
Власта Винская

По пути к совершенству?

Государственные заказы были всегда. Толь-
ко с течением времени форма их размещения 
менялась. Если в прошлые века глава государ-
ства лично выбирал исполнителя заказа, то в 
современной истории размещение госзаказов 
многие годы осуществлялось через конкурсы. 
Механизм за этот период достаточно хорошо 
был отлажен. 

И все бы ничего, если бы в 2005 году Фе-
деральным законом № 94 «О размещении за-
казов на поставки товаров, выполнение работ, 
оказание услуг для государственных и муници-
пальных нужд» наряду с конкурсами был введен 
новый формат размещения госзаказа – через 
аукцион. Мера эта не являлась обязательной. 
Заказчики могли выбирать: либо конкурс, либо 
аукцион. Многие предпочли работать по ста-
ринке. Красноярский край пошел по этому пути. 

Но ситуация изменилась, когда два года 
назад Правительство РФ утвердило перечень 
товаров, работ, услуг для государственных и 
муниципальных нужд, размещение заказов на 
которые осуществляется исключительно через 
систему аукционов. В этот список попало прак-
тически 80% госзаказа, в том числе подряды на 
строительные работы.

На федеральном уровне аргументирова-
ли этот шаг тем, что благодаря этому перехо-
ду удастся минимизировать коррупционные 
риски в системе госзаказа. А с 1 января 2011 
года размещение муниципальных и региональ-
ных заказов будет происходить на аукционах в 
электронной форме. Такой формат, опять же по 
мнению властей, должен окончательно навести 
порядок в этом вопросе.

Закон работает против

Но позицию федерального центра не 
разделяют на местах. В первую очередь 
против № 94-ФЗ строительное сообще-
ство. Есть прецеденты, когда государствен-
ные заказы, особенно крупные, выигрывали 
недобросовестные компании, которые не 
имеют ни средств, ни спецтехники, ни шта-
та сотрудников, ни опыта. Такие организа-
ции нацелены на извлечение быстрой выго-
ды. Они не заинтересованы в соблюдении 
обязательств и, уж тем более, не планируют 
что-либо строить по контракту. В резуль-
тате государственный заказчик остается и 
без бюджетных средств, и без объекта.

Пожалуй, самой известной жертвой несо-
вершенств № 94-ФЗ в Красноярском крае стал 
Ледовый дворец в микрорайоне Северном. 
Спортивное сооружение строится уже несколь-
ко лет. И за весь период на объекте не раз ме-
нялись подрядчики. Предложив максимально 
низкую цену, за которую они согласны выпол-
нить работы, недобропорядочные победители 
конкурса брались за объект, а потом либо за-
тягивали процесс, либо оперативно исчезали с 
полученными из бюджета средствами. Теперь 
Ледовый дворец попал в руки красноярской 
компании с хорошей репутацией и огромным 
опытом в строительстве, поэтому у краевых 
властей появилась надежда, что объект в бли-
жайшее время будет завершен, а работы будут 
выполнены на высоком уровне. 

Но стоит ли игра свеч? Почему закон, при-
званный совершенствовать систему госзаказа, 
наоборот, загоняет в тупик?

Конкурс или аукцион?

Большинство экспертов придержива-
ются мнения, что использование системы 

электронных аукционов – опасный инстру-
мент для строительного рынка. А вот конкурс 
универсален при больших и малых заказах. 
Суть конкурса сводится к тому, что участни-
ки представляют на суд комиссии запечатан-
ные конверты с предлагаемыми ими ценами 
на выполнение госконтракта. Цена, соответ-
ственно, не может меняться. Участники также 
не знают, сколько участвует организаций в 
конкурсе.

– Процедура, на мой взгляд, себя заре-
комендовала только с лучшей стороны. На 
протяжении семи лет, что мы работали в 
этой системе, средний показатель эконо-
мии бюджетных средств был на уровне 15-
18%. С точки зрения коррупционной состав-
ляющей именно конкурс наиболее защищен 
от этого, – уверен руководитель Агентства 
государственного заказа Красноярского 
края Дмитрий Кипнис. – При этой системе 
мы практически не сталкивались с фактами 
демпинга, неразумными предложениями со 
стороны участников. У участников просто 
нет возможности и времени с кем-то всту-
пить в сговор, изменить предложенную из-
начально цену. 

Стоит отдать должное, что и процедура 
аукциона достаточно простая. Итак, аукцион 
проходит в два этапа. В первую очередь от 
компаний поступают заявки о желании при-
нять участие в аукционе. Заявка участника 
делится на две части. Первая часть – инфор-
мация о товаре, работе или услуге. Вторая 
часть – информация об участнике. Вначале 
заказчик осуществляет допуск участников по 
первой части, не зная, от кого она поступи-
ла. Потом проходит электронный аукцион. И 
только после этого заказчик узнает, кто в нем 
принимал участие и имеет право на проверку 
документов.

Опасность в том, что от момента допу-
ска компаний к аукциону до самого аукци-
она проходит примерно неделя. При этом 
список допущенных участников размещен 
в открытом доступе на сайте. В результате 
участники аукциона, которые не желают те-
рять деньги, могут легко вступить в сговор 
друг с другом. 

Статистика за последние два года пока-
зывает: в аукционах делают либо один «шаг», 
либо «шагов» вообще нет. Бывает так, что за-
явилось 40 компаний, но на аукцион приходит 
одна компания. По закону заказчик обязан за-
ключить с этим игроком контракт по заявлен-
ной последним на старте цене. 

Есть случаи и обратные, когда участники не 
смогли договориться, и на аукционе они мак-
симально снижают стоимость контракта. В ре-
зультате победитель заключает контракт, а на 
следующий день его расторгает. В законе, увы, 
не прописана какая-либо ответственность за 
подобные действия.

Навалимся всем миром

Работать в условиях, предлагаемых се-
годняшней редакцией закона, невозмож-
но. Поэтому в строительном сообществе от 
слов перешли к делу. Национальным объ-
единением строителей России совместно 
с комитетом Государственной Думы РФ 
разработан проект поправок к федераль-
ному закону. Стоит отметить, что профес-
сиональному сообществу уже доводилось 
одерживать победу в борьбе за совершен-
ство федерального законодательства. Так, 
в 2006 году большая часть поправок, раз-
работанных Российским союзом строите-
лей, относительно № 94-ФЗ была учтена в 
принятом весной 2007 года Законе «О вне-
сении изменений в Федеральный закон «О 
размещении заказов на поставки товаров, 
выполнение работ, оказание услуг для го-
сударственных и муниципальных нужд». 
Поэтому есть надежда, что и на этот раз 

удастся довести дело до конца. 
На внесении каких именно поправок в закон 

настаивают строители России?
Во-первых, по их мнению, необходимо вы-

делить строительную услугу в отдельную главу 
№ 94-ФЗ. 

– Строительная услуга – товар нестан-
дартизированный, – комментирует пред-
седатель Совета НП «СКС» Антон Глушков. 
– Поэтому ее очень сложно описать в за-
дании на проектирование, в задании на 
выполнение работ. На наш взгляд, для ее 
выполнения необходимы отдельные требо-
вания. Так, подрядные работы до 50 млн. 
рублей должны размещаться так же, как 
сейчас, – через аукцион. Но все госзаказы 
на серьезные объекты стоимостью свыше 
50 млн. рублей мы предлагаем проводить 
через конкурс, когда при определении по-
бедителя будет учитываться не только наи-
более выгодная (низкая) цена, но и ряд 
других критериев. 

Во-вторых, авторы поправок предлагают 
ввести в закон понятие «демпинг». 

– Очень часто обвальный демпинг на 
аукционе означает не дешевый подряд, а 
трату средств без конечного результата, 
– считает президент Национального объ-
единения строителей России Ефим Басин. 
– Конечно, госзаказчику приятно, что вы-
ставленный им лот за 100 млн. рублей в 
итоге выигрывается за 30 млн. рублей. Все 
замечательно, можно отрапортовать, что 
сэкономлено 70% бюджетных средств, вы-
деленных на объект. Но даже самому дале-
кому от строительства человеку очевидно, 
что за такие деньги желаемый результат 
достигнут не будет.

Поясняя ситуацию, Антон Глушков говорит 
о предложении ввести для каждого объекта це-
новые ограничения, ниже которых нельзя опу-
ститься на аукционе. 

Поддерживают строителей и в Агентстве 
государственного заказа Красноярского края.

– Заказчик должен проверять, за счет чего 
компания идет на понижение, тем более когда 
цена снижена более чем на 15%, чтобы не допу-
стить экономии за счет использования некаче-
ственных материалов, неквалифицированной 
рабочей силы и так далее, – считает Дмитрий 
Кипнис.

Согласно № 94-ФЗ с подрядчиками, не вы-
полнившими условия, контракт должен быть 
расторгнут, и компания вносится в реестр не-
добросовестных поставщиков. И все начина-
ется с начала – объявление, заявки, аукцион. 
Но так можно торговать объект несколько лет и 
не приступить к его строительству. А если это 
школа или больница? Такие объекты не терпят 
отлагательства.

Кстати, если обратиться к зарубежному 
опыту, то, например, в США при проведе-
нии конкурсов на строительные работы 
при уменьшении цены лота на более чем 
5% участник обязан дать письменное по-
яснения-гарантии, за счет чего он плани-
рует экономить. Помимо этого на Западе, 
в тех же Соединенных Штатах или Японии, 
прежде чем начать торги, участники, кото-
рые хотят бороться за госзаказ, обязаны 
проходить строгую техническую предква-
лификацию. Это своего рода конкурс сре-
ди претендентов. Он необходим для того, 
чтобы еще на подготовительном этапе вы-
явить и отсеять компании, которые суще-
ствуют только на бумаге и, по сути, никог-
да ничего не строили, соответственно, на 
этот раз тоже не выполнят обязательств 
по контракту. Только успешно прошедшие 
предквалификацию организации должны 
быть допущены к борьбе непосредственно 
за госзаказ. Аналогичную схему строите-
ли предлагают внедрить и на российской 
земле.

– Мы убеждены в необходимости дать 
государственному заказчику возможность 

проверять квалификацию соискателя стро-
ительного подряда, – считает Басин. – К 
соискателю будут справедливо предъяв-
ляться такие требования, как опыт строи-
тельства аналогичного объекта в течение 
последних пяти лет и стоимость ранее вы-
полненного строительства – не менее чем 
50% начальной цены контракта. Это позво-
лит выявлять компании, которые не имели 
соответствующего опыта или созданы для 
целей участия в торгах и дальнейшей пере-
продажи лота.

Помимо этого в выравнивании ситуации 
важную роль отводят саморегулируемым 
организациям. СРО могли бы предостав-
лять заказчику необходимую информацию 
об участниках торгов, которые должны иметь 
свидетельства о допуске к конкретным ви-
дам работ.

Согласитесь, требования вполне адек-
ватные. Но в Министерстве экономическо-
го развития РФ иного мнения. Ведомство 
аргументирует свою позицию тем, что за 
то время, что работала схема аукционов, 
удалось сэкономить достаточно большое 
количество бюджетных средств, а пред-
лагаемая форма проведения конкурсов и 
аукционов приведет к меньшей экономии. 
Хороша получается экономия! Средства не 
освоены или вовсе уведены из-под носа 
заказчика предприимчивыми дельцами, 
а объекта как не было, так и нет. Этого ли 
должно добиваться государство для сво-
их граждан, которые платят налоги и хотят 
жить и работать в комфортных условиях и 
благоустроенных городах?

Минэкономразвития на первых публичных 
слушаниях, прошедших в середине октября в 
Государственной Думе РФ, где обсуждались 
предлагаемые поправки в федеральный закон, 
заняло позицию отрицания. Впереди еще два 
слушания. Изменится ли мнение федерально-
го ведомства?

Шило – на мыло?

По всей видимости, в Министерстве эконо-
мического развития надеются, что электрон-
ные торги станут более эффективной формой 
борьбы с ценовыми сговорами, позволят со-
кратить коррупционные риски и будут способ-
ствовать развитию здоровой конкуренции. Но, 
по сути, новый формат ничего не меняет, счи-
тают эксперты.

– Виртуальное пространство на-
столько хорошо развито, что и в его 
рамках можно прекрасно договориться, 
– поясняет руководитель Агентства го-
сударственного заказа Красноярского 
края Дмитрий Кипнис. – Федеральные 
структуры работают уже полгода в этом 
формате. И практика показывает, что и 
в рамках электронных аукционов проис-
ходит нечто подобное, что при обычных 
аукционах. 

Что же будет? Ведь, по оценкам аналити-
ков, через электронные торги с 2011 года элек-
тронные аукционы будут занимать около 70% 
от всех торгов по государственному заказу, со-
ответственно, примерно только 30% будет при-
ходится на конкурсы.

Еще один нюанс электронных торгов в 
том, что компании сначала соревнуются 
за госконтракт, и только после этого экс-
перты проверяют их состоятельность. При 
этом проверяются первые 12 компаний. 
Если их документы не соответствуют тре-
бованиям, то придется начинать все сна-
чала. 

За гранью возможного

Но должны же быть хоть какие-то плю-
сы от внедрения электронного варианта 

аукционов? Да, они есть. Например, при 
проведении торгов в Интернете исключа-
ется бумажный документооборот между 
заказчиками, участниками и оператором 
электронной площадки, включая процеду-
ру заключения государственного или муни-
ципального контракта. Также у краснояр-
цев будет шанс попасть на работу в другие 
регионы.

Но строители должны понимать: у каждо-
го региона своя специфика. И, упустив этот 
момент из виду, можно попасть в достаточ-
но неприятную ситуацию, когда, например, 
компания рассчитывала доставить товар по 
железной дороге, а в связи с отсутствием 
оной придется тратиться на транспортные 
расходы и переправлять груз по воде. Из-за 
этого может быть упущено время и возник-
нут непредвиденные расходы. Да, есть до-
статочно удачные примеры сотрудничества с 
иногородними компаниями. Например, дет-
ской краевой больницей занимались спе-
циалисты из Санкт-Петербурга. В крае нет 
компаний, которые имеют большой опыт по-
ставки высокотехнологичного оборудования 
для медцентров. 

– Я против того, чтобы край был за «же-
лезным занавесом», – комментирует Дмитрий 
Кипнис. – Но в то же время нужно понимать, к 
чему может привести эта открытость, и поста-
раться минимизировать эти негативные по-
следствия. 

Выбор утеплителя требует грамотного подхода

НЕКОММЕРЧЕСКОЕ ПАРТНЕРСТВО «САМОРЕГУЛИРУЕМАЯ КОРПОРАЦИЯ СТРОИТЕЛЕЙ КРАСНОЯРСКОГО КРАЯ» 

№ 94-ФЗ: борьба с коррупцией                        
или палки в колеса?
Федеральный закон № 94 «О размещении 
заказов на поставки товаров, выполнение 
работ, оказание услуг для государственных 
и муниципальных нужд» существует уже 
более пяти лет. И на протяжении всего 
этого времени не утихают разговоры о его 
несовершенстве и необходимости внесения 
в документ поправок. Особенно активную 
позицию в этом вопросе занимают 
строители. Ведь именно в строительной 
отрасли практика реализации закона 
наименее позитивна. Но на федеральном 
уровне не спешили корректировать № 94-ФЗ. 
Не так давно, в августе 2010 года, ситуация, 
похоже, начала складываться в пользу 
протестующих. Председатель Правительства 
РФ Владимир Путин поддержал идею 
о внесении изменений в документ. Но 
предложенные поправки были отвергнуты 
Министерством экономического развития 
РФ. Попробуем разобраться в том, почему 
строители настаивают на изменении 
ряда пунктов, и что думают на этот счет 
представители региональной власти.

Предквалификация – процедура предва-
рительного квалификационного отбора субъ-
ектов хозяйственной деятельности и претен-
дующих на участие в торгах на размещение 
государственного заказа с целью выявления и 
проверки их потенциальных финансовых, ком-
мерческих, производственных и технических 
возможностей выполнить заказ на закупку то-
варов, работ и услуг для государственных или 
муниципальных нужд.

Демпинг (от англ. dumping – сброс) – про-
дажа товаров по искусственно заниженным 
ценам. Демпинговые цены существенно ниже 
рыночных цен, а иногда даже ниже, чем себе-
стоимость товара или услуги. Демпинг прово-
дится с различными целями: проникновение 
или укрепление на новом рынке, вытеснение 
конкурентов. 

Услуга – совершенное одним лицом (фи-
зическим или юридическим) в интересах дру-
гого лица действие или деятельность.

Биржевой товар – не изъятый из оборота 
товар определенного рода и качества, в т. ч. 
стандартный контракт и коносамент на указан-
ный товар, допущенный к биржевой торговле. 
Биржевым товаром не могут быть недвижи-
мость и объекты интеллектуальной собствен-
ности.

Электронные торги – торги, проводимые 
в электронной форме на сайте (электронной 
торговой площадке) в сети Интернет, аккре-
дитованных Министерством экономического 
развития Российской Федерации и Управле-
нием Федеральной антимонопольной службы.
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НЕКОММЕРЧЕСКОЕ ПАРТНЕРСТВО «САМОРЕГУЛИРУЕМАЯ КОРПОРАЦИЯ СТРОИТЕЛЕЙ КРАСНОЯРСКОГО КРАЯ» 

Размещение заказа 
путем проведения открытого аукциона 

в электронной форме

Этап № 1. Подготовка

1. Извещение о проведении открытого аукциона в электронной форме размещается заказчиком, уполномоченным 
органом, на официальном сайте не менее чем за 20 дней до даты окончания подачи заявок на участие в открытом аук-
ционе в электронной форме, если иной срок не предусмотрен настоящей статьей.

2. В случае, если начальная (максимальная) цена контракта (цена лота) не превышает 3 миллиона рублей, заказ-
чик, уполномоченный орган, специализированная организация вправе разместить извещение о проведении открыто-
го аукциона в электронной форме на официальном сайте не менее чем за 7 дней до даты окончания подачи заявок на 
участие в открытом аукционе в электронной форме.

3. Заказчик, уполномоченный орган, специализированная организация также вправе опубликовать извещение о 
проведении открытого аукциона в электронной форме в любых средствах массовой информации.

– заказчик, уполномоченный орган вправе принять решение о внесении изменений в извещение о проведении открыто-
го аукциона в электронной форме не позднее чем за 5 дней до даты окончания срока подачи заявок на участие в открытом 
аукционе в электронной форме. 

– заказчик, уполномоченный орган вправе отказаться от проведения открытого аукциона в электронной форме не позд-
нее чем за 10 дней до даты окончания срока подачи заявок на участие в открытом аукционе в электронной форме или, если 
начальная (максимальная) цена контракта (цена лота) не превышает 3 миллиона рублей, за 5 дней до даты окончания срока 
подачи заявок на участие в открытом аукционе.

4. Желающие принять участие в аукционе обязаны получить аккредитацию. Для этого они обязаны представить 
оператору электронной площадки ряд документов и сведений.

– в течение 5 дней с момента поступления документов претендента на участие в аукционе должно быть вынесено по-
ложительное или отрицательное решение об аккредитации и обеспечении ему открытия счета для проведения операций по 
обеспечению участия.

– если в участии решено отказать, то в адрес участника направляется уведомление с указанием причин, по которым 
принято такое решение. 

– после устранения несоответствия участник вправе вновь представить необходимые документы и сведения для полу-
чения аккредитации.

– в день принятия решения об аккредитации участника оператор электронной площадки вносит его в реестр участников.
– аккредитация оформляется на 3 года.
– участник не может подать заявку на участие в аукционе за 3 месяца до окончания срока аккредитации (за три месяца в 

адрес участника должно поступить уведомление об окончании срока аккредитации).
– в течение трех дней с момента истечения срока действия аккредитации участника исключают из реестра.

5. Участник может сделать запрос о разъяснении положений документации об аукционе.
– в течение двух дней со дня поступления запроса на сайте размещается разъяснение.

Этап № 2. Подача и рассмотрение заявки на участие в аукционе
1. Заявку на участие направляется оператору электронной площадки в форме 2 электронных документов.
– если заявка принимается, то в течение одного часа после поступления заявки в адрес участника направляется инфор-

мация о присвоенном ему номере и получении заявки; в случае отказа заявка возвращается.
– участник вправе подать только одну заявку в отношении каждого предмета аукциона.
– участник вправе передумать и отозвать заявку на участие.
– если по окончании срока приема заявок будет подана только одна заявка или же их не поступит вообще, то аукцион 

считается несостоявшимся.

2. Аукционная комиссия в течение 7 дней (не дольше) рассматривает первые части заявок и принимает решение о 
допуске к участию в аукционе.

– по окончании рассмотрения всех заявок оформляется протокол и направляется оператору электронной площадки.
– в течение одного часа всем подавшим заявки обязаны быть направлены уведомления о принятом решении.

Этап № 3. Аукцион
1. Аукцион назначается на рабочий день, следующий после истечения двух дней со дня окончания срока рассмо-

трения первых частей заявок.
– аукцион проводится путем снижения изначальной стоимости лота.
– в течение 10 минут участник может подать предложение о цене, которое не ниже, чем последнее предложение о ми-

нимальной цене.
– если предложенные участниками цены совпадают, то лучшим признается предложение о цене, поступившее ранее других.
– если в течение 10 минут не поступило ни одного предложения, то аукцион считается несостоявшимся.

Этап № 4. Подведение итогов аукциона
1. Протокол проведения аукциона размещается на электронной площадке в течение 30 минут после окончания 

аукциона.
– в течение часа заказчику направляется протокол с итогами аукциона и вторые части заявок от участников.
– участники аукциона в течение двух дней вправе получить разъяснение о результатах аукциона.

2. Аукционная комиссия в течение 6 дней (не дольше) рассматривает вторые части заявок от участников, а 
также сведения об участниках, содержащиеся в реестре.

– победителем признается участник, предложивший наиболее низкую цену и заявка которого соответствует всем требованиям.
– по результатам рассмотрения составляется протокол.
– в течение одного часа с момента размещения на электронной площадке участникам направляются вторые части за-

явок.

Этап № 5. Заключение контракта
1. Контракт может быть заключен не ранее чем через 10 дней со дня размещения на официальном сайте протокола 

о проведении итогов аукциона.
– заказчик в течение 5 дней со дня размещения на электронной площадке протокола с итогами направляет оператору 

электронной площадки проект контракта без подписи, в который включена цена, предложенная победителем аукциона.
– затем в течение одного часа документ направляется участнику-победителю.
– в течение 5 дней после получения проекта контракта победитель отсылает подписанный документ оператору элек-

тронной площадки и документ об обеспечении исполнения контракта.
– в течение часа с момента получения подписанного контракта, но не ранее чем через 10 дней со дня размещения на 

сайте протокола с итогами аукциона документы направляются заказчику.
– затем заказчик в течение трех дней с момента получения подписанного победителем контракта направляет оператору 

электронной площадки данный документ, завизированный со своей стороны.
– оператор электронной площадки в течение одного часа отправляет победителю подписанный заказчиком контракт.

2. В течение одного дня оператор электронной площадки списывает со счета участника-победителя сумму в раз-
мере оплаты за участие в аукционе.

3. В течение трех дней заказчик направляет сведения в федеральный орган исполнительной власти, осуществля-
ющий правоприменительные функции по кассовому обслуживанию исполнения бюджетов бюджетной системы РФ.

– федеральный орган исполнительной власти, осуществляющий правоприменительные функции по кассовому обслу-
живанию исполнения бюджетов бюджетной системы РФ, в течение трех дней размещает соответствующую информацию 
на официальном сайте.

Размещение заказа 
путем проведения 

конкурса

Этап № 1. Подготовка
1. Извещение о проведении конкурса размещается 

на официальном сайте не менее чем за 30 дней до дня 
вскрытия конвертов с заявками на участие.

– заказчик вправе внести изменения в извещение, но не 
позднее, чем за 5 дней до даты окончания приема заявок.

– заказчик также вправе отказаться от проведения кон-
курса не позднее, чем за 15 дней до окончания приема за-
явок.

2. В случае проведения открытого конкурса на сайте 
одновременно с размещением извещения публикуется 
конкурсная документация.

– на основании заявления любого заинтересованного 
лица в течение двух дней со дня получения запроса заказ-
чик обязан представить конкурсную документацию.

– представление конкурсной документации до разме-
щения на сайте извещения о проведении конкурса недо-
пустимо.

– любой участник может получить в течение двух дней 
разъяснения о положениях документации.

– заказчик вправе внести изменения в документацию, 
но не позднее чем за 5 дней до даты окончания подачи за-
явок.

Этап № 2. Подача и рассмотрение заявки на 
участие в конкурсе

1. Участник подает заявку в письменной форме в за-
печатанном конверте или в электронном виде.

– после получения заявки заказчик обязан подтвердить 
в письменной форме или электронном виде ее получение в 
течение одного дня со дня получения.

– участник вправе подать только одну заявку в отноше-
нии каждого лота.

– участник вправе изменить или отозвать заявку до мо-
мента вскрытия конвертов.

– каждая заявка регистрируется заказчиком.
– если не будет подано ни одной заявки или только 

одна, конкурс признается несостоявшимся.

2. Прием заявок заканчивается в день вскрытия кон-
вертов и открытия доступа к поданным в форме элек-
тронных документов заявкам.

– конверты вскрываются публично.
– участники вправе присутствовать на вскрытии.
– заказчик обязан вести аудиозапись процедуры.
– протокол вскрытия конвертов подписывается всеми 

присутствующими членами конкурсной комиссии и заказ-
чиком.

– протокол в течение дня, следующего после дня под-
писания документа, размещается на сайте.

3. Срок рассмотрения заявок не должен превышать 
20 дней со дня вскрытия конвертов.

– на основании результатов рассмотрения заявок 
оформляется протокол, который размещается на сайте.

– кандидатам, признанным участниками конкурса, на-
правляются уведомления о решении не позднее дня, сле-
дующего за днем подписания протокола.

– если всем кандидатам отказано в участии в конкурсе 
или только один допущен до конкурса, то конкурс признает-
ся несостоявшимся.

4. Если конкурс признан несостоявшимся и только 
один кандидат признан участником конкурса, то заказ-
чик в течение трех дней со дня подписания протокола 
обязан передать ему проект контракта.

5. Конкурсная комиссия в течение 10 дней оценива-
ет и сопоставляет заявки от утвержденных на участие в 
конкурсе участников.

– протокол оценки и сопоставления заявок публикуется 
на сайте.

– участники вправе получить в течение двух дней разъ-
яснение о результатах конкурса.

– участники вправе обжаловать результаты конкурса.

Этап № 3. Подписание контракта
1. В течение трех дней заказчик после подписания 

протокола должен передать победителю экземпляр про-
токола и проект контракта.

2. Контракт может быть заключен не ранее чем через 
10 дней со дня размещения на сайте протокола оценки и 
сопоставления заявок.

– в случае если победитель уклонился от заклю-
чения контракта, то заказчик может обратиться в 
суд с иском о понуждении победителя к заключе-
нию контракта, или же о возмещении убытков, или 
же заключить контракт с участником под номером 
два. 

комментарий

Памятка строителю 
• Размещение заказа на выполнение работ по строительству, реконструкции, капитальному ремонту объ-

ектов капитального строительства, в том числе автомобильных дорог, временных построек, киосков, навесов и 
других подобных построек, для нужд заказчиков осуществляется путем проведения открытого аукциона в элек-
тронной форме.

• Размещение заказа на выполнение работ по строительству, реконструкции, капитальному ремонту осо-
бо опасных, технически сложных объектов капитального строительства, а также искусственных дорожных со-
оружений, включенных в состав автомобильных дорог федерального, регионального или межмуниципального, 
местного значения, осуществляется путем проведения конкурса или открытого аукциона в электронной форме.

• В России утверждено пять официальных электронных площадок для проведения открытых аукционов в 
электронной форме: 

– ГУП «Агентство по государственному заказу, инвестиционной деятельности и межрегиональным 
связям Республики Татарстан»;
– ЗАО «Сбербанк-Автоматизированная система торгов»;
– ОАО «Единая электронная торговая площадка»;
– ЗАО «ММВБ-Информационные технологии»;
– ООО «РТС-тендер».

Дмитрий Кипнис, руководитель 
Агентства государственного заказа 
Красноярского края:

– Не исключаю, что со сле-
дующего года появится мно-
го профессиональных игроков 
– крупных компаний с отличной 
финансовой подпиткой, которые 
будут один за другим выигрывать 

крупные госзаказы, а затем перепродавать их.

Антон Глушков, председатель Совета 
НП «СКС»:

– Федеральный закон № 94 «О раз-
мещении заказов на поставки товаров, 
выполнение работ, оказание услуг для 
государственных и муниципальных 
нужд» в том виде, в котором он сейчас 
существует, способствует увеличению 
числа таких фактов, как несданные в 

срок объекты социального значения, удорожание стоимо-
сти данных объектов. 

Разим Абасов, президент Союза 
строителей Красноярского края:

– Федеральный закон о госзака-
зе действительно требует серьезной 
корректировки. Это повысит эффек-
тивность использования бюджетных 
средств при строительстве и позво-
лит улучшить качество жизни наших 
сограждан. 

К сожалению, этот закон, в дей-

ствующей сегодня редакции, предоставил широкое поле 
деятельности для различных структур, которые к строи-
тельству не имеют отношения, а извлекают прибыль из 
лазеек в законодательстве.

Например, чтобы выиграть тендер, такие недо-
бросовестные участники начинают демпинговать. К 
чему это приводит? К тому, что даже в случае начала 
строительства качества работ и материалов на таком 
объекте ожидать не приходится. Кроме того, фирма-
однодневка, выигравшая конкурс за счет демпинга, 
может просто взять аванс и сбежать. В России за по-
следнее время это уже не раз случалось. Есть и дру-
гие способы в арсенале таких структур. 

Из-за всего этого реализация многих проектов 
по государственному заказу удорожается, затяги-
вается, замораживается или становится вовсе не-
возможной. 

Думаю, что возврат к прежней системе распреде-
ления госзаказов, в том виде, в котором она существо-
вала до принятия ФЗ-94, вряд ли необходим. Просто 
надо проанализировать все положения закона и за-
крыть все те лазейки в нем, за счет которых недобро-
совестные и не имеющие к реальному строительству 
никакого отношения структуры усложняют жизнь стро-
ителям и мешают нормальному функционированию 
процедуры торгов. 

Какие конкретно меры можно предпринять? На-
пример, в Законе № 94-ФЗ нет понятия «демпинг». 
В то же время в европейских странах есть практика, 
когда самое низкое и самое высокое предложения на 
аукционе попросту отбрасываются. Можно приме-
нить это и у нас. Кроме того, обязательно нужно про-
водить предварительную квалификацию участника 
тендера, изучение его опыта работы и материальной 
базы. 
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