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Перечень сокращений

Аббревиатура Значение 

ГКПП Готовые коммерческие программные продукты 

ЭО Экономический оператор 

ВЗ Выражение заинтересованности 

ГИП Графический интерфейс пользователя 

ИКТ Информационные и коммуникационные технологии 

СОКД Стандарт открытых контрактных данных 

ГЧП Государственно-частное партнерство 

ЗВИ Запрос на выражение заинтересованности 

ЗИ Запрос информации 

ПОКУ Программное обеспечение как услуга 

СУО Соглашение об уровне обслуживания 



 

 

 ВВЕДЕНИЕ
 

Анализ рынка — это операция, включающая сбор, регистрацию и оценку данных о каком-либо 

определенном рынке. Его можно использовать в качестве инструмента для многих видов деятельности, 

включая закупки и продвижение товаров/услуг на новые рынки. Основная цель анализа рынка заключается 

в создании информационной основы для процесса принятия решений, чтобы его результатом стало 

снижение рисков и увеличение производительности в рамках будущих инвестиционных операций. 

Проведение всестороннего анализа рынка повышает осведомлённость вовлеченных заинтересованных 

сторон и помогает им понять положение дел на рынке, узнать его ёмкость, изучить имеющиеся предложения 

товаров и услуг, а также их стоимость и т.д.  

В случае программного обеспечения (в особенности это касается рынка систем электронных закупок) 

анализ рынка можно использовать в качестве инструмента для ознакомления с различными поставщиками, 

которые предлагают программные решения для электронных закупок, а также для изучения различных 

вариантов функционала этих решений. Наряду с этим, анализ рынка может выступать в качестве 

неформального механизма для получения «Выражений заинтересованности» от поставщиков в рамках 

конкретных процедур закупок.  

Настоящий документ описывает факторы, которые задействуются при проведении анализа рынка в целях 

приобретения готового коммерческого программного продукта (ГКПП) — системы электронных закупок. 

В контексте данного документа системы ГКПП представляют собой стандартные программные продукты 

серийного производства, которые не являются ни индивидуализированными (кастомизированными), ни 

универсальными. Помимо данного варианта, существуют правительства, которые могут обладать 

необходимым внутренним потенциалом в сфере информационно-коммуникационных технологий (ИКТ) 

для разработки решений для создания системы электронных закупок «с нуля» собственными силами. Кроме 

того, правительства могут принимать решения о привлечении внешних консультантов для разработки 

абсолютно новой системы, которая будет соответствовать конкретным потребностям страны.  

Какой бы вариант ни был выбран, анализ рынка может внести значительный вклад в разработку системы 

электронных закупок несколькими способами. Во-первых, анализ рынка может помочь определить 

перечень конкретных требований к системе, так как правительство, планирующее создать систему 

электронных закупок, должно располагать информацией о программных продуктах, имеющихся на рынке, 

а также о предлагаемом функционале таких программ. Таким образом, исходя из текущего перечня 

программных продуктов / цен на рынке, будет значительно проще целенаправленно усовершенствовать 

предлагаемые требования и лучше планировать смету бюджета, который должен быть зарезервирован и 

выделен на создание системы.   

Более того, правительства могут определить метод конкурсных торгов, который необходимо использовать, 

увязав его с ёмкостью рынка, также определенной в ходе такого анализа. В связи с тем, что существующий 

рынок систем электронных закупок глобализован, важно, чтобы исследование охватывало международные 

рынки. Таким образом, в зависимости от методики конкурсных торгов, которую предполагается 

использовать, национальные и международные поставщики могут подавать свои предложения, повышая 

степень конкуренции и, тем самым, позволяя правительствам повышать эффективность использования 

финансовых средств, то есть приобретать решения более высокого качества по более низкой цене. 

Наконец, эффективный анализ рынка может помочь как определить, так и оптимизировать системные 

требования и улучшить понимание рынка ИКТ с точки зрения имеющихся поставщиков и систем 

электронных закупок, которые они предлагают. Таким образом, после проведения анализа рынка 

правительство может быть в лучшем положении для продолжения деятельности в сфере электронных 

закупок в целях приобретения наиболее устойчивой системы электронных закупок. 



 

 

 МЕТОДОЛОГИЯ
 

Прежде, чем проводить анализ рынка, крайне важно четко сформулировать цели исследования, определив 

перечень массивов данных, которые необходимо собрать, использовать и интерпретировать, и выбрав 

соответствующую методологию, которой необходимо придерживаться при проведении анализа. 

 МЕТОДЫПРОВЕДЕНИЯАНАЛИЗА

Для проведения анализа рынка и улучшения понимания, а также проведения оценки рынка представленных 

систем электронных закупок существует несколько методов. При необходимости можно комбинировать 

некоторые из методов, описанных ниже. 

 ТЕОРЕТИЧЕСКИЕИССЛЕДОВАНИЯ
Теоретическое исследование — это способ исследования и анализа информации, которая имеется в 

наличии, и к которой легко получить доступ, главным образом посредством сети Интернет. 

Опубликованные отчеты, отраслевые веб-сайт и сайты правительства, дискуссии/интервью с экспертами, а 

также широкий перечень других источников может стать эффективным способом сбора данных. Этот метод 

предлагает множество преимуществ для анализа сферы электронных закупок, а также является 

эффективным с точки зрения временных и финансовых затрат. Подробная информация о характеристиках 

и стоимости предлагаемых на рынке программных продуктов в сфере электронных закупок может быть 

представлена на веб-сайтах, которые можно найти с помощью целенаправленного поиска в сети интернет. 

Опубликованные отчеты (например, Gartner1) и специализированные Интернет-ресурсы (такие как g-cloud2) 

также являются надёжными источниками информации. Кроме того, важную информацию для анализа 

рынка можно получить в ходе формальных или неформальных дискуссий с представителями учреждений 

из других стран, или с экспертами из стран-доноров или организаций-доноров. И, в связи с тем, что 

имеющаяся информация может изменяться с течением времени, источники, использованные для анализа 

рынка, можно пересматривать для обеспечения актуальности и точности данных. 

 ОПРОСЫ АНКЕТЫ
Проведение рыночных исследований с использованием опросов и анкет — это эффективный способ сбора 

необходимой информации, особенно в ситуациях, когда данные, собранные с использованием других 

методов (таких, как теоретические исследования), либо нелегко получить, либо они не совсем достоверны. 

Анкеты и опросы — это мощные инструменты, если сопоставимые ответы на определенные вопросы могут 

дать количественные данные для их обработки (такие, как количество потенциальных местных 

поставщиков, которые соответствуют определенному требованию). Кроме того, использование анкет в сети 

Интернет делает процесс относительно несложным, так как их легко распространить, и респонденты могут 

дать ответ со своих персональных компьютеров.  

Вопросы, включаемые в эти опросы/анкеты, должны быть внимательно и детально подготовлены для 

получения минимального объема информации для продуктивного анализа рынка. Опросы/анкеты можно 

направить ряду выбранных поставщиков, от которых, благодаря их непосредственному участию, можно 

ожидать получения четко сформулированного мнения с учетом того, что они, вероятно, надеются вести 

бизнес с правительством. Ещё один вариант — открытая публикация опроса, чтобы его мог заполнить 

                                                           
1 См. Gartner, “Market Guide for E-Procurement and Regional P2P Suites,” Gartner, Stamford, CT, 

https://www.gartner.com/doc/2871919/market-guide-eprocurement-regional-pp. 
2 См. https://www.digitalmarketplace.service.gov.uk/g-cloud/search?q=procurement&lot=saas. 



 

 

любой заинтересованный поставщик, хотя данная открытая процедура может дать неопределенную долю 

ответивших. 

 ДЕМОНСТРАЦИЯСИСТЕМЫ
В рамках демонстрации систем поставщиков приглашают представить функциональное наполнение их 

систем потенциальному покупателю в интерактивной форме. Покупатели могут указать на конкретные 

операции, которые должны быть представлены, что, как правило, включает либо обзор системы с помощью 

демонстрации модулей высокого уровня, либо особое внимание может быть уделено функционалу 

продвинутого уровня для охвата определенного перечня бизнес-операций (таких как создание, обработка и 

утверждение заказов на покупку). 

Демонстрации могут проводиться как в ходе личных встреч между представителями поставщика и 

покупателя, так и онлайн (например, с помощью WebEx). Последний из двух представленных вариантов 

особенно актуален для международных поставщиков, чтобы не исключать их процесса анализа рынка. 

Помимо непосредственного понимания функционального наполнения системы, покупатель также может 

получить практические знания о нефункциональных аспектах системы, таких как внешний вид и удобство 

графического интерфейса пользователя (ГИП), пользовательские характеристики (юзабилити), 

возможности для осуществления перевода (локализации), функции техподдержки (help). 

 СПОСОБЫСВЯЗИСПОСТАВЩИКАМИ
Взаимодействие с поставщиками является действенной методикой проведения анализа рынка, так как 

представления заказчика о проекте в сфере электронных закупок напрямую доводятся до сведения ряда 

потенциальных поставщиков. Это взаимодействие может в дальнейшем помочь преобразовать 

информацию и идеи, которыми обмениваются стороны, в чёткое видение проекта. 

Для коммуникации с поставщиками, как формальной, так и неформальной, может использоваться ряд 

процессов и инструментов: 

» Формальные методы коммуникации: Запрос на выражение заинтересованности (ЗВИ) и Запрос 

информации (ЗИ) — это процедуры, основная цель которых заключается в сборе информации о 

потенциале разнообразных поставщиков. Они эффективны для содействия принятию решений о 

действиях, которые необходимо предпринять после завершения анализа рынка. Кроме того, они 

могут повысить заинтересованность потенциальных поставщиков и предоставить важную 

первоначальную информацию об их потенциале. 

» Неформальные методы коммуникации: коммуникация посредством электронной почты, объявления 

в печатных СМИ / на досках объявлений, а также различные социальные сети (такие как группы в 

Twitter / Facebook / LinkedIn) можно использовать в качестве средства для повышения 

заинтересованности и ознакомления потенциальных поставщиков с рекламируемым проектом. В 

данном контексте потенциальных поставщиков информируют о намерении страны создать систему 

электронных закупок, и они могут внимательно следить за последующими объявлениями, 

касающимися проекта. 

В любом случае, приглашения к участию в анализе рынка должны быть открытыми, и они должны широко 

рекламироваться в целях охвата рынка в полном объеме. 

 ПРИВЛЕЧЕНИЕ ИИЛИПОЛНОЕДЕЛЕГИРОВАНИЕ ВНЕШНЕМУКОНСУЛЬТАНТУ СПЕЦИАЛИСТУ
Анализ рынка — это масштабное мероприятие, требующее значительных временных затрат и усилий. В 

связи с этим привлечение экспертов может помочь провести исследование в установленные сроки и с 

высокой достоверностью. Профессионалы в этой сфере знают, как задать правильные вопросы 

соответствующему кругу лиц и получить ясные и чёткие результаты. 



 

 

Существуют различные типы поставщиков услуг в области рыночных исследований, которые могут либо 

частично принимать участие в процессе, либо полностью взять на себя проведение рыночных исследований, 

от начала до конца. Тем не менее, эксперты в области рынков могут специализироваться в различных 

областях; поэтому важно обеспечить соответствие их области знаний предполагаемому охвату проекта. 

 ИНФОРМАЦИЯОПОСТАВЩИКАХ

Первым шагом анализа рынка является определение цели исследования, включая группы данных, которые 

необходимо собрать. Последние должны дать покупателю возможность оценить перечень поставщиков, 

которые могут быть в состоянии предоставить необходимые технологические решения.  

В первую очередь необходимо получить общую информацию о поставщиках, принимающих участие в 

процессе, чтобы определить их и оценить их статус как потенциальных поставщиков системы электронных 

закупок. Общий опыт поставщика в области реализации систем ИКТ в государственном секторе, а также 

конкретный опыт работы с системами электронных закупок, — это наиболее важная информация для любой 

предварительной оценки; такая информация может помочь покупателю получить более точное 

представление о способности рынка предложить систему электронных закупок, соответствующую 

заявленным требованиям. Кроме того, необходимо определить экономическое и финансовое положение 

поставщика, а также его технические и профессиональные возможности (включая наличие лицензий). 

Ещё один фактор, который может отразиться на технических требованиях в рамках предстоящих 

конкурсных торгов, является целесообразность или необходимость местного присутствия. Теоретически, 

анализ должен помочь оценить географический охват поставщика с точки зрения оказания следующих 

услуг: 

» внедрение системы (включая бизнес-анализ нормативно-правовой базы); 

» обучение конечных пользователей (включая методологию обучения поставщиков); 

» техподдержка / техническое обслуживание; 

» работа справочной службы. 

Кроме того, бизнес-модели, используемые различными поставщиками, необходимо уточнить, так как 

данную информацию необходимо учитывать при определении точного перечня требований для 

предстоящих конкурсных торгов. Таким образом, поставщиков необходимо попросить определить методы 

взаимодействия, которые они обычно используют, и указать, какие из нижеследующих методов они 

поддерживают: 

» поставка системы с правом собственности на программное обеспечение и исходные коды; 

» поставка системы в виде программного обеспечения как услуги (ПОКУ); 

» опыт работы/интерес к государственно-частному партнерству (ГЧП); 

» поставка системы в виде центра общего обслуживания. 

Наконец, необходимо получить типовое Соглашение об уровне обслуживания (СУО), которое поставщики 

неизменно подписывают при оказании услуг / поставках своей продукции. Таким образом, анализ рынка 

может определить, насколько оперативно различные поставщики могут реагировать на значительные и 

незначительные проблемы. СУО важны для определения реакции поставщиков на возникающие вопросы, 

особенно в вопросах обслуживания систем в процессе их создания или эксплуатации. 

  



 

 

 ИНФОРМАЦИЯОСИСТЕМЕ ЭЛЕКТРОННЫХЗАКУПОК

Помимо составления профилей поставщиков систем, необходимо собрать подробную информацию об уже 

поставляемых ими системах. В частности, требуется составить перечень широко представленных на рынке 

системных модулей с указанием их оценочной стоимости. Кроме того, требуется подготовить 

предварительную оценку степени индивидуализации, которая может потребоваться для адаптации к 

требованиям, которые необходимо удовлетворить.  

Поставщики должны предоставить подтверждения в виде конкретных примеров либо официальных 

документов, подтверждающих, что предлагаемая ими система электронных закупок на данный момент 

функционирует надлежащим образом у существующих клиентов. К поставщикам также следует обратиться 

с просьбой предоставить подробный перечень функционального наполнения их систем электронных 

закупок, чтобы позволить покупателю четко определить, какие операции полностью или частично 

охватываются имеющимися на рынке системами. Функционал системы может определяться как 

поставщиком, так и покупателем. В первом случае поставщику предлагается перечислить 

модули/функционал, поддерживаемый его программным продуктом, а во втором случае поставщику 

необходимо ответить на поставленные вопросы «да» или «нет», либо представить самостоятельную оценку 

согласно заданному перечню модулей/функций. 

Помимо функциональных характеристик, крайне важно рассмотреть нефункциональные элементы, 

поддерживаемые системой электронных закупок. Базовая технология, язык программирования, а также 

соблюдаемые стандарты крайне важны, и современные технологии, надежные технические решения, а 

также сложившиеся в отрасли практики с высокой вероятностью позволят системе функционировать и 

развиваться более эффективно, а также дадут возможность более продуктивно осуществлять её техническое 

обслуживание. 

Анализ рынка также должен включать предполагаемую стоимость мероприятий, связанных с поставкой 

системы. Было бы полезно иметь примерную оценку, охватывающую полную стоимость жизненного цикла 

системы. В данном контексте поставщикам необходимо предоставить примерную базовую 

стоимость/стоимость лицензии на поставку своей полнофункциональной системы. Кроме того, к ним 

необходимо обратиться с просьбой включить оценочную стоимость адаптации (с помощью вымышленного 

запроса на внесение изменений), а также сообщить размер годовых затрат, связанных с продлением срока 

действия лицензий и/или с оказанием технического обслуживания системе. Подобная информация крайне 

важна, чтобы в рамках анализа определить средний объем необходимых расходов, а также для того, чтобы 

заказчик выделил необходимый бюджет до публикации приглашения к участию в конкурсных торгах на 

поставку системы электронных закупок. 

  



 

 

 РЕКОМЕНДАЦИИ

Прежде, чем проводить анализ рынка, покупателю необходимо рассмотреть ряд факторов, которые могут 

как положительно, так и отрицательно сказаться на результатах анализа. Первым решением, которое 

необходимо принять, является выбор учреждения, которое будет проводить анализ; это решение во многом 

зависит от имеющегося объема финансовых средств и времени, особенно если исследование должен 

провести заказчик, и может потребоваться привлечь дополнительных сотрудников. В случае полного или 

частичного привлечения сторонних специалистов поставщику следует организовывать все 

запланированные виды деятельности, чтобы обеспечить своевременное завершение анализа, исходя из 

имеющегося бюджета. 

Так как большое количество подробной информации можно получить от групп поставщиков, которые 

участвуют в анализе рынка, основной задачей является определение того, кто из поставщиков войдёт в 

состав такой группы. Если необходимо пригласить ряд определенных поставщиков, необходимо 

подготовить список, и эта задача сама по себе требует предварительного сбора информации. Отбор 

подходящей группы поставщиков необходимо совместить с тщательно спланированным исследованием, и, 

в связи с этим, необходимо четко определить задачу и контекст рыночного исследования. 

Заказчику необходимо учесть тот факт, что реализация системы электронных закупок — это сложный и 

продолжительный процесс. В этой связи прежде, чем приглашать группу поставщиков к участию в анализе 

рынка, покупателю необходимо сформулировать минимальный перечень требований к желаемой системе. 

Ещё один основной элемент, который необходимо оценить, — это сроки предполагаемой реализации 

системы и ее внедрения, так как только на реализацию может потребоваться значительное время, в 

зависимости от планируемого перечня функционала. 

Также следует рассмотреть планируемые бизнес-модели и модели хостинга прежде, чем приглашать 

поставщиков к участию в анализе рынка, хотя это может сократить перечень поставщиков, которые могут 

участвовать в исследовании и, в дальнейшем, принимать участие в конкурсных торгах. Далее следует 

рассмотреть географический охват и поддерживаемые языки, так как может потребоваться поддержка более 

чем одного языка и/или местного диалекта. 

Охват анализа рынка может побудить поставщиков предоставить сопутствующую документацию. Сюда 

может входить более подробная информация о программном продукте, который предоставляет каждый из 

них, описание используемой методологии, модели ценообразования и т.д. В этом случае можно четко 

определить требования к типам необходимых документов, чтобы избежать значительных различий в охвате 

и объеме отчетов, которые должны подготовить и предоставить поставщики. 

  



 

 

 ШАБЛОНЫ
 

В этом разделе представлен ряд предлагаемых шаблонов, которые могут быть полезны при анализе рынка 

в целях содействия последующему проведению конкурсных торгов на поставку системы электронных 

закупок. Полные версии шаблонов представлены в приложениях к настоящему документу. 

 ШАБЛОНПРИГЛАШЕНИЯ

Данный шаблон представляет собой приглашение, которое может быть разослано перечню отобранных 

поставщиков, приглашенных к участию в анализе рынка. Оно предоставляет поставщиком некоторый 

объем важной информации, включая цель и задачи анализа, а также информацию о процедурах и 

контактную информацию. Шаблон приглашения представлен в Приложении I. 

 ШАБЛОНАНКЕТЫ

Шаблон анкеты включает предлагаемый перечень вопросов, которые необходимо задать поставщикам в 

контексте анализа рынка. Он содержит как вопросы общего характера о профиле поставщика (например, о 

его опыте, географическом охвате и т.д.), так и более подробные вопросы, касающиеся потенциально 

предлагаемой системы электронных закупок. Шаблон анкеты представлен в Приложении II. 

 ШАБЛОНОТЧЕТАОБАНАЛИЗЕ РЫНКА

После завершения анализа рынка, его результаты необходимо изложить таким образом, чтобы выделить 

основные выводы, которые в дальнейшем могут быть использованы для принятия решений. В отчете также 

должны быть отражены использованные методы. Шаблон состоит из четырёх предлагаемых разделов, 

включая цель анализа и его участников, краткое описание методологии, основные результаты и выводы. 

Шаблон отчета представлен Приложении III. 

 ЗАПРОСВЫРАЖЕНИЯЗАИНТЕРЕСОВАННОСТИ

Шаблон запроса выражения заинтересованности (ЗВИ) — это предлагаемая версия официального письма, 

направляемого в адрес подходящих поставщиков, приглашающего их выразить заинтересованность в 

поставке системы электронных закупок. В дальнейшем на основании ответов поставщиков могут попросить 

представить конкурсные предложения на предстоящих конкурсных торгах. Шаблон ЗВИ представлен в 

Приложении IV. 

  



 

 

ПРИЛОЖЕНИЕ ШАБЛОНПРИГЛАШЕНИЯ
  

 ʈʝʢʚʠʟʠʪʳ ʦʪʧʨʘʚʠʪʝʣʷ: 

ʌʀʆ 

ʆʪʜʝʣ/ʆʨʛʘʥʠʟʘʮʠʷ 

ɸʜʨʝʩ 

ʉʪʨʘʥʘ 

ɸʜʨʝʩ ʧʦʣʫʯʘʪʝʣʷ: 

ʌʀʆ 

ʆʪʜʝʣ/ʆʨʛʘʥʠʟʘʮʠʷ 

ɸʜʨʝʩ 

ʉʪʨʘʥʘ 

 

 

[Дата] 

 

ʋʚʘʞʘʝʤʳʝ ɻʦʩʧʦʜʘ, 

ʅʘʰʘ ʦʨʛʘʥʠʟʘʮʠʷ ʚ ʩʦʦʪʚʝʪʩʪʚʠʠ ʩ ʧʝʨʝʜʘʥʥʳʤʠ ʝʡ ʧʦʣʥʦʤʦʯʠʷʤʠ ʥʘ ʤʦʜʝʨʥʠʟʘʮʠʶ ʥʘʮʠʦʥʘʣʴʥʦʡ ʩʬʝʨʳ 

ʛʦʩʫʜʘʨʩʪʚʝʥʥʳʭ ʟʘʢʫʧʦʢ, ʧʨʦʚʦʜʠʪ ʘʥʘʣʠʟ ʨʳʥʢʘ ʚ ʦʙʣʘʩʪʠ ʩʠʩʪʝʤ ʵʣʝʢʪʨʦʥʥʳʭ ʟʘʢʫʧʦʢ (ʕɻɿ), ʮʝʣʴʶ 

ʢʦʪʦʨʦʛʦ ʷʚʣʷʝʪʩʷ ʫʣʫʯʰʝʥʠʝ ʧʦʥʠʤʘʥʠʷ ʧʦʣʦʞʝʥʠʷ ʜʝʣ ʥʘ ʨʳʥʢʝ. ʂʦʥʝʯʥʦʡ ʮʝʣʴʶ ʘʥʘʣʠʟʘ ʨʳʥʢʘ ʷʚʣʷʝʪʩʷ 

ʜʦʨʘʙʦʪʢʘ ʥʘʰʠʭ ʪʨʝʙʦʚʘʥʠʡ ʚ ʨʘʤʢʘʭ ʧʦʜʛʦʪʦʚʢʠ ʢ ʧʨʦʮʝʜʫʨʝ ʢʦʥʢʫʨʩʥʳʭ ʪʦʨʛʦʚ ʜʣʷ ʧʨʠʩʫʞʜʝʥʠʷ 

ʢʦʥʪʨʘʢʪʘ ʥʘʠʙʦʣʝʝ ʧʦʜʭʦʜʷʱʝʤʫ ʧʦʩʪʘʚʱʠʢʫ(ʘʤ) ʜʣʷ ʨʝʘʣʠʟʘʮʠʠ ʩʠʩʪʝʤʳ ʵʣʝʢʪʨʦʥʥʳʭ ʟʘʢʫʧʦʢ ʚ 

[ʩʪʨʘʥʘ]. ʇʨʦʚʝʜʝʥʠʝ ʢʦʥʢʫʨʩʘ ʟʘʧʣʘʥʠʨʦʚʘʥʦ ʥʘ [ʥʦʤʝʨ] ʢʚʘʨʪʘʣ [ʛʦʜ].3 ɺʘʰʘ ʢʦʤʧʘʥʠʷ ʧʨʠʛʣʘʰʘʝʪʩʷ ʢ 

ʫʯʘʩʪʠʶ ʚ ʘʥʘʣʠʟʝ ʨʳʥʢʘ, ʠʩʭʦʜʷ ʠʟ ɺʘʰʝʛʦ ʦʧʳʪʘ, ʨʝʧʫʪʘʮʠʠ ʠ ʠʤʝʶʱʠʭʩʷ ʜʦʩʪʠʞʝʥʠʡ ʚ ʜʘʥʥʦʡ 

ʦʙʣʘʩʪʠ. 

ʇʝʨʝʜ ʥʘʰʝʡ ʦʨʛʘʥʠʟʘʮʠʝʡ ʩʪʦʠʪ ʟʘʜʘʯʘ ʤʦʜʝʨʥʠʟʠʨʦʚʘʪʴ ʥʘʮʠʦʥʘʣʴʥʫʶ ʩʬʝʨʫ ʛʦʩʫʜʘʨʩʪʚʝʥʥʳʭ ʟʘʢʫʧʦʢ 

ʚʦ ʚʩʝʡ ʩʪʨʘʥʝ ʚ ʮʝʣʷʭ ʫʣʫʯʰʝʥʠʷ ʧʦʢʘʟʘʪʝʣʝʡ ʧʦ ʧʷʪʠ ʩʪʨʘʪʝʛʠʯʝʩʢʠʤ ʥʘʧʨʘʚʣʝʥʠʷʤ: ʛʦʩʫʜʘʨʩʪʚʝʥʥʦʝ 

ʫʧʨʘʚʣʝʥʠʝ, ʠʥʩʪʠʪʫʮʠʦʥʘʣʴʥʳʡ ʧʦʪʝʥʮʠʘʣ, ʬʫʥʢʮʠʦʥʘʣʴʥʦʩʪʴ ʠ ʠʥʬʨʘʩʪʨʫʢʪʫʨʘ, ʩʦʚʤʝʩʪʠʤʦʩʪʴ, 

ʚʥʝʜʨʝʥʠʝ. ɺʩʝʤ ʧʷʪʠ ʩʪʨʘʪʝʛʠʯʝʩʢʠʤ ʥʘʧʨʘʚʣʝʥʠʷʤ ʦʨʛʘʥʠʟʦʚʘʥʥʦ ʠ ʧʦʩʣʝʜʦʚʘʪʝʣʴʥʦ ʫʜʝʣʷʝʪʩʷ ʜʦʣʞʥʦʝ 

ʚʥʠʤʘʥʠʝ ʚ ʩʦʦʪʚʝʪʩʪʚʠʠ ʩ ʇʣʘʥʦʤ ʜʝʡʩʪʚʠʡ, ʦʧʫʙʣʠʢʦʚʘʥʥʦʤ ʥʘ ʩʘʡʪʝ [ʚʝʙ-ʩʘʡʪ], ʛʜʝ ʪʘʢʞʝ 

ʧʨʝʜʩʪʘʚʣʝʥʳ ʠʤʝʶʱʠʝʩʷ ʥʘʨʘʙʦʪʢʠ. 

ɸʥʘʣʠʟ ʨʳʥʢʘ ʷʚʣʷʝʪʩʷ ʦʩʥʦʚʥʳʤ ʢʦʤʧʦʥʝʥʪʦʤ ʪʨʝʪʴʝʛʦ ʩʪʨʘʪʝʛʠʯʝʩʢʦʛʦ ʥʘʧʨʘʚʣʝʥʠʷ ʇʣʘʥʘ ʜʝʡʩʪʚʠʡ: 

çʌʫʥʢʮʠʦʥʘʣʴʥʦʩʪʴ ʠ ʠʥʬʨʘʩʪʨʫʢʪʫʨʘè. ɺʩʝʩʪʦʨʦʥʥʠʡ ʘʥʘʣʠʟ ʨʳʥʢʘ ʩʠʩʪʝʤ ʵʣʝʢʪʨʦʥʥʳʭ ʟʘʢʫʧʦʢ ʠ 

ʩʦʦʪʚʝʪʩʪʚʫʶʱʠʭ ʧʦʩʪʘʚʱʠʢʦʚ ʢʨʘʡʥʝ ʚʘʞʝʥ ʜʣʷ ʧʦʥʠʤʘʥʠʷ ʪʝʢʫʱʝʛʦ ʧʦʣʦʞʝʥʠʷ ʜʝʣ ʥʘ ʨʳʥʢʝ, ʚʢʣʶʯʘʷ 

ʘʢʪʫʘʣʴʥʳʝ ʪʝʥʜʝʥʮʠʠ, ʧʝʨʝʜʦʚʫʶ ʧʨʘʢʪʠʢʫ, ʧʦʪʝʥʮʠʘʣ ʦʪʨʘʩʣʠ, ʧʦʜʭʦʜʳ ʢ ʧʦʩʪʘʚʢʝ ʩʠʩʪʝʤʳ ʠ 

ʦʨʠʝʥʪʠʨʦʚʦʯʥʳʝ ʨʘʩʭʦʜʳ. ɻʣʘʚʥʳʤ ʦʙʨʘʟʦʤ ʘʥʘʣʠʟ ʙʫʜʝʪ ʦʩʥʦʚʘʥ ʥʘ ʘʥʢʝʪʝ, ʢʦʪʦʨʘʷ ʦʭʚʘʪʳʚʘʝʪ ʧʷʪʴ 

ʪʝʤ ʜʣʷ ʩʦʩʪʘʚʣʝʥʠʷ ʧʨʦʬʠʣʝʡ ʧʦʩʪʘʚʱʠʢʦʚ (ʪʘʢʠʭ ʢʘʢ ʦʧʳʪ ʠ ʤʝʪʦʜʦʣʦʛʠʷ) ʠ ʧʷʪʴ ʪʝʤ ʜʣʷ ʩʦʩʪʘʚʣʝʥʠʷ 

ʧʨʦʬʠʣʷ ʨʝʰʝʥʠʡ ʚ ʩʬʝʨʝ ʵʣʝʢʪʨʦʥʥʳʭ ʟʘʢʫʧʦʢ (ʪʘʢʠʭ ʢʘʢ ʤʦʜʫʣʠ ʩʠʩʪʝʤʳ ʠ ʪʝʭʥʠʯʝʩʢʘʷ ʧʦʜʜʝʨʞʢʘ). ɺ 

ʜʦʧʦʣʥʝʥʠʝ ʢ ʚʳʰʝʫʢʘʟʘʥʥʳʤ ʪʝʤʘʤ ɺʳ ʤʦʞʝʪʝ ʧʨʝʜʦʩʪʘʚʠʪʴ ʣʶʙʫʶ ʜʦʧʦʣʥʠʪʝʣʴʥʫʶ ʠʥʬʦʨʤʘʮʠʶ, 

ʢʦʪʦʨʫʶ ʩʦʯʪʸʪʝ ʚʘʞʥʦʡ ʜʣʷ ʫʣʫʯʰʝʥʠʷ ʥʘʰʝʛʦ ʧʦʥʠʤʘʥʠʷ ʨʳʥʢʘ, ʚʢʣʶʯʘʷ ʙʨʦʰʶʨʳ, ʠʩʩʣʝʜʦʚʘʥʠʷ 

ʢʦʥʢʨʝʪʥʳʭ ʧʨʠʤʝʨʦʚ, ʦʧʠʩʘʥʠʷ ʤʝʪʦʜʦʣʦʛʠʠ, ʩʭʝʤʳ ʮʝʥʦʦʙʨʘʟʦʚʘʥʠʷ ʠ ʪ.ʜ. 

ʍʦʪʝʣʦʩʴ ʙʳ ʧʦʜʯʝʨʢʥʫʪʴ, ʯʪʦ ʨʳʥʦʯʥʦʝ ʠʩʩʣʝʜʦʚʘʥʠʝ ð ʵʪʦ ʥʝ ʧʨʦʮʝʜʫʨʘ ʢʦʥʢʫʨʩʥʳʭ ʪʦʨʛʦʚ. ɺʩʷ 

ʧʦʣʫʯʝʥʥʘʷ ʠʥʬʦʨʤʘʮʠʷ ʙʫʜʝʪ ʩʯʠʪʘʪʴʩʷ ʢʦʥʬʠʜʝʥʮʠʘʣʴʥʦʡ ʠ ʙʫʜʝʪ ʠʩʧʦʣʴʟʦʚʘʪʴʩʷ ʠʩʢʣʶʯʠʪʝʣʴʥʦ 

                                                           
3 Если сроки конкурсной процедуры ещё не определены, это предложение необходимо изложить следующим образом: «ɺ 

ʥʘʩʪʦʷʱʠʡ ʤʦʤʝʥʪ ʩʨʦʢʠ ʧʨʦʚʝʜʝʥʠʷ ʢʦʥʢʫʨʩʘ ʝʱʸ ʥʝ ʦʧʨʝʜʝʣʝʥʳ». 



 

 

ʛʦʩʫʜʘʨʩʪʚʝʥʥʳʤʠ ʩʣʫʞʘʱʠʤʠ ʚ ʚʳʰʝʧʝʨʝʯʠʩʣʝʥʥʳʭ ʮʝʣʷʭ. ʂʨʦʤʝ ʪʦʛʦ, ʠʜʝʥʪʠʬʠʢʘʮʠʦʥʥʳʝ ʜʘʥʥʳʝ 

ʧʦʩʪʘʚʱʠʢʦʚ, ʧʨʠʛʣʘʰʝʥʥʳʭ ʢ ʫʯʘʩʪʠʶ, ʠ ʪʝʭ, ʢʪʦ ʦʪʚʝʪʠʣ ʥʘ ʧʨʠʛʣʘʰʝʥʠʝ, ʥʝ ʙʫʜʫʪ ʨʘʟʛʣʘʰʘʪʴʩʷ, ʠ 

ʦʬʠʮʠʘʣʴʥʘʷ ʦʮʝʥʢʘ ʧʨʝʜʦʩʪʘʚʣʝʥʥʦʡ ʠʥʬʦʨʤʘʮʠʠ ʥʝ ʙʫʜʝʪ ʧʨʦʚʦʜʠʪʴʩʷ ʥʠ ʚ ʢʘʢʦʤ ʚʠʜʝ. ɼʘʥʥʦʝ 

ʧʨʠʛʣʘʰʝʥʠʝ ʥʝ ʷʚʣʷʝʪʩʷ ʦʙʷʟʘʪʝʣʴʩʪʚʦʤ ʧʦ ʜʘʣʴʥʝʡʰʝʤʫ ʜʝʣʦʚʦʤʫ ʩʦʪʨʫʜʥʠʯʝʩʪʚʫ, ʠ ʬʠʥʘʥʩʦʚʘʷ 

ʢʦʤʧʝʥʩʘʮʠʷ ʧʦʩʪʘʚʱʠʢʘʤ ʟʘ ʦʪʚʝʪ ʥʘ ʧʦʩʪʘʚʣʝʥʥʳʝ ʚʦʧʨʦʩʳ ʥʝ ʧʨʝʜʦʩʪʘʚʣʷʝʪʩʷ. ʃʶʙʳʝ ʜʦʛʦʚʦʨʥʳʝ 

ʦʪʥʦʰʝʥʠʷ ʩ ʣʶʙʦʡ ʠʟ ʦʨʛʘʥʠʟʘʮʠʡ(ʷʤʠ) ʤʦʛʫʪ ʙʳʪʴ ʟʘʢʣʶʯʝʥʳ ʪʦʣʴʢʦ ʧʦ ʨʝʟʫʣʴʪʘʪʘʤ ʧʨʝʜʩʪʦʷʱʠʭ 

ʢʦʥʢʫʨʩʥʳʭ ʪʦʨʛʦʚ. 

ɺ ʩʣʫʯʘʝ ɺʘʰʝʡ ʟʘʠʥʪʝʨʝʩʦʚʘʥʥʦʩʪʠ ʚ ʫʯʘʩʪʠʠ ʚ ʘʥʘʣʠʟʝ ʨʳʥʢʘ, ʧʨʦʩʠʤ ʧʦʩʝʪʠʪʴ ʥʠʞʝʩʣʝʜʫʶʱʠʡ 

ʀʥʪʝʨʥʝʪ-ʩʘʡʪ ʜʣʷ ʧʦʣʫʯʝʥʠʷ ʜʦʩʪʫʧʘ ʢ ʫʩʣʦʚʠʷʤ, ʧʝʨʝʯʥʶ ʪʨʝʙʦʚʘʥʠʡ ʠ ʘʥʢʝʪʝ.4  

[ʚʝʙ-ʩʘʡʪ] 

ʇʨʝʜʩʪʘʚʴʪʝ ʚʘʰʠ ʦʪʚʝʪʳ ʧʦ ʵʣʝʢʪʨʦʥʥʦʡ ʧʦʯʪʝ: [ʘʜʨʝʩ ʵʣ. ʧʦʯʪʳ] 

ɺʩʝ ʚʦʧʨʦʩʳ, ʚʦʟʨʘʞʝʥʠʷ ʠ/ʠʣʠ ʟʘʤʝʯʘʥʠʷ ʧʨʦʩʠʤ ʥʘʧʨʘʚʣʷʪʴ ʧʦ ʵʣʝʢʪʨʦʥʥʦʡ ʧʦʯʪʝ ʧʦ ʚʳʰʝʫʢʘʟʘʥʥʦʤʫ 

ʵʣʝʢʪʨʦʥʥʦʤʫ ʘʜʨʝʩʫ. 

ɿʘʨʘʥʝʝ ʙʣʘʛʦʜʘʨʠʤ ʚʘʩ ʟʘ ʩʦʪʨʫʜʥʠʯʝʩʪʚʦ ʠ ʥʘʜʝʝʤʩʷ ʧʦʣʫʯʠʪʴ ʚʘʰ ʦʪʚʝʪ. 

ʉ ʫʚʘʞʝʥʠʝʤ, 

[ʌʀʆ] 

[ʨʦʣʴ] 

[ʧʦʜʧʠʩʴ] 

  

                                                           
4 Если материал не предназначен для публикации, данное предложение необходимо изложить следующим образом: «ɺ ʩʣʫʯʘʝ 

ʚʘʰʝʡ ʟʘʠʥʪʝʨʝʩʦʚʘʥʥʦʩʪʠ ʚ ʫʯʘʩʪʠʠ ʚ ʘʥʘʣʠʟʝ ʨʳʥʢʘ ʧʨʦʩʠʤ ʥʘʧʨʘʚʠʪʴ ʩʦʦʪʚʝʪʩʪʚʫʶʱʝʝ ʵʣʝʢʪʨʦʥʥʦʝ ʧʠʩʴʤʦ ʧʦ ʘʜʨʝʩʫ: [ʵʣ. 

ʘʜʨʝʩ]; ʤʳ ʥʘʧʨʘʚʠʤ ʚʘʤ ʦʪʚʝʪʥʦʝ ʧʠʩʴʤʦ, ʩʦʜʝʨʞʘʱʝʝ ʚʩʝ ʥʝʦʙʭʦʜʠʤʳʝ ʤʘʪʝʨʠʘʣʳ.» 



 

 

ПРИЛОЖЕНИЕ ШАБЛОНАНКЕТЫ
 

ʀʅʌʆʈʄɸʎʀʗ ʆ ʇʆʉʊɸɺʑʀʂɽ 

1. ʆʧʠʩʘʥʠʝ 

 

1.1 ʌʀʆ  

1.2 ɺʝʙ-ʩʘʡʪ  

1.2 ʆʙʣʘʩʪʴ ʩʧʝʮʠʘʣʠʟʘʮʠʠ (ʧʨʦʠʟʚʦʣʴʥʳʡ ʪʝʢʩʪ 

ʦʙʲʝʤʦʤ ʜʦ 200 ʩʣʦʚ) 

 

 

2. ʇʨʦʬʠʣʴʥʳʡ ʦʧʳʪ 

 

2.1 ʆʧʳʪ ʨʘʙʦʪʳ ʩ ʩʠʩʪʝʤʘʤʠ ʛʦʩʫʜʘʨʩʪʚʝʥʥʦʛʦ 

ʩʝʢʪʦʨʘ (ʚ 5 ʧʦʩʣʝʜʥʠʭ ʧʨʦʝʢʪʘʭ) ʉʪʨʘʥʘ 

 

ʂʣʠʝʥʪ 

 

 

ʇʨʦʝʢʪ 

 

 

ɹʶʜʞʝʪ 

 

    

    

    

    
 

2.2 ʆʧʳʪ ʨʘʙʦʪʳ ʩ ʩʠʩʪʝʤʘʤʠ ʵʣʝʢʪʨʦʥʥʳʭ 

ʟʘʢʫʧʦʢ ʛʦʩʫʜʘʨʩʪʚʝʥʥʦʛʦ ʩʝʢʪʦʨʘ (ʚ 5 ʧʦʩʣʝʜʥʠʭ 

ʧʨʦʝʢʪʘʭ) 
ʉʪʨʘʥʘ 

 

ʂʣʠʝʥʪ 

 

 

ʇʨʦʝʢʪ 

 

 

ɹʶʜʞʝʪ 

 

    

    

    

    
 

2.3 ʆʧʳʪ ʨʘʙʦʪʳ ʩ ʩʠʩʪʝʤʘʤʠ ʵʣʝʢʪʨʦʥʥʳʭ 

ʟʘʢʫʧʦʢ ʚ ʯʘʩʪʥʦʤ ʩʝʢʪʦʨʝ (ʚ 5 ʧʦʩʣʝʜʥʠʭ 

ʧʨʦʝʢʪʘʭ) 
ʉʪʨʘʥʘ 

 

ʂʣʠʝʥʪ 

 

 

ʇʨʦʝʢʪ 

 

 

ɹʶʜʞʝʪ 

 

    

    

    

    
 

 

  



 

 

3. ʇʨʘʚʦʤʦʯʥʦʩʪʴ ʫʯʘʩʪʠʷ ʚ ʧʨʦʮʝʜʫʨʝ ʛʦʩʫʜʘʨʩʪʚʝʥʥʳʭ ʟʘʢʫʧʦʢ 

 

3.1 ʇʨʘʚʦʤʦʯʥʦʩʪʴ ʫʯʘʩʪʠʷ ʚ ʧʨʦʮʝʜʫʨʝ 

ʛʦʩʫʜʘʨʩʪʚʝʥʥʳʭ ʟʘʢʫʧʦʢ (ʪ.ʝ. ʦʪʩʫʪʩʪʚʠʝ 

ʦʙʚʠʥʝʥʠʡ ʚ ʩʚʷʟʠ ʩ ʫʯʘʩʪʠʝʤ ʚ ʧʨʝʩʪʫʧʥʦʡ 

ʜʝʷʪʝʣʴʥʦʩʪʠ, ʢʦʨʨʫʧʮʠʠ, ʤʦʰʝʥʥʠʯʝʩʪʚʝ, 

ʪʝʨʨʦʨʠʩʪʠʯʝʩʢʦʡ ʜʝʷʪʝʣʴʥʦʩʪʠ, ʦʪʤʳʚʘʥʠʠ 

ʜʝʥʝʛ ʠʣʠ ʚ ʠʩʧʦʣʴʟʦʚʘʥʠʝʤ ʜʝʪʩʢʦʛʦ ʪʨʫʜʘ; ʪ.ʝ. 

ʢʦʤʧʘʥʠʷ ʥʝ ʧʦʜʚʝʨʛʘʣʘʩʴ ʠʩʢʣʶʯʝʥʠʶ ʚ ʩʚʷʟʠ ʩ 

ʥʝʫʧʣʘʪʦʡ ʥʘʣʦʛʦʚ ʠʣʠ ʦʪʯʠʩʣʝʥʠʡ ʚ ʬʦʥʜ 

ʩʦʮʠʘʣʴʥʦʛʦ ʩʪʨʘʭʦʚʘʥʠʷ; ʪ.ʝ. ʢʦʤʧʘʥʠʷ ʥʝ 

ʧʨʦʭʦʜʠʪ ʧʨʦʮʝʜʫʨʫ ʙʘʥʢʨʦʪʩʪʚʘ, ʥʝ ʦʙʚʠʥʷʝʪʩʷ 

ʚ ʧʨʘʚʦʥʘʨʫʰʝʥʠʷʭ ʠ ʪ.ʜ.) (ʥʫʞʥʦʝ ʧʦʜʯʝʨʢʥʫʪʴ) 

ʅʘʩʪʦʷʱʠʤ 

ʧʦʜʪʚʝʨʞʜʘʶ, ʯʪʦ 

ʦʨʛʘʥʠʟʘʮʠʷ 

ʧʨʘʚʦʤʦʯʥʘ. 

 

ʅʘʩʪʦʷʱʠʤ ʥʝ 

ʧʦʜʪʚʝʨʞʜʘʶ, ʯʪʦ 

ʦʨʛʘʥʠʟʘʮʠʷ 

ʧʨʘʚʦʤʦʯʥʘ. 

 

  

 

3.2 ʉʨʝʜʥʠʡ ʛʦʜʦʚʦʡ ʦʙʦʨʦʪ ʟʘ ʧʦʩʣʝʜʥʠʝ 5 ʣʝʪ 

(ʮʠʬʨʘ)  

 

3.3 ʉʨʝʜʥʝʛʦʜʦʚʘʷ ʰʪʘʪʥʘʷ ʯʠʩʣʝʥʥʦʩʪʴ (ʮʠʬʨʘ)   

3.4 ʃʠʮʝʥʟʠʠ / ʩʝʨʪʠʬʠʢʘʪʳ, ʚʳʜʘʥʥʳʝ 

ʥʝʟʘʚʠʩʠʤʳʤʠ ʫʯʨʝʞʜʝʥʠʷʤʠ ʅʝʟʘʚʠʩʠʤʳʡ 

ʦʨʛʘʥ 

 

ʃʠʮʝʥʟʠʷ / 

ʉʝʨʪʠʬʠʢʘʪ 

 

 

ɼʝʡʩʪʚʠʪʝʣʝʥ 

ʜʦ 

 

   

   

   

   

 

 

  



 

 

4. ɻʝʦʛʨʘʬʠʯʝʩʢʠʡ ʦʭʚʘʪ 

 

4.1 ʌʠʟʠʯʝʩʢʦʝ ʧʨʠʩʫʪʩʪʚʠʝ ʚ ʨʝʛʠʦʥʝ  

ʂʦʥʪʠʥʝʥʪ X5 

 

ʉʪʨʘʥʘ Y6 

 

  

 

4.2 ʆʧʳʪ ʧʨʝʜʦʩʪʘʚʣʝʥʠʷ ʧʨʦʛʨʘʤʤʥʳʭ ʨʝʰʝʥʠʡ ʚ 

ʨʝʛʠʦʥʝ 

 (ɽʩʣʠ ʚʳ ʦʢʘʟʳʚʘʝʪʝ ʫʩʣʫʛʠ ʥʘ ʪʝʨʨʠʪʦʨʠʠ 

ʩʪʨʘʥʳ Y, ʪʦ ʦʪʤʝʪʴʪʝ ʟʜʝʩʴ. ɽʩʣʠ ʥʝʪ, ʪʦ 

ʧʝʨʝʯʠʩʣʠʪʝ ʦʩʥʦʚʥʳʝ ʩʪʨʘʥʳ, ʥʘ ʪʝʨʨʠʪʦʨʠʠ 

ʢʦʪʦʨʳʭ ʦʩʫʱʝʩʪʚʣʷʝʪʩʷ ʜʝʷʪʝʣʴʥʦʩʪʴ ʥʘ 

ʢʦʥʪʠʥʝʥʪʝ X.) 

ʂʦʥʪʠʥʝʥʪ X 

 

ʉʪʨʘʥʘ Y 

 

  

 

4.3 ʆʧʳʪ ʦʢʘʟʘʥʠʷ ʫʩʣʫʛ ʧʦ ʦʙʫʯʝʥʠʶ ʢʦʥʝʯʥʳʭ 

ʧʦʣʴʟʦʚʘʪʝʣʝʡ ʚ ʨʝʛʠʦʥʝ  

(ɽʩʣʠ ʚʳ ʦʢʘʟʳʚʘʝʪʝ ʫʩʣʫʛʠ ʥʘ ʪʝʨʨʠʪʦʨʠʠ 

ʩʪʨʘʥʳ Y, ʪʦ ʦʪʤʝʪʴʪʝ ʟʜʝʩʴ. ɽʩʣʠ ʥʝʪ, ʪʦ 

ʧʝʨʝʯʠʩʣʠʪʝ ʦʩʥʦʚʥʳʝ ʩʪʨʘʥʳ, ʥʘ ʪʝʨʨʠʪʦʨʠʠ 

ʢʦʪʦʨʳʭ ʦʩʫʱʝʩʪʚʣʷʝʪʩʷ ʜʝʷʪʝʣʴʥʦʩʪʴ ʥʘ 

ʢʦʥʪʠʥʝʥʪʝ X.) 

ʂʦʥʪʠʥʝʥʪ X 

 

ʉʪʨʘʥʘ Y 

 

  

 

4.4 ʆʧʳʪ ʦʢʘʟʘʥʠʷ ʫʩʣʫʛ ʧʦ 

ʧʦʜʜʝʨʞʢʝ/ʪʝʭʥʠʯʝʩʢʦʤʫ ʦʙʩʣʫʞʠʚʘʥʠʶ 

ʧʨʦʛʨʘʤʤʥʳʭ ʧʨʦʜʫʢʪʦʚ ʚ ʨʝʛʠʦʥʝ  

 (ɽʩʣʠ ʚʳ ʦʢʘʟʳʚʘʝʪʝ ʫʩʣʫʛʠ ʥʘ ʪʝʨʨʠʪʦʨʠʠ 

ʩʪʨʘʥʳ Y, ʪʦ ʦʪʤʝʪʴʪʝ ʟʜʝʩʴ. ɽʩʣʠ ʥʝʪ, ʪʦ 

ʧʝʨʝʯʠʩʣʠʪʝ ʦʩʥʦʚʥʳʝ ʩʪʨʘʥʳ, ʥʘ ʪʝʨʨʠʪʦʨʠʠ 

ʢʦʪʦʨʳʭ ʦʩʫʱʝʩʪʚʣʷʝʪʩʷ ʜʝʷʪʝʣʴʥʦʩʪʴ ʥʘ 

ʢʦʥʪʠʥʝʥʪʝ X.) 

ʂʦʥʪʠʥʝʥʪ X 

 

ʉʪʨʘʥʘ Y 

 

  

 

4.5 ʆʧʳʪ ʦʢʘʟʘʥʠʷ ʫʩʣʫʛ ʩʧʨʘʚʦʯʥʦʡ ʪʝʭʥʠʯʝʩʢʦʡ 

ʩʣʫʞʙʳ ʚ ʨʝʛʠʦʥʝ 

(ɽʩʣʠ ʚʳ ʦʢʘʟʳʚʘʝʪʝ ʫʩʣʫʛʠ ʥʘ ʪʝʨʨʠʪʦʨʠʠ 

ʩʪʨʘʥʳ Y, ʪʦ ʦʪʤʝʪʴʪʝ ʟʜʝʩʴ. ɽʩʣʠ ʥʝʪ, ʪʦ 

ʧʝʨʝʯʠʩʣʠʪʝ ʦʩʥʦʚʥʳʝ ʩʪʨʘʥʳ, ʥʘ ʪʝʨʨʠʪʦʨʠʠ 

ʢʦʪʦʨʳʭ ʦʩʫʱʝʩʪʚʣʷʝʪʩʷ ʜʝʷʪʝʣʴʥʦʩʪʴ ʥʘ 

ʢʦʥʪʠʥʝʥʪʝ X.) 

ʂʦʥʪʠʥʝʥʪ X 

 

ʉʪʨʘʥʘ Y 

 

  

 

 

  

                                                           
5 Лицо, разрабатывающее анкету, должно заменить данный текст названием континента, на котором расположена его/её страна. 
6 ˘̉ ̗̏, ̑ ́̈ ̑́ ̂́ ̜̓ ̃́ ̟̆̆̚ ́̎ ̋̆ ̓̔, ̅ ̏̌ ̇̎ ̏ ̈́̍ ̆̎ ̉̓ ̝ ̅́ ̎̎ ̜̊ ̓̆ ̋̒ ̓ ̎́ ̈̃́ ̎̉ ̆̍ ̒̃̏ ̆̊ ̒̓̑ ́̎ ̜. 



 

 

5. ʄʝʪʦʜʳ ʚʟʘʠʤʦʜʝʡʩʪʚʠʷ ʩ ʢʣʠʝʥʪʘʤʠ ʠ ʩʪʘʥʜʘʨʪʥʦʝ ʉʦʛʣʘʰʝʥʠʝ ʦʙ ʫʨʦʚʥʝ ʦʙʩʣʫʞʠʚʘʥʠʝ (ʉʋʆ) 

 

5.1 ʇʝʨʝʜʘʯʘ ʧʨʘʚ ʩʦʙʩʪʚʝʥʥʦʩʪʠ ʥʘ ʧʨʦʛʨʘʤʤʥʦʝ 

ʦʙʝʩʧʝʯʝʥʠʝ ʠ ʠʩʭʦʜʥʳʭ ʢʦʜʦʚ 

(ʦʪʤʝʪʠʪʴ ʪʘʤ, ʛʜʝ ʥʝʦʙʭʦʜʠʤʦ) 
ɼʘ 

 

ʅʝʪ 

 

  

 

5.2 ʇʨʝʜʦʩʪʘʚʣʝʥʠʝ ʧʨʦʛʨʘʤʤʥʦʛʦ ʦʙʝʩʧʝʯʝʥʠʷ 

ʢʘʢ ʫʩʣʫʛʠ (ʇʆʂʋ) 

(ʦʪʤʝʪʠʪʴ ʪʘʤ, ʛʜʝ ʥʝʦʙʭʦʜʠʤʦ) 
ɼʘ 

 

ʅʝʪ 

 

  

 

5.3 ʋʯʘʩʪʠʝ ʚ ʛʦʩʫʜʘʨʩʪʚʝʥʥʦ-ʯʘʩʪʥʦʤ 

ʧʘʨʪʥʝʨʩʪʚʝ (ɻʏʇ)  

(ʦʪʤʝʪʠʪʴ ʪʘʤ, ʛʜʝ ʥʝʦʙʭʦʜʠʤʦ) 
ɼʘ 

 

ʅʝʪ 

 

  

 

5.4 ʆʢʘʟʘʥʠʝ ʫʩʣʫʛʠ ʚ ʚʠʜʝ ʢʦʣʣʝʢʪʠʚʥʦʛʦ 

ʦʙʩʣʫʞʠʚʘʥʠʷ 

(ʦʪʤʝʪʠʪʴ ʪʘʤ, ʛʜʝ ʥʝʦʙʭʦʜʠʤʦ) 
ɼʘ ʅʝʪ 

  

 

5.5 ʇʨʠʤʝʨʳ ʧʨʝʜʦʩʪʘʚʣʝʥʥʳʭ ʉʋʆ (ʥʘʧʨʠʤʝʨ, 

ʚʨʝʤʷ ʨʝʘʛʠʨʦʚʘʥʠʷ ʥʘ ʢʨʫʧʥʳʝ/ʤʝʣʢʠʝ ʧʨʦʙʣʝʤʳ, 

% ʜʦʩʪʫʧʥʦʩʪʠ, ʨʝʘʛʠʨʦʚʘʥʠʝ ʥʘ ʚʦʧʨʦʩʳ 

ʙʝʟʦʧʘʩʥʦʩʪʠ ʠ ʪ.ʜ.)  

(ʧʨʦʠʟʚʦʣʴʥʳʡ ʪʝʢʩʪ ʦʙʲʝʤʦʤ ʜʦ 200 ʩʣʦʚ) 

 

 

  



 

 

ʀʅʌʆʈʄɸʎʀʗ ʆ ʉʀʉʊɽʄɽ 

6. ʆʧʠʩʘʥʠʝ 

 

6.1 ʌʀʆ  

6.2 ɺʝʙ-ʩʘʡʪ  

6.2 ʆʧʠʩʘʥʠʝ ʩʠʩʪʝʤʳ (ʧʨʦʠʟʚʦʣʴʥʳʡ ʪʝʢʩʪ 

ʦʙʲʝʤʦʤ ʜʦ 200 ʩʣʦʚ) 

 

 

7. ʉʠʩʪʝʤʥʳʝ ʤʦʜʫʣʠ7 

 

7.1 ʕʣʝʢʪʨʦʥʥʘʷ ʨʝʛʠʩʪʨʘʮʠʷ ʇʦʜʜʝʨʞʠʚʘʝʪʩʷ (ʜʘ/ʥʝʪ) 

 

 

7.2 ʇʣʘʥ ʟʘʢʫʧʦʢ  
ʇʦʜʜʝʨʞʠʚʘʝʪʩʷ 

(ʜʘ/ʥʝʪ) 

ʋʧʨʘʚʣʝʥʠʝ ʧʨʦʮʝʩʩʘʤʠ  

ɻʨʫʧʧʘ/ʢʦʥʩʦʣʠʜʘʮʠʷ  

ʆʧʫʙʣʠʢʦʚʘʥʠʝ  

 

7.3 ʕʣʝʢʪʨʦʥʥʘʷ ʧʫʙʣʠʢʘʮʠʷ/ʫʚʝʜʦʤʣʝʥʠʝ  
ʇʦʜʜʝʨʞʠʚʘʝʪʩʷ 

(ʜʘ/ʥʝʪ) 

ʉʦʟʜʘʥʠʝ ʨʘʙʦʯʝʛʦ 

ʧʨʦʩʪʨʘʥʩʪʚʘ ʜʣʷ 

ʢʦʥʢʫʨʩʥʳʭ ʪʦʨʛʦʚ ʠ 

ʥʘʩʪʨʦʡʢʘ ʙʠʟʥʝʩ-

ʧʨʦʮʝʩʩʦʚ 

 

ʈʘʩʧʨʝʜʝʣʝʥʠʝ 

ʩʦʪʨʫʜʥʠʢʦʚ ʧʦ ʛʨʫʧʧʘʤ 

 

ʂʦʥʢʫʨʩʥʘʷ 

ʜʦʢʫʤʝʥʪʘʮʠʷ  

 

ʂʦʥʢʫʨʩʥʘʷ ʘʥʢʝʪʘ  

                                                           
7 Дополнительная информация о требованиях присоединяемых модулей представлена на сайте Всемирного банка в разделе 

«Оперативный инструментарий электронных закупок» (http://eProcurementToolkit.org). 



 

 

ʇʫʙʣʠʢʘʮʠʷ/ʘʢʪʠʚʘʮʠʷ 

ʢʦʥʢʫʨʩʥʳʭ ʪʦʨʛʦʚ 

 

 

7.4 ʕʣʝʢʪʨʦʥʥʳʝ ʢʦʥʢʫʨʩʥʳʝ ʪʦʨʛʠ  
ʇʦʜʜʝʨʞʠʚʘʝʪʩʷ 

(ʜʘ/ʥʝʪ) 

ɺʦʧʨʦʩʳ/ʦʪʚʝʪʳ  

ʌʦʨʤʠʨʦʚʘʥʠʝ/ʧʦʜʘʯʘ 

ʢʦʥʢʫʨʩʥʳʭ 

ʧʨʝʜʣʦʞʝʥʠʡ 

 

ʆʙʝʩʧʝʯʝʥʠʝ/ʛʘʨʘʥʪʠʠ  

 

7.5 ʕʣʝʢʪʨʦʥʥʘʷ ʦʮʝʥʢʘ ʢʦʥʢʫʨʩʥʳʭ ʧʨʝʜʣʦʞʝʥʠʡ 

/ ʵʣʝʢʪʨʦʥʥʦʝ ʧʨʠʩʫʞʜʝʥʠʝ ʢʦʥʪʨʘʢʪʦʚ 
 

ʇʦʜʜʝʨʞʠʚʘʝʪʩʷ 

(ʜʘ/ʥʝʪ) 

ɺʩʢʨʳʪʠʝ ʢʦʥʢʫʨʩʥʳʭ 

ʧʨʝʜʣʦʞʝʥʠʡ 

 

ʅʝʵʣʝʢʪʨʦʥʥʳʝ 

ʢʦʥʢʫʨʩʥʳʝ ʪʦʨʛʠ 

 

ʆʮʝʥʢʘ  

ɾʘʣʦʙʳ  

ʇʨʠʩʫʞʜʝʥʠʝ 

ʢʦʥʪʨʘʢʪʘ 

 

 

7.6 ʕʣʝʢʪʨʦʥʥʳʡ ʦʙʨʘʪʥʳʡ ʘʫʢʮʠʦʥ (ʪʦʨʛʠ ʥʘ 

ʧʦʥʠʞʝʥʠʝ) 

ʇʦʜʜʝʨʞʠʚʘʝʪʩʷ (ʜʘ/ʥʝʪ) 

 

 

7.7 ʋʧʨʘʚʣʝʥʠʝ ʢʦʥʪʨʘʢʪʦʤ  
ʇʦʜʜʝʨʞʠʚʘʝʪʩʷ 

(ʜʘ/ʥʝʪ) 

ʋʧʨʘʚʣʝʥʠʝ ʨʘʙʦʯʠʤ 

ʧʨʦʩʪʨʘʥʩʪʚʦʤ 

ʢʦʥʪʨʘʢʪʘ 

 

ʇʝʨʝʛʦʚʦʨʳ ʧʦ 

ʢʦʥʪʨʘʢʪʫ, ʚʥʝʩʝʥʠʝ 

ʧʦʧʨʘʚʦʢ, ʧʨʦʜʣʝʥʠʝ 

ʩʨʦʢʘ ʜʝʡʩʪʚʠʷ 

 



 

 

ʆʞʠʜʘʝʤʳʝ 

ʨʝʟʫʣʴʪʘʪʳ 

 

ɼʝʡʩʪʚʠʷ  

ʂʣʶʯʝʚʳʝ ʧʦʢʘʟʘʪʝʣʠ 

ʵʬʬʝʢʪʠʚʥʦʩʪʠ (ʂʇʕ) 

 

ʌʠʥʘʥʩʦʚʳʝ 

ʠʥʩʪʨʫʤʝʥʪʳ 

 

 

7.8 ʕʣʝʢʪʨʦʥʥʳʝ ʢʘʪʘʣʦʛʠ  
ʇʦʜʜʝʨʞʠʚʘʝʪʩʷ 

(ʜʘ/ʥʝʪ) 

ʂʘʪʘʣʦʛ ʫʧʨʘʚʣʝʥʠʷ 

ʨʘʙʦʯʠʤ 

ʧʨʦʩʪʨʘʥʩʪʚʦʤ 

 

ʇʨʦʩʤʦʪʨ ʢʘʪʘʣʦʛʘ  

ʋʧʨʘʚʣʝʥʠʝ ʢʦʨʟʠʥʘʤʠ  

 

7.9 ʋʧʨʘʚʣʝʥʠʝ ʢʘʪʘʣʦʛʦʤ  
ʇʦʜʜʝʨʞʠʚʘʝʪʩʷ 

(ʜʘ/ʥʝʪ) 

ʇʦʜʛʦʪʦʚʢʘ ʢʘʪʘʣʦʛʘ  

ʇʨʝʜʩʪʘʚʣʝʥʠʝ 

ʢʘʪʘʣʦʛʘ 

 

ʋʪʚʝʨʞʜʝʥʠʝ ʧʦʟʠʮʠʡ 

ʧʦ ʢʘʪʘʣʦʛʫ 

 

ʋʧʨʘʚʣʝʥʠʝ ʚʝʨʩʠʷʤʠ 

ʢʘʪʘʣʦʛʘ 

 

ɸʢʪʠʚʘʮʠʷ ʢʘʪʘʣʦʛʘ  

 

7.10 ʕʣʝʢʪʨʦʥʥʳʝ ʟʘʢʫʧʢʠ  
ʇʦʜʜʝʨʞʠʚʘʝʪʩʷ 

(ʜʘ/ʥʝʪ) 

ɿʘʷʚʢʘ  



 

 

ʎʝʥʳ  

ɿʘʢʘʟ ʥʘ ʧʦʩʪʘʚʢʫ  

ʉʯʝʪ-ʬʘʢʪʫʨʘ (ʠʥʚʦʡʩ)  

ʇʣʘʪʝʞʠ  

ʂʚʠʪʘʥʮʠʷ ʦ ʧʦʣʫʯʝʥʠʠ 

ʪʦʚʘʨʦʚ 

 

 

7.11 ʋʧʨʘʚʣʝʥʠʝ ʧʦʩʪʘʚʱʠʢʘʤʠ  
ʇʦʜʜʝʨʞʠʚʘʝʪʩʷ 

(ʜʘ/ʥʝʪ) 

ʕʣʝʢʪʨʦʥʥʘʷ 

ʘʪʪʝʩʪʘʮʠʷ 

 

ʇʨʝʜʚʘʨʠʪʝʣʴʥʘʷ 

ʢʚʘʣʠʬʠʢʘʮʠʷ 

 

ʇʨʦʠʟʚʦʜʠʪʝʣʴʥʦʩʪʴ 

ʧʦʩʪʘʚʱʠʢʘ 

 

 

7.12 ʄʦʥʠʪʦʨʠʥʛ ʠ ʦʪʯʝʪʥʦʩʪʴ ʚ ʦʙʣʘʩʪʠ 

ʟʘʢʫʧʦʢ 
 

ʇʦʜʜʝʨʞʠʚʘʝʪʩʷ 

(ʜʘ/ʥʝʪ) 

ʋʚʝʜʦʤʣʝʥʠʷ  

ʇʨʦʚʝʜʝʥʠʝ ʘʫʜʠʪʘ  

ʆʪʯʝʪʥʦʩʪʴ ʠ 

ʧʨʝʜʩʪʘʚʣʝʥʠʝ ʜʘʥʥʳʭ 

ʙʠʟʥʝʩ-ʘʥʘʣʠʪʠʢʠ 

 

ʉʪʘʥʜʘʨʪ ʦʪʢʨʳʪʳʭ 

ʢʦʥʪʨʘʢʪʥʳʭ ʜʘʥʥʳʭ 

(ʉʆʂɼ) 

 

ʇʦʢʘʟʘʪʝʣʠ ɺʩʝʤʠʨʥʦʛʦ 

ʙʘʥʢʘ 

 

 

 

  



 

 

8. ʅʝʬʫʥʢʮʠʦʥʘʣʴʥʳʝ ʚʦʟʤʦʞʥʦʩʪʠ 

 

8.1 ʗʟʳʢ(ʠ) ʧʨʦʛʨʘʤʤʠʨʦʚʘʥʠʷ, ʙʘʟʘ ʜʘʥʥʳʭ, 

ʧʦʜʜʝʨʞʠʚʘʝʤʘʷ ʦʧʝʨʘʮʠʦʥʥʘʷ ʩʠʩʪʝʤʘ ʠ 

ʪʝʭʥʦʣʦʛʠʠ 

(ʤʘʨʢʠʨʦʚʘʥʥʳʡ ʩʧʠʩʦʢ) 

¶  

8.2 ʊʝʭʥʠʯʝʩʢʠʝ ʭʘʨʘʢʪʝʨʠʩʪʠʢʠ, 

ʧʨʝʜʩʪʘʚʣʷʶʱʠʝ ʦʩʦʙʳʡ ʠʥʪʝʨʝʩ 

(ʧʨʦʠʟʚʦʣʴʥʳʡ ʪʝʢʩʪ ʦʙʲʝʤʦʤ ʜʦ 200 ʩʣʦʚ) 

 

8.3 ʇʨʠʤʝʥʝʥʠʝ ʩʪʘʥʜʘʨʪʦʚ 

(ʤʘʨʢʠʨʦʚʘʥʥʳʡ ʩʧʠʩʦʢ) 

 

8.4 ɺʦʟʤʦʞʥʦʩʪʴ ʩʦʚʤʝʩʪʠʤʦʩʪʠ ʠ ʪʝʭʥʠʯʝʩʢʘʷ 

ʫʩʣʦʚʠʷ ʜʣʷ ʦʩʫʱʝʩʪʚʣʝʥʠʷ ʠʥʪʝʛʨʘʮʠʠ 

(ʧʨʦʠʟʚʦʣʴʥʳʡ ʪʝʢʩʪ ʦʙʲʝʤʦʤ ʜʦ 200 ʩʣʦʚ) 

¶  

8.5 ɺʦʟʤʦʞʥʦʩʪʴ ʘʜʘʧʪʘʮʠʠ/ʠʥʜʠʚʠʜʫʘʣʠʟʘʮʠʠ 

(ʢʘʩʪʦʤʠʟʘʮʠʠ) ʠ ʠʩʧʦʣʴʟʫʝʤʘʷ ʤʝʪʦʜʦʣʦʛʠʷ  

(ʧʨʦʠʟʚʦʣʴʥʳʡ ʪʝʢʩʪ ʦʙʲʝʤʦʤ ʜʦ 200 ʩʣʦʚ) 

 

 

9. ʇʨʦʮʝʜʫʨʳ ʦʢʘʟʘʥʠʷ ʧʦʜʜʝʨʞʢʠ/ʦʙʩʣʫʞʠʚʘʥʠʷ 

 

9.1 ʄʝʪʦʜʦʣʦʛʠʷ ʧʦʜʜʝʨʞʢʠ ʩʠʩʪʝʤʳ ʠ ʦʢʘʟʘʥʠʷ 

ʫʩʣʫʛ ʩ ʦʙʝʩʧʝʯʝʥʠʝʤ ʦʧʝʨʘʪʠʚʥʦʛʦ ʨʝʘʛʠʨʦʚʘʥʠʷ, 

ʥʘʜʝʞʥʦʩʪʠ ʠ ʜʦʩʪʫʧʥʦʩʪʠ 

(ʧʨʦʠʟʚʦʣʴʥʳʡ ʪʝʢʩʪ ʦʙʲʝʤʦʤ ʜʦ 500 ʩʣʦʚ) 

 

9.2 ʄʝʪʦʜʦʣʦʛʠʷ ʫʧʨʘʚʣʝʥʠʷ ʨʠʩʢʘʤʠ ʠ ʘʚʘʨʠʡʥʦʛʦ 

ʚʦʩʩʪʘʥʦʚʣʝʥʠʷ 

(ʧʨʦʠʟʚʦʣʴʥʳʡ ʪʝʢʩʪ ʦʙʲʝʤʦʤ ʜʦ 500 ʩʣʦʚ) 

 

 

10. ʌʠʥʘʥʩʦʚʳʝ ʘʩʧʝʢʪʳ 

 

10.1 ʇʨʠʤʝʨʥʘʷ ʩʪʦʠʤʦʩʪʴ ʙʘʟʦʚʦʡ ʚʝʨʩʠʠ 

ʩʠʩʪʝʤʳ / ʣʠʮʝʥʟʠʠ ʥʘ ʇʆ ʩʠʩʪʝʤʳ  

(ʜʠʘʧʘʟʦʥ ʩʪʦʠʤʦʩʪʠ ʚ ʪʳʩ. ʜʦʣʣ. ʉʐɸ) 

 

10.2 ʇʨʠʤʝʨʥʳʡ ʨʘʟʤʝʨ ʝʞʝʛʦʜʥʦʡ ʣʠʮʝʥʟʠʦʥʥʦʡ 

ʧʣʘʪʳ ʟʘ ʇʆ ʩʠʩʪʝʤʳ / ʝʸ ʪʝʭʥʠʯʝʩʢʦʝ 

ʦʙʩʣʫʞʠʚʘʥʠʝ 

(ʜʠʘʧʘʟʦʥ ʩʪʦʠʤʦʩʪʠ ʚ ʪʳʩ. ʜʦʣʣ. ʉʐɸ) 

 

10.3 ʆʨʠʝʥʪʠʨʦʚʦʯʥʘʷ ʩʪʦʠʤʦʩʪʴ ʘʜʘʧʪʘʮʠʠ 8 

(ʜʠʘʧʘʟʦʥ ʩʪʦʠʤʦʩʪʠ ʚ ʪʳʩ. ʜʦʣʣ. ʉʐɸ) 
 

 

 

ɼʆʇʆʃʅʀʊɽʃʔʅɸʗ ʀʅʌʆʈʄɸʎʀʗ 

Поставщикам предлагается предоставить любую сопроводительную документацию, которую они сочтут 

относящейся к данному запросу, или любую дополнительную информацию, которая может дополнить 

ответы поставщика. Сюда относится: 

» брошюры с описаниями поставщиков 

                                                           
8 Для получения достоверной / сопоставимой информации от поставщиков рекомендуется в рамках данной анкеты составить 

вымышленный запрос на внесение изменений в систему и предложить поставщикам сообщить примерную стоимость внесения 

подобных изменений. 



 

 

» брошюры с описаниями систем 

» описания конкретных случаев практического применения систем 

» техническая документация на системы 

» документация об операциях/процедурах по использованной методологии 

» схемы ценообразования 

ПРИЛОЖЕНИЕ ШАБЛОНОТЧЕТАОБАНАЛИЗЕ РЫНКА 

 

1. ɺɺɽɼɽʅʀɽ 

1.1 ʅʘʟʥʘʯʝʥʠʝ ʦʪʯʝʪʘ 

ʆʧʠʩʘʥʠʝ ʥʘʩʪʦʷʱʝʛʦ ʘʥʘʣʠʟʘ ʨʳʥʢʘ (ʪ.ʝ. ʧʨʠʯʠʥʳ, ʧʦ ʢʦʪʦʨʦʡ ʝʛʦ ʧʨʦʚʦʜʷʪ, ʠ ʜʘʣʴʥʝʡʰʠʝ ʰʘʛʠ) 

1.2 ɿʘʠʥʪʝʨʝʩʦʚʘʥʥʳʝ ʩʪʦʨʦʥʳ ʠ ʘʫʜʠʪʦʨʠʷ 

ʆʧʠʩʘʥʠʝ ʩʦʪʨʫʜʥʠʢʦʚ, ʧʨʠʥʠʤʘʶʱʠʭ ʫʯʘʩʪʠʝ ʚ ʘʥʘʣʠʟʝ ʨʳʥʢʘ, ʠ ʝʛʦ ʧʨʝʜʧʦʣʘʛʘʝʤʦʡ ʘʫʜʠʪʦʨʠʠ  

1.3 ʉʪʨʫʢʪʫʨʘ ʦʪʯʝʪʘ 

ʆʧʠʩʘʥʠʝ ʨʘʟʜʝʣʦʚ ʦʪʯʝʪʘ 

 

2. ʄɽʊʆɼʆʃʆɻʀʗ 

2.1 ʕʪʘʧʳ ʘʥʘʣʠʟʘ ʨʳʥʢʘ 

ʂʨʘʪʢʦʝ ʦʧʠʩʘʥʠʝ ʵʪʘʧʦʚ ʧʨʦʚʝʜʝʥʠʷ ʠʩʩʣʝʜʦʚʘʥʠʷ ʨʳʥʢʘ: 

» ʅʘʯʘʣʦ 

» ʇʦʜʛʦʪʦʚʢʘ ʤʘʪʝʨʠʘʣʦʚ 

» ʋʯʘʩʪʠʝ ʧʦʩʪʘʚʱʠʢʦʚ/ʦʙʱʝʥʠʝ ʩ ʧʦʩʪʘʚʱʠʢʘʤʠ 

» ʂʦʥʩʦʣʠʜʘʮʠʷ/ʩʠʥʪʝʟ ʩʚʝʜʝʥʠʡ 

» ɺʳʚʦʜʳ 

2.2 ʄʘʪʝʨʠʘʣʳ, ʧʨʝʜʦʩʪʘʚʣʷʝʤʳʝ ʧʦʩʪʘʚʱʠʢʘʤ 

ʇʝʨʝʯʝʥʴ ʤʘʪʝʨʠʘʣʦʚ, ʧʨʝʜʦʩʪʘʚʣʝʥʥʳʭ ʧʦʩʪʘʚʱʠʢʘʤ 

2.2.1 ʇʨʠʛʣʘʰʝʥʠʝ 

ʇʨʠʣʦʞʝʥʠʝ 

2.2.2 ʆʧʠʩʘʥʠʝ ʪʨʝʙʦʚʘʥʠʡ 

ʇʨʠʣʦʞʝʥʠʝ 

2.2.3 ɸʥʢʝʪʘ(ʳ) 

ʇʨʠʣʦʞʝʥʠʝ(ʷ) 

2.2.4 ɼʨʫʛʠʝ ʤʘʪʝʨʠʘʣʳ 

ʇʨʠʣʦʞʝʥʠʝ(ʷ) 

2.3 ʂʦʥʩʦʣʠʜʘʮʠʷ/ʩʠʥʪʝʟ ʩʚʝʜʝʥʠʡ 

ʆʧʠʩʘʥʠʝ ʧʦʜʛʦʪʦʚʠʪʝʣʴʥʦʡ ʨʘʙʦʪʳ, ʧʨʦʚʝʜʸʥʥʦʡ ʜʣʷ ʦʙʦʙʱʝʥʠʷ ʩʦʙʨʘʥʥʳʭ ʜʘʥʥʳʭ ʠ ʠʟʚʣʝʯʝʥʠʷ 

ʠʥʬʦʨʤʘʮʠʠ, ʥʝʦʙʭʦʜʠʤʦʡ ʜʣʷ ʜʘʣʴʥʝʡʰʠʭ ʜʝʡʩʪʚʠʡ (ʚʢʣʶʯʘʷ ʧʨʠʣʦʞʝʥʠʷ ʚ ʚʠʜʝ ʣʶʙʳʭ ʠʩʧʦʣʴʟʦʚʘʥʥʳʭ 

çʰʘʙʣʦʥʦʚ ʜʣʷ ʢʦʥʩʦʣʠʜʘʮʠʠ ʩʚʝʜʝʥʠʡè) 

 

3. ʆɹʆɹʑɽʅʅɸʗ ʀʅʌʆʈʄɸʎʀʗ 

3.1 ʇʨʦʬʠʣʴʥʳʡ ʦʧʳʪ 



 

 

ʕʪʦ ʦʪʥʦʩʠʪʩʷ ʢ ʠʥʬʦʨʤʘʮʠʠ, ʧʦʣʫʯʝʥʥʦʡ ʚ ʢʘʯʝʩʪʚʝ ʦʪʚʝʪʘ ʥʘ ʚʦʧʨʦʩʳ ʨʘʟʜʝʣʘ 2 ʘʥʢʝʪʳ. ʅʠʞʝ 

ʧʨʝʜʩʪʘʚʣʝʥʳ ʥʝʢʦʪʦʨʳʝ ʧʨʠʤʝʨʳ ʛʨʘʬʠʢʦʚ, ʢʦʪʦʨʳʝ ʤʦʞʥʦ ʠʩʧʦʣʴʟʦʚʘʪʴ ʜʣʷ ʧʨʝʜʩʪʘʚʣʝʥʠʷ ʩʦʙʨʘʥʥʦʡ 

ʠʥʬʦʨʤʘʮʠʠ: 
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ɺʳʚʦʜ, ʢʦʪʦʨʳʡ ʥʝʦʙʭʦʜʠʤʦ ʩʜʝʣʘʪʴ: ʠʤʝʶʪ ʣʠ ʕʆ, ʧʨʝʜʦʩʪʘʚʠʚʰʠʝ ʜʘʥʥʳʝ, ʦʧʳʪ ʨʝʘʣʠʟʘʮʠʠ ʩʠʩʪʝʤ ʚ 

ʛʦʩʫʜʘʨʩʪʚʝʥʥʦʤ ʩʝʢʪʦʨʝ, ʩʠʩʪʝʤ ʵʣʝʢʪʨʦʥʥʳʭ ʟʘʢʫʧʦʢ, ʘ ʪʘʢʞʝ ʧʨʦʯʠʭ ʢʨʫʧʥʦʤʘʩʰʪʘʙʥʳʭ ʧʨʦʝʢʪʦʚ 

ʧʦʜʦʙʥʦʛʦ ʨʦʜʘ? 

3.2 ʇʨʘʚʦʤʦʯʥʦʩʪʴ 

ʕʪʦ ʦʪʥʦʩʠʪʩʷ ʢ ʠʥʬʦʨʤʘʮʠʠ, ʧʦʣʫʯʝʥʥʦʡ ʚ ʢʘʯʝʩʪʚʝ ʦʪʚʝʪʘ ʥʘ ʚʦʧʨʦʩʳ ʨʘʟʜʝʣʘ 3 ʘʥʢʝʪʳ. ʇʨʠʤʝʨʳ 

ʛʨʘʬʠʢʦʚ, ʢʦʪʦʨʳʝ ʤʦʞʥʦ ʠʩʧʦʣʴʟʦʚʘʪʴ ʜʣʷ ʥʘʛʣʷʜʥʦʛʦ ʧʨʝʜʩʪʘʚʣʝʥʠʷ ʧʦʣʫʯʝʥʥʦʡ ʠʥʬʦʨʤʘʮʠʠ: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

0

2

4

6

8

10

12

14

16

1 2 3

ȋɈȮȰȯȼ ȹȸȻȼȪȬȵȯȷȷɅȿ ȻȲȻȼȯȶ

Series1 Series2 Series3

86%

14%

șȺȪȬȸȶȸɁȷȸȻȼɆ ȧȘ

1 2



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ɺʳʚʦʜ, ʢʦʪʦʨʳʡ ʥʝʦʙʭʦʜʠʤʦ ʩʜʝʣʘʪʴ: ʧʨʘʚʦʤʦʯʥʳ ʣʠ ʕʆ, ʧʨʠʥʷʚʰʠʝ ʫʯʘʩʪʠʝ ʚ ʘʥʘʣʠʟʝ ʨʳʥʢʘ, 

ʫʯʘʩʪʚʦʚʘʪʴ ʚ ʧʨʦʝʢʪʝ ʧʦ ʨʝʘʣʠʟʘʮʠʠ ʩʠʩʪʝʤʳ ʵʣʝʢʪʨʦʥʥʳʭ ʟʘʢʫʧʦʢ? 

 

3.3 ɻʝʦʛʨʘʬʠʯʝʩʢʠʡ ʦʭʚʘʪ 

ʕʪʦ ʦʪʥʦʩʠʪʩʷ ʢ ʠʥʬʦʨʤʘʮʠʠ, ʧʦʣʫʯʝʥʥʦʡ ʚ ʢʘʯʝʩʪʚʝ ʦʪʚʝʪʘ ʥʘ ʚʦʧʨʦʩʳ ʨʘʟʜʝʣʘ 4 ʘʥʢʝʪʳ. ʇʨʠʤʝʨʳ 

ʛʨʘʬʠʢʦʚ, ʢʦʪʦʨʳʝ ʤʦʞʥʦ ʠʩʧʦʣʴʟʦʚʘʪʴ ʜʣʷ ʧʨʝʜʩʪʘʚʣʝʥʠʷ ʧʦʣʫʯʝʥʥʦʡ ʠʥʬʦʨʤʘʮʠʠ: 
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ɺʳʚʦʜ, ʢʦʪʦʨʳʡ ʥʝʦʙʭʦʜʠʤʦ ʩʜʝʣʘʪʴ: ʦʙʝʩʧʝʯʠʚʘʶʪ ʣʠ ʕʆ, ʧʨʠʥʷʚʰʠʝ ʫʯʘʩʪʠʝ ʚ ʘʥʘʣʠʟʝ ʨʳʥʢʘ, 

ʥʝʦʙʭʦʜʠʤʳʡ ʦʭʚʘʪ ʨʝʛʠʦʥʘ ʜʣʷ ʧʦʜʜʝʨʞʢʠ ʧʦʣʥʦʛʦ ʮʠʢʣʘ ʧʨʦʝʢʪʘ ʨʝʘʣʠʟʘʮʠʠ ʩʠʩʪʝʤʳ ʵʣʝʢʪʨʦʥʥʳʭ 

ʟʘʢʫʧʦʢ? 

 

3.4 ɺʘʨʠʘʥʪʳ ʫʯʘʩʪʠʷ 

ʕʪʦ ʦʪʥʦʩʠʪʩʷ ʢ ʠʥʬʦʨʤʘʮʠʠ, ʧʦʣʫʯʝʥʥʦʡ ʚ ʢʘʯʝʩʪʚʝ ʦʪʚʝʪʘ ʥʘ ʚʦʧʨʦʩʳ ʨʘʟʜʝʣʘ 5 ʘʥʢʝʪʳ. ʇʨʠʤʝʨʳ 

ʛʨʘʬʠʢʦʚ, ʢʦʪʦʨʳʝ ʤʦʞʥʦ ʠʩʧʦʣʴʟʦʚʘʪʴ ʜʣʷ ʧʨʝʜʩʪʘʚʣʝʥʠʷ ʧʦʣʫʯʝʥʥʦʡ ʠʥʬʦʨʤʘʮʠʠ: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ɺʳʚʦʜ, ʢʦʪʦʨʳʡ ʥʝʦʙʭʦʜʠʤʦ ʩʜʝʣʘʪʴ: ʢʘʢʠʝ ʚʘʨʠʘʥʪʳ ʫʯʘʩʪʠʷ ʥʘʠʙʦʣʝʝ ʯʘʩʪʦ ʠʩʧʦʣʴʟʫʶʪʩʷ ʕʆ, 

ʧʨʠʥʷʚʰʠʤʠ ʫʯʘʩʪʠʝ ʚ ʘʥʘʣʠʟʝ ʨʳʥʢʘ? 

 

3.5 ʉʠʩʪʝʤʥʳʝ ʤʦʜʫʣʠ 
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ʕʪʦ ʦʪʥʦʩʠʪʩʷ ʢ ʠʥʬʦʨʤʘʮʠʠ, ʧʦʣʫʯʝʥʥʦʡ ʚ ʢʘʯʝʩʪʚʝ ʦʪʚʝʪʘ ʥʘ ʚʦʧʨʦʩʳ ʨʘʟʜʝʣʘ 7 ʘʥʢʝʪʳ. ʇʨʠʤʝʨʳ 

ʛʨʘʬʠʢʦʚ, ʢʦʪʦʨʳʝ ʤʦʞʥʦ ʠʩʧʦʣʴʟʦʚʘʪʴ ʜʣʷ ʧʨʝʜʩʪʘʚʣʝʥʠʷ ʧʦʣʫʯʝʥʥʦʡ ʠʥʬʦʨʤʘʮʠʠ: 

 

ɺʳʚʦʜ, ʢʦʪʦʨʳʡ ʥʝʦʙʭʦʜʠʤʦ ʩʜʝʣʘʪʴ: ʢʘʢʠʝ ʩʠʩʪʝʤʥʳʝ ʤʦʜʫʣʠ ʰʠʨʦʢʦ ʧʨʝʜʩʪʘʚʣʝʥʳ ʥʘ ʨʳʥʢʝ, ʘ ʜʣʷ ʢʘʢʠʭ 

ʩ ʥʘʠʙʦʣʴʰʝʡ ʚʝʨʦʷʪʥʦʩʪʴʶ ʧʦʪʨʝʙʫʶʪʩʷ ʟʥʘʯʠʪʝʣʴʥʳʝ ʫʩʠʣʠʷ ʧʦ ʚʥʝʜʨʝʥʠʶ/ʢʦʥʬʠʛʫʨʘʮʠʠ, ʠʩʭʦʜʷ ʠʟ 

ʠʥʬʦʨʤʘʮʠʠ, ʧʨʝʜʦʩʪʘʚʣʝʥʥʦʡ ʕʆ, ʧʨʠʥʷʚʰʠʤʠ ʫʯʘʩʪʠʝ ʚ ʘʥʘʣʠʟʝ ʨʳʥʢʘ? 
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3.6 ʅʝʬʫʥʢʮʠʦʥʘʣʴʥʳʝ ʚʦʟʤʦʞʥʦʩʪʠ 

ʕʪʦ ʦʪʥʦʩʠʪʩʷ ʢ ʠʥʬʦʨʤʘʮʠʠ, ʧʦʣʫʯʝʥʥʦʡ ʚ ʢʘʯʝʩʪʚʝ ʦʪʚʝʪʘ ʥʘ ʚʦʧʨʦʩʳ ʨʘʟʜʝʣʘ 8 ʘʥʢʝʪʳ. ʇʨʠʤʝʨʳ 

ʛʨʘʬʠʢʦʚ, ʢʦʪʦʨʳʝ ʤʦʞʥʦ ʠʩʧʦʣʴʟʦʚʘʪʴ ʜʣʷ ʥʘʛʣʷʜʥʦʛʦ ʧʨʝʜʩʪʘʚʣʝʥʠʷ ʧʦʣʫʯʝʥʥʦʡ ʠʥʬʦʨʤʘʮʠʠ: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ɺʳʚʦʜ, ʢʦʪʦʨʳʡ ʥʝʦʙʭʦʜʠʤʦ ʩʜʝʣʘʪʴ: ʢʘʢʠʝ ʷʟʳʢʠ ʧʨʦʛʨʘʤʤʠʨʦʚʘʥʠʷ ʥʘʠʙʦʣʝʝ ʧʦʧʫʣʷʨʥʳ, ʠ ʢʘʢʠʝ 

ʩʪʘʥʜʘʨʪʳ ʧʨʠʤʝʥʷʶʪʩʷ ʥʘʠʙʦʣʝʝ ʰʠʨʦʢʦ, ʠʩʭʦʜʷ ʠʟ ʠʥʬʦʨʤʘʮʠʠ, ʧʨʝʜʦʩʪʘʚʣʝʥʥʦʡ ʕʆ, ʧʨʠʥʷʚʰʠʤʠ 

ʫʯʘʩʪʠʝ ʚ ʘʥʘʣʠʟʝ ʨʳʥʢʘ? 

 

3.7 ʇʨʦʮʝʜʫʨʳ ʦʢʘʟʘʥʠʷ ʪʝʭʧʦʜʜʝʨʞʢʠ/ʦʙʩʣʫʞʠʚʘʥʠʷ 

ʕʪʦ ʦʪʥʦʩʠʪʩʷ ʢ ʠʥʬʦʨʤʘʮʠʠ, ʧʦʣʫʯʝʥʥʦʡ ʚ ʢʘʯʝʩʪʚʝ ʦʪʚʝʪʘ ʥʘ ʚʦʧʨʦʩʳ ʨʘʟʜʝʣʘ 9 ʘʥʢʝʪʳ. ʊʘʢ ʢʘʢ 

ʦʪʚʝʪʳ ʚ ʜʘʥʥʦʤ ʩʣʫʯʘʝ ʧʨʝʜʧʦʣʘʛʘʶʪ ʪʝʢʩʪ ʚ ʩʚʦʙʦʜʥʦʡ ʬʦʨʤʝ, ʧʨʝʜʦʩʪʘʚʣʷʝʤʳʡ ʕʆ, ʠʩʧʦʣʴʟʦʚʘʥʠʝ 

ʛʨʘʬʠʢʦʚ ʥʝ ʧʨʝʜʩʪʘʚʣʷʝʪʩʷ ʚʦʟʤʦʞʥʳʤ. ʊʝʤ ʥʝ ʤʝʥʝʝ, ʥʝʦʙʭʦʜʠʤʦ ʩʜʝʣʘʪʴ ʚʳʚʦʜ ʦ ʥʘʠʙʦʣʝʝ 

ʨʘʩʧʨʦʩʪʨʘʥʝʥʥʳʭ ʩʪʘʥʜʘʨʪʘʭ ʦʢʘʟʘʥʠʷ ʪʝʭʧʦʜʜʝʨʞʢʠ, ʠʩʧʦʣʴʟʫʝʤʳʭ ʕʆ, ʧʨʠʥʷʚʰʠʤʠ ʫʯʘʩʪʠʝ ʚ ʘʥʘʣʠʟʝ 

ʨʳʥʢʘ. ʄʝʪʦʜʳ ʦʢʘʟʘʥʠʷ ʧʦʜʜʝʨʞʢʠ, ʠʥʩʪʨʫʤʝʥʪʳ, ʘ ʪʘʢʞʝ ʩʨʝʜʩʪʚʘ ʢʦʤʤʫʥʠʢʘʮʠʠ ʥʝʦʙʭʦʜʠʤʦ 

ʦʧʠʩʘʪʴ ʜʣʷ ʚʳʷʚʣʝʥʠʷ ʦʙʱʠʭ ʯʝʨʪ, ʪʝʥʜʝʥʮʠʡ ʠ ʧʝʨʝʜʦʚʳʭ ʧʨʘʢʪʠʢ. 

 

3.8 ʌʠʥʘʥʩʦʚʳʝ ʘʩʧʝʢʪʳ 

ʕʪʦ ʦʪʥʦʩʠʪʩʷ ʢ ʠʥʬʦʨʤʘʮʠʠ, ʧʦʣʫʯʝʥʥʦʡ ʚ ʢʘʯʝʩʪʚʝ ʦʪʚʝʪʘ ʥʘ ʚʦʧʨʦʩʳ ʨʘʟʜʝʣʘ 10 ʘʥʢʝʪʳ. ʇʨʠʤʝʨʳ 

ʛʨʘʬʠʢʦʚ, ʢʦʪʦʨʳʝ ʤʦʞʥʦ ʠʩʧʦʣʴʟʦʚʘʪʴ ʜʣʷ ʧʨʝʜʩʪʘʚʣʝʥʠʷ ʧʦʣʫʯʝʥʥʦʡ ʠʥʬʦʨʤʘʮʠʠ: 
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ɺʳʚʦʜ, ʢʦʪʦʨʳʡ ʥʝʦʙʭʦʜʠʤʦ ʩʜʝʣʘʪʴ: ʢʘʢʦʚʘ ʦʮʝʥʦʯʥʘʷ ʩʪʦʠʤʦʩʪʴ ʢʦʥʬʠʛʫʨʘʮʠʠ/ʚʥʝʜʨʝʥʠʷ, ʛʦʜʦʚʳʝ 

ʨʘʩʭʦʜʳ ʥʘ ʪʝʭʥʠʯʝʩʢʦʝ ʦʙʩʣʫʞʠʚʘʥʠʝ, ʘ ʪʘʢʞʝ ʩʪʘʥʜʘʨʪʥʳʝ ʟʘʪʨʘʪʳ ʥʘ ʘʜʘʧʪʘʮʠʶ, ʠʩʭʦʜʷ ʠʟ 

ʠʥʬʦʨʤʘʮʠʠ, ʧʨʝʜʦʩʪʘʚʣʝʥʥʦʡ ʕʆ, ʧʨʠʥʷʚʰʠʤʠ ʫʯʘʩʪʠʝ ʚ ʘʥʘʣʠʟʝ ʨʳʥʢʘ? 

 

4. ʆʉʅʆɺʅʓɽ ɺʓɺʆɼʓ 

ɺ ʵʪʦʤ ʨʘʟʜʝʣʝ ʜʦʣʞʥʳ ʙʳʪʴ ʫʢʘʟʘʥʳ ʦʩʥʦʚʥʳʝ ʚʳʚʦʜʳ ʘʥʘʣʠʟʘ ʨʳʥʢʘ, ʢʦʪʦʨʳʝ ʦʙʳʯʥʦ ʦʭʚʘʪʳʚʘʶʪ 

ʩʣʝʜʫʶʱʠʝ ʘʩʧʝʢʪʳ: 

» количество, правомочность / техническое состояние / финансовое положение, а также опыт ЭО, 

принявших участие в анализе рынка, которые могут указать на степень заинтересованности и 

уровень потенциала ЭО, которых можно ожидать в ходе процедуры конкурсных торгов на поставку 

системы электронных торгов (при условии, что более масштабные методы рекламы или 

усовершенствованные методы информирования не используются); 

» географический охват ЭО, принявших участие в анализе рынка, который может указать на то, 

потребуется ли для участия в процедуре конкурсных торгов непосредственное местное присутствие, 

привлечение местного партнера в качестве субподрядчика, особые методы удаленного 

взаимодействия и т.д.; 

» методы участия, наиболее предпочтительные для поставщиков или наиболее часто используемые 

ими, которые можно учесть при окончательном формулировании четких требований конкурсных 

торгов; 

» общие черты с точки зрения экспертных знаний и функционального наполнения, технологий и 

стандартов, которые также можно учесть при окончательном формулировании четких требований 

конкурсных торгов; 

» ориентировочная оценка стоимости, которую можно применить для оценки бюджета в целях 

проведения конкурсных торгов. 
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ПРИЛОЖЕНИЕ ШАБЛОНЗАПРОСАВЫРАЖЕНИЯ
ЗАИНТЕРЕСОВАННОСТИ
 

ɿɸʇʈʆʉ ɺʓʈɸɾɽʅʀʗ ɿɸʀʅʊɽʈɽʉʆɺɸʅʅʆʉʊʀ 

 

[ʉʊʈɸʅɸ] 

[ʅɸɿɺɸʅʀɽ ʇʈʆɻʈɸʄʄʓ] 

[ʅɸɿɺɸʅʀɽ ʇʈʆɽʂʊɸ/ʂʆʅʂʋʈʉɸ] 

[ʅʆʄɽʈ ʇʈʆɽʂʊɸ/ʂʆʅʂʋʈʉɸ] 

 

[ʇʦʜʨʘʟʜʝʣʝʥʠʝ] ʇʨʘʚʠʪʝʣʴʩʪʚʘ [ʩʪʨʘʥʘ] ʥʘʤʝʨʝʥʦ ʧʦʣʫʯʠʪʴ ʢʦʥʩʫʣʴʪʘʮʠʦʥʥʳʝ ʫʩʣʫʛʠ ʚ ʦʙʣʘʩʪʠ ʀʂʊ ʚ 

ʮʝʣʷʭ ʩʦʟʜʘʥʠʷ ʥʘʮʠʦʥʘʣʴʥʦʡ ʵʣʝʢʪʨʦʥʥʦʡ ʩʠʩʪʝʤʳ ʛʦʩʫʜʘʨʩʪʚʝʥʥʳʭ ʟʘʢʫʧʦʢ (ʜʘʣʝʝ ð çʩʠʩʪʝʤʘ 

ʵʣʝʢʪʨʦʥʥʳʭ ʟʘʢʫʧʦʢè). ʂʦʥʩʫʣʴʪʘʮʠʦʥʥʳʝ ʫʩʣʫʛʠ ʚʢʣʶʯʘʶʪ ʘʥʘʣʠʟ, ʨʘʟʨʘʙʦʪʢʫ, 

ʢʦʥʬʠʛʫʨʘʮʠʶ/ʧʘʨʘʤʝʪʨʠʟʘʮʠʶ, ʪʝʩʪʠʨʦʚʘʥʠʝ ʠ ʧʦʩʪʘʚʢʫ ʩʠʩʪʝʤʳ ʵʣʝʢʪʨʦʥʥʳʭ ʟʘʢʫʧʦʢ. ɺ ʜʦʧʦʣʥʝʥʠʝ ʢ 

ʚʳʰʝʩʢʘʟʘʥʥʦʤʫ, ʧʦʩʪʘʚʱʠʢ ʫʩʣʫʛ ʜʦʣʞʝʥ ʧʨʝʜʧʦʣʘʛʘʪʴ ʫʯʘʩʪʠʝ ʚʦ ʚʩʧʦʤʦʛʘʪʝʣʴʥʳʭ ʤʝʨʦʧʨʠʷʪʠʷʭ, 

ʪʘʢʠʭ ʢʘʢ ʧʠʣʦʪʥʘʷ ʵʢʩʧʣʫʘʪʘʮʠʷ, ʚʥʝʜʨʝʥʠʝ, ʦʙʫʯʝʥʠʝ ʢʦʥʝʯʥʳʭ ʧʦʣʴʟʦʚʘʪʝʣʝʡ ʠ ʫʢʨʝʧʣʝʥʠʝ ʧʦʪʝʥʮʠʘʣʘ, 

ʧʨʦʜʚʠʞʝʥʠʝ/ʤʘʨʢʝʪʠʥʛ, ʨʘʙʦʪʘ ʩʣʫʞʙʳ ʧʦʜʜʝʨʞʢʠ, ʭʦʩʪʠʥʛ ʠ ʪʝʭʧʦʜʜʝʨʞʢʘ/ʪʝʭʥʠʯʝʩʢʦʝ 

ʦʙʩʣʫʞʠʚʘʥʠʝ ʩʠʩʪʝʤʳ. ʈʝʰʝʥʠʝ ʜʦʣʞʥʦ ʙʳʪʴ ʦʩʥʦʚʘʥʦ ʥʘ ʧʨʝʜʚʘʨʠʪʝʣʴʥʦ ʧʦʜʛʦʪʦʚʣʝʥʥʦʤ ʛʦʪʦʚʦʤ 

ʢʦʤʤʝʨʯʝʩʢʦʤ ʧʨʦʛʨʘʤʤʥʦʤ ʧʨʦʜʫʢʪʝ (ɻʂʇʇ), ʢʦʪʦʨʳʡ ʧʦʪʨʝʙʫʝʪ ʢʦʥʬʠʛʫʨʠʨʦʚʘʥʠʷ/ʧʘʨʘʤʝʪʨʠʟʘʮʠʠ 

ʜʣʷ ʦʙʝʩʧʝʯʝʥʠʷ ʩʦʙʣʶʜʝʥʠʷ ʪʨʝʙʦʚʘʥʠʡ ʧʨʦʝʢʪʘ. 

ʅʘ ʜʘʥʥʦʤ ʵʪʘʧʝ [ʧʦʜʨʘʟʜʝʣʝʥʠʝ]ʧʨʠʛʣʘʰʘʝʪ ʧʨʘʚʦʤʦʯʥʳʝ ʢʦʤʧʘʥʠʠ ʚʳʨʘʟʠʪʴ ʟʘʠʥʪʝʨʝʩʦʚʘʥʥʦʩʪʴ ʚ 

ʦʢʘʟʘʥʠʠ ʟʘʧʨʘʰʠʚʘʝʤʳʭ ʢʦʥʩʫʣʴʪʘʮʠʦʥʥʳʭ ʫʩʣʫʛ. ɿʘʠʥʪʝʨʝʩʦʚʘʥʥʳʝ ʢʦʥʩʫʣʴʪʘʥʪʳ ʜʦʣʞʥʳ 

ʧʨʝʜʦʩʪʘʚʠʪʴ ʧʦʜʪʚʝʨʞʜʝʥʠʷ ʩʚʦʝʡ ʢʚʘʣʠʬʠʢʘʮʠʠ ʠ ʧʨʦʜʝʤʦʥʩʪʨʠʨʦʚʘʪʴ ʩʚʦʡ ʬʠʥʘʥʩʦʚʳʡ ʠ 

ʪʝʭʥʠʯʝʩʢʠʡ ʧʦʪʝʥʮʠʘʣ. ʇʨʘʚʦʤʦʯʥʳʝ ʢʦʥʩʫʣʴʪʘʥʪʳ ʙʫʜʫʪ ʚʥʝʩʝʥʳ ʚ ʢʦʨʦʪʢʠʡ ʩʧʠʩʦʢ ʩʦʛʣʘʩʥʦ 

ʩʣʝʜʫʶʱʠʤ ʢʨʠʪʝʨʠʷʤ: 

» ʦʧʳʪ ʨʘʙʦʪʳ ʚ ʛʦʩʫʜʘʨʩʪʚʝʥʥʦʤ ʩʝʢʪʦʨʝ ʚ ʨʘʤʢʘʭ ʨʝʘʣʠʟʘʮʠʠ ʧʨʦʝʢʪʦʚ ʚ ʦʙʣʘʩʪʠ ʀʂʊ; 

» ʜʦʢʘʟʘʪʝʣʴʩʪʚʘ ʧʦʩʪʘʚʢʠ ʥʝ ʤʝʥʝʝ ʦʜʥʦʡ ʥʘʮʠʦʥʘʣʴʥʦʡ ʵʣʝʢʪʨʦʥʥʦʡ ʩʠʩʪʝʤʳ ʛʦʩʫʜʘʨʩʪʚʝʥʥʳʭ 

ʟʘʢʫʧʦʢ ʩʦʧʦʩʪʘʚʠʤʦʛʦ ʨʘʟʤʝʨʘ; 

» ʜʦʢʘʟʘʪʝʣʴʩʪʚʘ ʩʦʙʣʶʜʝʥʠʷ ʢʘʯʝʩʪʚʝʥʥʳʭ ʤʝʪʦʜʦʚ, ʧʨʠʤʝʥʷʝʤʳʭ ʚ ʦʪʨʘʩʣʠ. 

ʅʘʧʨʘʚʣʷʷ ɺʳʨʘʞʝʥʠʝ ʟʘʠʥʪʝʨʝʩʦʚʘʥʥʦʩʪʠ (ɺɿ) ʚ ʥʘʩʪʦʷʱʝʤ ʟʘʧʨʦʩʝ, ʢʦʥʩʫʣʴʪʘʥʪʳ ʢʦʩʚʝʥʥʦ 

ʧʦʜʪʚʝʨʞʜʘʶʪ ʦʪʩʫʪʩʪʚʠʝ ʢʦʥʬʣʠʢʪʘ ʠʥʪʝʨʝʩʦʚ ʚ ʦʪʥʦʰʝʥʠʠ ʠʭ ʧʨʦʰʣʳʭ, ʪʝʢʫʱʠʭ ʠʣʠ ʙʫʜʫʱʠʭ 

ʧʨʦʝʢʪʦʚ. ɺ ʩʣʫʯʘʝ ʧʦʪʝʥʮʠʘʣʴʥʦʛʦ ʢʦʥʬʣʠʢʪʘ ʠʥʪʝʨʝʩʦʚ, ʢʦʥʩʫʣʴʪʘʥʪ ʜʦʣʞʝʥ ʚʤʝʩʪʝ ʩ ɺɿ 

ʧʨʝʜʦʩʪʘʚʠʪʴ ʧʦʜʨʦʙʥʦʝ ʦʧʠʩʘʥʠʝ ʧʦʪʝʥʮʠʘʣʴʥʦʛʦ ʢʦʥʬʣʠʢʪʘ ʚ [ʧʦʜʨʘʟʜʝʣʝʥʠʝ], ʯʪʦʙʳ ʤʳ ʤʦʛʣʠ 

ʨʘʩʩʤʦʪʨʝʪʴ ʚʦʧʨʦʩ ʙʦʣʝʝ ʧʦʜʨʦʙʥʦ ʠ ʫʯʝʩʪʴ ʵʪʦ ʚ ʭʦʜʝ ʢʚʘʣʠʬʠʢʘʮʠʦʥʥʦʛʦ ʧʨʦʮʝʩʩʘ / ʩʦʩʪʘʚʣʝʥʠʷ 

ʢʦʨʦʪʢʦʛʦ ʩʧʠʩʢʘ ʢʦʤʧʘʥʠʡ. 

ʂʦʥʩʫʣʴʪʘʥʪʳ ʤʦʛʫʪ ʥʘʧʨʘʚʣʷʪʴ ɺɿ ʚ ʢʘʯʝʩʪʚʝ ʦʪʜʝʣʴʥʳʭ ʬʠʨʤ ʠʣʠ ʩʦʚʤʝʩʪʥʳʭ ʧʨʝʜʧʨʠʷʪʠʡ (ʉʇ) ʩ 

ʜʨʫʛʠʤʠ ʢʦʤʧʘʥʠʷʤʠ ʚ ʬʦʨʤʝ ʢʦʥʩʦʨʮʠʫʤʦʚ ʠʣʠ ʩʫʙʧʦʜʨʷʜʘ. ɺ ʧʦʩʣʝʜʥʝʤ ʩʣʫʯʘʝ ʥʝʦʙʭʦʜʠʤʦ ʧʦʜʘʚʘʪʴ ʦʜʥʦ 

ɺɿ ʦʪ ʠʤʝʥʠ ʚʩʝʛʦ ʩʦʚʤʝʩʪʥʦʛʦ ʧʨʝʜʧʨʠʷʪʠʷ / ʢʦʥʩʦʨʮʠʫʤʘ; ɺɿ ʜʦʣʞʥʦ ʩʦʜʝʨʞʘʪʴ ʧʦʜʪʚʝʨʞʜʝʥʠʝ 

ʢʚʘʣʠʬʠʢʘʮʠʠ ʚʩʝʭ ʫʯʘʩʪʚʫʶʱʠʭ ʚ ʉʇ /ʢʦʥʩʦʨʮʠʫʤʝ ʢʦʤʧʘʥʠʡ. ʂʨʦʤʝ ʪʦʛʦ, ʥʝʦʙʭʦʜʠʤʦ ʧʨʝʜʦʩʪʘʚʠʪʴ 

ʧʦʜʨʦʙʥʦʝ ʦʧʠʩʘʥʠʝ ʨʦʣʝʡ ʠ ʦʙʷʟʘʥʥʦʩʪʝʡ ʢʘʞʜʦʡ ʠʟ ʢʦʤʧʘʥʠʡ, ʘ ʪʘʢʞʝ ʯʸʪʢʦʝ ʦʙʦʩʥʦʚʘʥʠʝ 

ʥʝʦʙʭʦʜʠʤʦʩʪʠ ʧʨʠʚʣʝʯʝʥʠʷ ʢʘʞʜʦʡ ʠʟ ʢʦʤʧʘʥʠʡ ʠ ʚʳʛʦʜʳ, ʢʦʪʦʨʫʶ ʦʥʦ ʥʝʩʸʪ ʜʣʷ ʨʝʘʣʠʟʘʮʠʠ ʧʨʦʝʢʪʘ. 

ʇʦ ʨʝʟʫʣʴʪʘʪʘʤ ʢʚʘʣʠʬʠʢʘʮʠʦʥʥʦʛʦ ʧʨʦʮʝʩʩʘ / ʩʦʩʪʘʚʣʝʥʠʷ ʢʦʨʦʪʢʦʛʦ ʩʧʠʩʢʘ ʢʦʤʧʘʥʠʡ ʢʦʥʩʫʣʴʪʘʥʪʳ, 

ʫʩʧʝʰʥʦ ʧʨʦʰʝʜʰʠʝ ʵʪʠ ʵʪʘʧʳ, ʙʫʜʫʪ ʧʨʠʛʣʘʰʝʥʳ ʧʦʜʘʪʴ ʢʦʥʢʫʨʩʥʳʝ ʧʨʝʜʣʦʞʝʥʠʷ, ʢʦʪʦʨʳʝ ʙʫʜʫʪ 

ʦʮʝʥʠʚʘʪʴʩʷ ʩ ʠʩʧʦʣʴʟʦʚʘʥʠʝʤ ʤʝʪʦʜʘ ʆʪʙʦʨʘ ʧʦ ʢʘʯʝʩʪʚʫ ʠ ʩʪʦʠʤʦʩʪʠ (ʆʂʉ). 



 

 

ɺɿ ʜʦʣʞʥʳ ʙʳʪʴ ʜʦʩʪʘʚʣʝʥʳ ʣʠʯʥʦ, ʧʦ ʧʦʯʪʝ, ʬʘʢʩʫ, ʠʣʠ ʧʦ ʵʣʝʢʪʨʦʥʥʦʡ ʧʦʯʪʝ ʧʦ ʥʠʞʝʫʢʘʟʘʥʥʳʤ 

ʘʜʨʝʩʘʤ ʥʝ ʧʦʟʜʥʝʝ [ʜʘʪʘ] [ʚʨʝʤʷ] [ʯʘʩʦʚʦʡ ʧʦʷʩ]. 

ʌʠʟʠʯʝʩʢʠʡ ʘʜʨʝʩ: [ʬʠʟʠʯʝʩʢʠʡ ʘʜʨʝʩ] 

ɸʜʨʝʩ ʵʣ.ʧʦʯʪʳ: [ʘʜʨʝʩ ʵʣ.ʧʦʯʪʳ] 

ʅʦʤʝʨ ʬʘʢʩʘ: [ʥʦʤʝʨ ʬʘʢʩʘ] 

 

ʇʦʜʨʦʙʥʘʷ ʠʥʬʦʨʤʘʮʠʷ ʦ ʧʨʦʮʝʩʩʝ, ʫʩʣʦʚʠʷʭ ʠ ʧʦʣʦʞʝʥʠʷʭ, ʘ ʪʘʢʞʝ ʦ ʪʨʝʙʦʚʘʥʠʷʭ ʧʨʝʜʩʪʘʚʣʝʥʘ ʥʘ 

ʩʣʝʜʫʶʱʝʤ ʚʝʙ-ʩʘʡʪʝ: [ʩʘʡʪ]  


