1. Актуализировать структуру ИО Тендер
	1. Номер
	

	2. Номер извещения
	

	3. Внутренний номер тендера
	

	4. Дата размещения извещения
	

	5. Вид тендера
	От вида зависит список подаваемых документов, условия выигрыша (по всем лотам, хотя бы по одному лоту), сроки обозначения цены по нашей заявке

	6. Конкурсная документация
	

	7. Предмет торгов
	Название тендера

	8. Направление
	Услуги, ремонт, поставка, все услуги

	9. Ссылка на источник
	

	10. Организатор ->
	

	11. Источник финансирования ->
	

	12. Заказчик ->
	При создании нового Клиента дать возможность сразу переводить в «В развитии»

	13. Ответственный менеджер по тендеру ->
	Составляет документацию, обозначить список требуемых документов отдельным полем

	14. Плановая сумма контракта
	Сумма по лотам

	15. Дата и время подачи документов
	дедлайн ? 

	16. Дата и время проведения торгов
	

	17. Даты прочие
	

	18. Регион
	

	19. Адрес проведения торгов ->
	

	20. Сумма обеспечения заявки
	

	21. Заявка на платеж  для обеспечения ->
	

	22. Возврат обеспечения ->
	

	23. Лоты ->
	

	24. Примечание
	

	25. Итоговая сумма контракта
	

	26. Цена за единицу
	

	27. Сумма снижения
	

	28. Услуг оказано на сумму
	

	29. 
	



2. Актуализировать структуру ИО Лот
	1. Номер
	

	2. Наименование
	

	3. Клиент ->
	

	4. Юр. лицо ->
	

	5. Начальная сумма лота
	

	6. Список позиций ->
	Учитывать количество

	7. Прайс-лист ->
	

	8. Требует согласования
	Логинов, Масолкина

через статусы?

	9. Рекомендуемая цена заявки
	

	10. Минимальная цена заявки
	

	11. Цена заявки
	

	12. Статус лота
	

	13. Победитель
	

	14. Сумма заявки победителя
	

	15. Примечание
	

	16. Отсрочка платежа
	

	17. 
	

	18. 
	




1. Формировать Заявку на платеж на сумму обеспечения.
2. Возможно снижение цены по заявке, если есть особые договоренности напрямую с клиентом. Окончательную цену заявки ставит Осяев. Дать возможность корректировки поля Цена заявки (с указанием причины)
3. При создании Списка позиций возможно отсутствие Номенклатурных позиций. Дать возможность создания новых позиций (выделять), с последующей корректировкой. В прайсе делать пометку, что требует корректировки.
4. Учитывать зависимость цены позиции (и цены заявки) от объема поставки.
5. Учитывать оплату за площадку торгов (комиссия). Формировать ЗПл.
6. Если тендер проигран – учитывать возврат обеспечения.  Формировать счет.
7. Отображать баланс по выигранному тендеру – на какую сумму оказано услуг, остаток средств.
8. Дать Осяеву видимость тендерных клиентов с возможностью внесения изменений в Историю отношений.
9. При создании нового Клиента дать возможность сразу переводить его в статус «В развитии».
10. Учитывать возможность Переторжки. Все предложения превышают цену контракта, торги начинаются заново (возобновление тендера). 
11. ??? Клиенты с несколькими Юр. лицами. Товарищества.  Возможно оказание услуг нескольким юр.лицам по одному тендеру – учитывать при создании договора.
12. [bookmark: _GoBack]Учет в валюте.
