы проведения экспертизы конкурентных заявок

2.2.1 Экспертиза конкурентных заявок 
2.2.1.1 Экспертиза конкурентных заявок обычно проводится в два этапа: 
· отборочный этап, на котором индивидуально рассматриваются и отклоняются заявки, не соответствующие хотя бы одному существенному требованию  документации;

· оценочный этап, на котором по степени предпочтительности оцениваются заявки, успешно прошедшие отборочный этап.

2.2.1.2 Деление процедуры экспертизы заявок на этапы является условным. При закупках простой продукции все операции по рассмотрению и оценке заявок могут быть выполнены одновременно...

2.2.2 Отборочный этап

2.2.2.1  На отборочном этапе экспертизы заявок (цель – отклонение заявок, не соответствующих требованиям законодательства или требованиям, указанным в документации) можно условно выделить следующие подэтапы:

· оценка общей и специальной правоспособности участников участвовать в данной закупке и заключить по его результатам договор поставки продукции. Оцениваются учредительные и регистрационные документы, соглашения о совместной деятельности и иные представленные Участником юридические документы. Особое внимание следует уделять правомочиям лиц, подписавших конкурентную заявку, совершать сделки от имени соответствующего Участника (ответственное лицо за данный подэтап – юридический эксперт);

· оценка соответствия состава и оформления каждой конкурентной заявки требованиям документации; при этом должно быть проверено выполнение явных требований, которые в документации указаны, как «обязательные» (ответственное лицо - эксперт по процедурным вопросам);

· оценка соответствия (квалификационных) характеристик участников закупки требованиям документации (ответственное лицо – технический эксперт); в качестве традиционных обычно рассматриваются следующие критерии оценки:

· общий опыт работы — сроки создания и существования предприятия участника и объемы выполненных контрактов за последние 3 года;

· специальный опыт работы — существо и объемы аналогичных контрактов, выполненных за последние 3 года. Особое внимание уделяется контрактам с предприятиями энергетики, среди которых выделяются заключенные с предприятиями электроэнергетики, и в первую очередь – предыдущие контракты с данным конкретным Заказчиком;

· наличие у иностранного Участника закупки партнеров (возможных или заявленных субконтракторов) из числа российских фирм, способных квалифицированно провести монтажные, пуско-наладочные и другие работы на территории Заказчика;

· лицензии, доверенности изготовителей продукции, дилерские соглашения;
· финансовые возможности — бухгалтерские балансы, отчеты о прибылях и убытках, рекомендации банков, аудиторские заключения (ответственное лицо -  финансовый эксперт) ;

· кадровые возможности — информация о персонале Участника;

· репутация — отзывы предыдущих заказчиков;

·  информация о судебных исках и внесудебных правовых спорах с участием  Участника закупки, среди которых особо выделяются судебные решения, вынесенные против Участника закупки (ответственное лицо – эксперт по вопросам экономической безопасности);
· оценка принципиального соответствия предлагаемой к поставке продукции требованиям документации — рассматривается существо технических предложений и отклоняются заведомо неприемлемые концепции реализации технических требований, не соответствующие целевому назначению закупок — не вдаваясь в рассмотрение конкретных технических параметров (ответственный – технической эксперт); при этом должно быть проверено выполнение явных требований, которые в документации указаны, как «обязательные».

2.2.2.2 В своем заключении по результатам отборочного этапа экспертизы конкурентных заявок каждый эксперт, отмечающий несоответствие какой-либо заявки условиям проведения закупки (требованиям документации), должен указать, считает ли он каждый из выявленных недостатков, либо все их в совокупности, достаточным основанием для отклонения данной конкурентной заявки. Эта информация доводится до членов конкурсной (закупочной)  комиссии.

2.2.2.3 Конкурентные заявки могут отклоняться или исключаться только по решению конкурсной (закупочной) комиссии с возможным учетом рекомендаций экспертов. При этом в протоколе заседания Конкурсной (Закупочной) комиссии  обязательно указывают конкретные мотивированные причины отклонения заявки.

При отклонении конкурентных заявок по результатам отборочного этапа экспертизы по основаниям недостаточной квалификации Участника членам конкурсных (закупочной) комиссии следует обратить внимание на то, что признание «не прошедшим квалифицированный отбор» (в отличие от непризнания победителем закупки), подрывает деловую репутацию Участника и может привести к спорным ситуациям. Поэтому, если в условиях закупки не указаны обязательные требования и соответствующие им пороговые значения отборочных критериев (или диапазоны допустимых/запрещенных значений), конкурентные заявки по указанным мотивам рекомендуется отклонять только в крайнем случае.

2.2.2.4 При отклонении конкурентных заявок по результатам отборочного этапа экспертизы заявок участников членам конкурсных (закупочных)  комиссий следует учитывать сложившуюся арбитражную практику. По мнению отдельных судов, конкурентная процедура на которой отклонены все заявки кроме одной, должна быть признана несостоявшейся в соответствии с Гражданским кодексом РФ и Положением о закупочной деятельности. Из этого следует очень важная для практики рекомендация – по возможности не отклонять «предпоследнюю» конкурентную заявку, а дать ей возможность «проиграть» закупку на оценочной стадии. Другим выходом из данной ситуации является отказ от проведения заседания конкурсной (закупочной)  комиссии, посвященного рассмотрению результатов отборочного этапа экспертизы и, соответственно, неоформление решения об отклонении заявок. 

2.2.3 Оценочный этап

2.2.3.1 На оценочном этапе экспертизы заявок участников, целью которой является собственно оценка заявок, можно условно выделить два подэтапа:

· тщательная проверка членами экспертной группы того, что ни одна неотклоненная заявка не содержит неприемлемых для Заказчика технических, экономических, юридических или иных указанных в документации условий и что значение каждой из характеристик предлагаемой к поставке продукции в каждой заявке лежит в области допустимых значений;

· собственно количественная оценка предпочтительности заявок.

2.2.3.2 Особо важную роль при вышеуказанной проверке заявок  играет техническая экспертиза. Оценки технических экспертов по различным частным критериям обобщаются (как правило методом взвешенного суммирования). При этом возможно проявление эффекта компенсации, когда неприемлемые оценки по одним критериям могут быть компенсированы (и тем самым замаскированы) высокими оценками по другим критериям. Это может привести к обязанности закупать продукцию с неприемлемыми характеристиками у победителя закупки, выбранного «формальным признакам». Чтобы избежать подобной ситуации, не допускать обобщение оценок по частным критериям (т.е. не допускается отклонять заявки, имеющие неприемлемое значение хотя бы по одному (!!!) частному критерию оценки (т.е. по любой из позиций спецификации закупаемой продукции). Из этого следует, что в документации не должны заявляться непринципиальные для Заказчика частные требования как обязательные, а соответствующие частные критерии  как отборочные. 

Каждый эксперт, в своем экспертном заключении вместе с частными оценками по порученным ему частным критериям должен указать результаты вышеуказанной проверки по порученным ему частным критериям.

2.2.3.3 Первичные оценки эксперты должны давать независимо друг от друга в письменном виде. Как правило,  экспертами заполняются и подписываются индивидуальные заключения. 

При закупках более простой продукции экспертов, как правило, не знакомят с оценками других экспертов по другим критериям, а первичные оценки сразу обрабатываются (обобщаются) и передаются в конкурсную (закупочную) комиссию без каких-либо дополнительных рекомендаций экспертной группы. Для гарантии независимости экспертных оценок от качества предложений по другим критериям экспертам предоставляют весь текст заявок участников,  имеющих отношения к оценкам по данному критерию. 
При закупках сложной продукции целесообразно после получения всех частных оценок организовать взаимное знакомство экспертов с оценками коллег по «соседним» критериям и коллективное обсуждение полученных обобщенных и итоговых оценок. Это может быть необходимым, к примеру, если какие-то критерии в иерархии являются зависимыми. Более того, экспертам предоставляют возможность изменить свои первичные оценки, однако такие изменения должны сопровождаться развернутой пояснительной запиской, мотивирующей объективные причины внесенных изменений. В последнем случае до сведения конкурсной (закупочной) комиссии обязательно следует доводить результаты экспертизы (и прежде всего – итоговые оценки), полученные как на основе первоначальных, так и на основе измененных частных оценок с приложением соответствующих пояснительных записок экспертов, изменивших свои оценки.

2.2.3.4 На оценочном этапе технический эксперт должен оценить степень предпочтительности технических и эксплуатационных характеристик предлагаемой к поставке продукции и связанных с техникой контрактных условий. Оценки по каждому из критериев должны давать эксперты, компетентные в соответствующей предметной области. 
2.2.3.5 На оценочном этапе  эксперт по вопросам экономической безопасности – осуществляет экспертизу предложений участников на предмет наличия  экономических рисков.
2.3 Технологические операции оценки заявок участников

2.3.1 Методы определения оценок
2.3.1.1 Для определения обобщенных оценок заявок участников могут применяться  два метода: метод взвешенного суммирования и экспресс-метод.

При методе взвешенного суммирования оценку по обобщенному критерию определяют взвешенным суммированием влияющих на него оценок нижнего уровня иерархии с учетом их весовых коэффициентов, отражающих в первую очередь их значимость (весомость).
При экспресс-методе оценку по обобщенному критерию определяют на основе анализа экспертами влияющих на него оценок нижнего уровня иерархии без предварительного определения этих оценок и определения их весовых коэффициентов.

Очевидно, что экспресс-метод может применяться только при закупках самой простой продукции.

2.3.2 Формирование весовых коэффициентов

2.3.2.1 При объединении частных оценок предпочтительности заявок в итоговую оценку, как правило, используется прямое взвешенное суммирование частных оценок заявок по всем критериям (при закупках простой продукции), либо поэтапное взвешенное суммирование (для иерархически организованных систем критериев оценки при закупках умеренно сложной и сложной продукции).

2.3.2.2 В обоих случаях применения взвешенного суммирования экспертам необходимо для каждой оценки по каждому частному или обобщенному критерию на каждом уровне иерархии (кроме нулевого) назначить свой весовой коэффициент, отражающий значимость оценки по данному критерию в данной группе оценок. 

2.3.2.3 Формирование весовых коэффициентов, также как и экспертное формирование частных оценок предпочтительности заявок участников по различным критериям относится к задачам экспертного анализа. Поэтому при определении весовых коэффициентов критериев оценки эксперты должны сравнивать между собой значимость оценок по критериям, входящим в каждый обобщенный или итоговый критерий, используя процедуры, изложенные в пункте 1 подраздела 2.3.3.2.3.

2.3.2.4 Желательно, чтобы сумма весовых коэффициентов в рамках каждой группы критериев на каждом уровне иерархии равнялась 100%  или 1.0.

2.3.2.5 Весовые коэффициенты должны назначаться экспертами, ответственными за формирование оценки по конкретной группе критериев. Как правило,  это эксперт, ответственный за оценку по данной группе критериев, но кроме него, для повышения надежности, может быть привлечено несколько дополнительных экспертов более высокого уровня квалификации, обладающих «системными» знаниями. Поскольку весовые коэффициенты верхних уровней иерархии оказывают исключительно сильное влияние на итоговые оценки конкурентных заявок, они в любом случае должны заранее согласовываться с Председателем ЦКК/заместителем председателя ЦКК или/ председателем комиссии.

2.3.2.6 Весовые коэффициенты могут обоснованно назначаться только после завершения оценки всех заявок по данной группе критериев в иерархии. Так, для какого-либо критерия с априорно (т.е. до рассмотрения заявок) назначенным высоким весовым коэффициентом после рассмотрения заявок может оказаться, что предложения всех участников имеют идентичные приемлемые значения и все частные оценки по данному критерию одинаковы. По мнению некоторых специалистов, значимость оценок по такому критерию в этом случае должна оцениваться меньшим весовым коэффициентом (вплоть до 0.0, если при формировании методики оценки заявок конкурсная (закупочная) комиссия не включала в иерархию оценки критерии, по которым характеристики заявок у всех участников заведомо идентичны).

Более критичной является ситуация, когда при закупках сложной продукции какой-либо из участников предложит инновационное организационно-техническое или экономическое решение, полностью удовлетворяющее потребности Заказчика, но при этом за счет своей оригинальности радикально меняющее представление экспертов об области возможных значений каких-либо технических характеристик продукции или степени значимости используемых критериев оценки. Более того, возможно, что после знакомства с такой заявкой эксперты поймут, что объявленные обязательные требования к закупаемой продукции и соответствующие критерии оценки заставляют отклонить очень привлекательную для Заказчика инновационную заявку или, что в перечне критериев оценки необходимо переформулировать некоторые критерии, исключить или добавить новые. В случае публикации критериев оценки всех уровней иерархии и соответствующих весовых коэффициентов в документации это сделать невозможно.

В связи с этим, рекомендуется формировать систему весовых коэффициентов до проведения закупки и утвердить ее, но при проведении закупок сложной продукции весовые коэффициенты и ВСЮ иерархию критериев (вплоть до частных критериев нижнего уровня иерархии) не публиковать в документации. Это позволит в исключительных случаях (в частности, при поступлении инновационных технико-коммерческих предложений) решением Центральной Конкурсной комиссии изменить значимость критериев (а в экстренных случаях – и элементы структуры критериев) после получения от экспертов соответствующих обоснований.

2.3.2.7 При формировании весовых коэффициентов следует также обратить внимание на то, что значимость обобщенного критерия типа «Надежность участника / вероятность должного выполнения заключаемого договора», если закупается сложная продукция, иногда оценивается даже выше, чем значимость технико-экономических критериев. При этом, чем сложнее и «инновационнее» закупаемое оборудование, тем выше должна быть относительная значимость этого критерия. Можно сказать, что данный критерий носит «мультипликативный» характер в смысле «умножения на ноль» любых обещаний при «нулевой» квалификации участника. Для производителей серийной техники это не особенно важно. При закупках сложной инновационной техники данный критерий имеет весьма существенное значение. Для наполнения этого критерия можно использовать в качестве основы оценочные критерии, построенные на базе диспозитивных требований, применяемых для «квалификационного» отбора участников закупки, среди которых (помимо прочего) важную роль должен играть критерий «Специальный опыт работы». 

2.3.3 Формирование оценок заявок по частным критериям

Целью формирования оценок заявок по частным критериям являются преобразования количественных и качественных технико-экономических характеристик предлагаемой к поставке продукции, а также («квалификационных») характеристик участников, в частные оценки предпочтительности заявок (оценки предпочтительности заявок по частным критериям). 

Для численного выражения частных оценок по разным критериям необходимо использовать одну и ту же шкалу. На практике обычно используется шкала от 0 до 10 баллов.

Для указанного отображения характеристик обычно используются три метода:

· расчетный метод – когда преобразование проводится по заранее (до закупки) утвержденной формуле (см. только 2.3.3.1);

· метод прямой экспертной оценки,  когда оценка выставляется экспертом  на основе  его квалификации и опыта  после комплексного анализа содержания заявки (см. подраздел 2.3.3.2);

2.3.3.1 Расчетный метод

1. Для формирования оценок заявок по частным критериям расчетным методом используются формулы, при помощи которых необходимые частные оценки вычисляются по численным характеристикам (параметрам) технических и коммерческих предложений, а также по «квалификационным» характеристикам участников. 

2. Каждый рассматриваемый критерий конкурентной заявки или показатель, характеризующий квалификацию участника, получает оценку в баллах по десятибалльной шкале. С этой целью значение анализируемого критерия (показателя) в натуральных единицах измерения ранжируются для всех участников. Худшему критерию (показателю) присваивается ноль  баллов, лучшему ( десять баллов. Применение метода интерполяции в интервале 0 ( 10 баллов позволяет определить балльное значение критерия (показателя) для каждого претендента.

2.3.3.2 Метод прямой экспертной оценки

В задачах оценки качества продукции метод экспертной оценки применяют при невозможности или нецелесообразности по конкретным условиям оценки (недостаточное количество информации, необходимость разработки специальных технических средств, оценка эстетических показателей и т. д.) использовать расчетный или измерительный методы.

В задачах оценки заявок участников, в частности при конкурентных закупках сложной продукции (товаров, работ и услуг), экспертные методы оценки заявок по частным критериям, а также экспертные методы формирования весовых коэффициентов, пожалуй, являются единственно возможными для получения обоснованных и объяснимых оценок.

Далее рассмотрим некоторые технологические операции экспертной оценки и особенности их применения при рассмотрении конкурентных заявок участников.
2.3.3.2.1 Опрос экспертов

1. Точку зрения экспертов выясняют методом опроса. Опрос экспертов заключается в получении от них количественных или качественных оценок предпочтительности заявок по частным критериям, а также оценок относительной значимости критериев, по которым формируется обобщенная промежуточная или итоговая оценка предпочтительности заявок участников.

2. Методы опроса экспертов делятся на индивидуальный и групповой. При индивидуальном методе ведется опрос каждого эксперта отдельно. При групповом — совместно опрашивается часть экспертной группы или вся группа в целом..
3. Индивидуальный опрос проводят очным или заочным способом. При очном опросе эксперт высказывает свои суждения на заседании конкурсной (закупочной)  комиссии. При заочном опросе такой контакт отсутствует, и эксперт заполняет индивидуальное заключение.

4. Групповой метод опроса имеет два способа: с взаимодействием и без взаимодействия. Опрос с взаимодействием включает обсуждение мнений экспертов на заседании конкурсной (закупочной)  комиссии. При опросе без взаимодействия обсуждение отсутствует.

5. Выбор конкретного вида опроса экспертов определяется в каждой процедуре отдельно, в зависимости от степени сложности закупаемой продукции и ресурсов, выделенных на проведение оценки.
2.3.3.2.2 Шкалы экспертной оценки предпочтительности заявок

1. При проведении прямой экспертной оценки эксперты должны назначать свои оценки по каждому из критериев, используя одну и ту же шкалу. 
2. Для практической экспертной оценки предпочтительности заявок участников по частным критериям может быть рекомендована следующая шкала абсолютных оценок:

	Словесное мнение эксперта об уровне соответствия характеристик Предложения Участника объявленным целям и интересам Заказчика, а также требованиям Закупочной документации 
	Заносимые экспертом в оценочную форму обозначения или численные оценки (баллы)

	«Не соответствует» -  предложение Участника не удовлетворяет требованиям конкурсной (закупочной) документации по данному критерию и это критично для целей и интересов Заказчика. Означает мнение эксперта для членов конкурсной (закупочной) комиссии отклонить данное предложение
	0

	«Минимально приемлемо, удовлетворительно» - предложение Участника не удовлетворяет требованиям конкурсной (закупочной) документации по определенному/ым  критерию/ям, но это не критично для целей и интересов Заказчика. Предложение может быть принято при высоких оценках по другим критериям.
	3(4)

	«Хорошо» - предложение Участника не полностью удовлетворяет требованиям конкурсной (закупочной) документации по определенному/ым  критерию/ям, но это не критично для целей и интересов Заказчика. Предложение д/б однозначно принято к рассмотрению.
	6

	«Отлично» - точное соответствие Предложения Участника изложенным в конкурсной (закупочной) документации требованиям, а также объявленным целям и интересам Заказчика
	8

	«Отлично +» - точное соответствие Предложения Участника изложенным в конкурсной (закупочной) документации требованиям, а также объявленным целям и интересам Заказчика и  превосходят изложенные в конкурсной (закупочной) документации требования.
	10


В данном случае использована шакала оценок от 0 до 10.  Может быть использована шкала  от  0 до 1, от 0 до 100 и т.д.  При этом  нулевой балл ставится за оценку «Не соответствует». 
3. Использование одной и той же вышеприведенной линейной шкалы для всех критериев оценки конкурентных предложений позволит членам конкурсной (закупочной) комиссии перевести обратно в словесную форму полученные в виде чисел (от 0 до 10) итоговые оценки предпочтительности заявок участников по всем техническим критериям. 
4. Отрицательных (неудовлетворительных) оценок на этой шкале быть не может (отрицательные оценки соответствуют предложениям с неприемлемыми характеристиками, которые должны быть отклонены конкурсной (закупочной) комиссией).

Необходимо учитывать, что данные словесные оценки и баллы оценивают только ПРЕВЫШЕНИЕ характеристик предлагаемой к поставке продукции над минимально приемлемым (минимально допустимым) уровнем и никак не характеризуют абсолютное качество предлагаемой продукции.

2.3.3.2.3 Индивидуальное оценивание

1. При выполнении оценочных операций применяют процедуры ранжирования, оценивания, парного сравнения и последовательного сравнения.

1.1. Ранжирование заключается в упорядочении оцениваемых объектов в соответствии с определенным признаком (расположение конкурирующих заявок в порядке уменьшения их предпочтительности по данному критерию, а также о расположение самих критериев оценки в порядке уменьшения их значимости).

1.2. Оценивание заключается в назначении оцениваемым объектам (заявкам и критериям) количественных или качественных характеристик в зависимости от степени выраженности определенного признака (назначение баллов за предпочтительность заявки по конкретному критерию по вербально-числовой шкале и назначение критериям весовых коэффициентов в соответствии со значимостью критерия).

1.3. Парное сравнение заключается в сравнении объекта с каждым из остальных (заявок, критериев) в соответствии с определенным признаком с целью их ранжирования или оценивания по степени выраженности этого признака.

1.4. Последовательное сравнение включает операции ранжирования, назначения объекту, стоящему первому в ранжированном ряду, заданного числа и количественное оценивание последующих объектов по сравнению с первым.
2. Для занесения экспертных оценок для экспертов заранее готовятся таблицы «Критерии / Номера конкурентных заявок». В каждую ячейку таблицы эксперт (после поиска информации о содержащихся в заявке технических предложениях по данному критерию) заносит свою оценку, пользуясь вышеприведенной шкалой.

3. Все вышеизложенное было связано с приведенной вербально-числовой шкалой и относится к т.н. «абсолютным» оценкам, которые позволяют с одинаковым успехом оценивать любое число заявок. Примером абсолютных оценок являются школьные оценки. По такой шкале может быть при необходимости оценена даже единственная заявка (например, оценка целесообразности закупки у единственного источника при отсутствии предложений конкурентов). 

Для оценки заявок могут также использоваться и т.н. «относительные» оценки, когда стоит задача оценить относительную предпочтительность заявок в конкретной группе путем распределения 100% приоритета среди конкурирующих заявок, исходя из их относительной предпочтительности. Примером относительных оценок являются результаты решения задачи распределения ресурсов (например, распределение в целях сохранения конкурентной среды всего объема заказа среди группы квалифицированных участников). При этом в случае равенства итоговых оценок все участники получат одну и ту же долю заказа, независимо от степени предпочтительности поданных заявок (1 балл или 10 баллов). Зато если оценки предпочтительности заявок неодинаковы, распределение ресурсов произойдет гораздо точнее, чем при использовании абсолютных оценок.

5. Работу с относительными оценками технологически можно реализовать путем проведения парных сравнениях заявок по каждому из критериев. Этот метод более точен, позволяет контролировать последовательность оценок  экспертов, однако технологически гораздо более сложен и может использоваться только при применении специальных программных средств. По некоторым оценкам этот метод дает наилучшие результаты, когда число критериев на каждом уровне иерархии лежит в диапазоне от 3 до 7. 

В целом при экспертизе сложных проектов в случае большого числа заявок наиболее конструктивно сначала использовать абсолютные оценки для предварительного выделения 4-6 наиболее конкурентоспособных заявок, а затем провести их ранжировку с максимальной точностью путем использования относительных оценок.
2.3.3.2.4 Групповое оценивание

1. Для получения более надежных оценок заявок можно поручить оценивание нескольким экспертам одновременно (параллельно) с последующим обобщением их индивидуальных оценок (как абсолютных, так и относительных). Это может быть сделано по одному или нескольким наиболее важным критериям или по всем критериям сразу.

6. Любой член экспертной группы, имеющий особое мнение, отличное от мнения других экспертов, обязан довести его до сведения секретаря комиссии и/или куратора экспертной группы для последующего обязательного доведения до сведения членов конкурсной (закупочной)   комиссии. 

7. Индивидуальные экспертизы экспертов с экспертными оценками, а также их аргументированное обоснование представляются в письменном виде секретарю комиссии и/или куратору экспертной группы в согласованном формате. 

2.3.4 Формирование итоговых оценок

1. После сбора и обобщения мнений экспертов куратор экспертной группы представляет результаты обработки, а также оценки степени согласованности мнений экспертов всем членам экспертной группы для окончательной корректировки и утверждения.

2. При формировании итоговых оценок и возможных рекомендаций для конкурсной (закупочной) комиссии по итоговой ранжировке конкурентных заявок, предпринимается попытка выявить наилучшую конкурентную заявку в результате анализа экспертных оценок всех заявок по всем техническим, экономическим, юридическим и др. критериям. 
3.После проведения анализа на основе оценок заявок экспертами по всем оценочным критериям  куратором экспертной группой формируются итоговые количественные экспертные оценки предпочтительности заявок участников по техническим, экономическим и юридическим критериям по каждой из конкурентных заявок.

4. В итоге куратор экспертной группы формирует сводное заключение, содержащее многокритериальную экспертную оценку неценовой и ценовой предпочтительности конкурентных заявок участников, результаты анализа и рекомендации для Конкурсной (Закупочной) комиссии по ранжированию этих заявок.
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