
[bookmark: _Toc517582289][bookmark: _Toc517582613][bookmark: _Toc518119233][bookmark: _Toc55193146][bookmark: _Toc55285334][bookmark: _Toc55305368][bookmark: _Ref55335495][bookmark: _Ref56251018][bookmark: _Ref56251020][bookmark: _Ref57046967][bookmark: _Toc57314614][bookmark: _Ref57322917][bookmark: _Ref57322919][bookmark: _Toc69728940][bookmark: _Toc189545066][bookmark: _Hlt447028322]ЗАПРОС ПРЕДЛОЖЕНИЙ (RFP)

	Предмет Закупки:  
	Конкурс по выбору поставщика услуги проведения исследования востребованности программы лояльности среди потенциальных пользователей и факторов, влияющих на ее привлекательность.


1. [bookmark: _Toc295313969]Общие положения.

1.1 Сведения о Конкурсе.
Настоящий Конкурс проводится в один этап от имени и силами ЕОПЦ.
[bookmark: _Hlk149577061]Этапы проведения конкурса:
1. Функциональные технические требования подготавливает заказчик и предоставляет Участнику Конкурса в рамках конкурсной документации – 18/08/2026 г.
2. Потенциальный поставщик подготавливает пакет документации и направляет заказчику. 
Срок предоставления пакета документации до 17:00 ч. 28/08/2026 г.
3. Заказчик совместно с экспертами осуществляет техническую оценку полученных предложений 
на предмет соответствия Техническим требованиям и Техническому заданию в срок до 04/09/2026 г.
4. Заказчик направляет Участникам запрос финальных цен, и Участник направляет свое финальное ценовое предложение в срок до 08/09/2026 г.
5. Утверждение результатов Конкурса и подписание контракта до 22/09/2026 г.
ЕОПЦ может, по своему усмотрению, направить уточняющий запрос (запросы) любому участнику Конкурса, 
а также проводить другие мероприятия с целью уточнения различных аспектов предложенного решения.
Также, ЕОПЦ оставляет за собой право сократить объем закупаемой продукции/услуг на этапе заключения договора.
1.2 [bookmark: _Toc211764247][bookmark: _Toc290999581]Права интеллектуальной собственности на документацию.
Вся документация, предоставленная ЕОПЦ Участникам в ходе Конкурса, является собственностью ЕОПЦ 
и не должна копироваться или передаваться какой-либо третьей стороне без предварительного письменного согласия ЕОПЦ.
1.3 [bookmark: _Toc211764248][bookmark: _Toc290999582]Конфиденциальность.
Все условия, указанные в конкурсной документации, высылаемой Участникам, а также информация, которой Стороны будут обмениваться в ходе Конкурса, являются строго конфиденциальными, регламентируются условиями соответствующего Соглашения о неразглашении конфиденциальной информации, подписанного между ЕОПЦ и потенциальным Поставщиком.  
	Контактные лица Организатора

	Подразделение
	ФИО
	эл.почта
	Телефон

	Коммерческие вопросы и вопросы по проведению Конкурса
	Сафаев Отабек
	otabek.safaev@uzcard.uz
	+998 97 782 0 555

	Срок завершения приема предложений Участников 
	Не позднее 17 часов 00 мин (местное время) «28» августа 2026г.
Предоставление пакета документации позднее указанной даты невозможно. 


[bookmark: _Toc55285336][bookmark: _Toc55305370][bookmark: _Ref55313246][bookmark: _Ref56231140][bookmark: _Ref56231144][bookmark: _Toc57314617][bookmark: _Toc69728943][bookmark: _Toc189545068][bookmark: _Toc518119237]Все вопросы направляются письменно по e-mail представителю службы Закупок otabek.safaev@uzcard.uz с копией anna.nikulina@uzcard.uz. 
В случае нарушения этой процедуры, служба Закупок имеет право дисквалифицировать Участника. 
Ответ на вопрос каждого участника будет направлен всем участникам.

2. [bookmark: _Toc295313981][bookmark: _Ref55300680][bookmark: _Toc55305378][bookmark: _Toc57314640][bookmark: _Toc69728963][bookmark: ИНСТРУКЦИИ][bookmark: _Toc189545074]Техническое задание к Предмету закупки представлены в файле «Техническое задание»
	Техническое задание 
	


	
[bookmark: RANGE!B16] 
	


3. Состав предложения Участника. Требования к содержанию предложения.

2.1. [bookmark: _Ref56235235]Данный раздел содержит предъявляемые Организатором требования к перечню, содержанию и оформлению Участником документов, входящих в состав предложения Участника.
	Обязательный состав предложения Участника
	Форма КП для заполнения
(нужно заполнить)
	Технические требования для заполнения
(нужно заполнить)
	Перечень требуемых документов для проверки Департаментом Безопасности

	Форма документа
	Форма №1 - Коммерческое предложение


	Форма №2 - Технические требования


	


	формат документа
	формат документа должен быть и в Excel (xls) и Pdf.
	формат документа должен быть и в Excel (xls) и Pdf.
	


[bookmark: _Hlk149577106]
Пакет документов принимается до 17:00ч. 28 августа 2026 года на электронную почту Otabek.Safaev@uzcard.uz 
с копией anna.nikulina@uzcard.uz. 

3. Заключение Договора по результатам проведения Конкурса.
	Договорные обязательства

	




Основные контрактные условия. Контракт будет сформирован 
на взаимосогласованных во время Конкурса условиях.

Данный файл также нужно заполнить.


Не предоставление заполненных форм №№1, 2 и 3, а также перечня учредительных документов – 
будет основанием для отклонения предложения участника.

4. [bookmark: _Toc211764257]Квалификационные требования. Блокирующие факторы. Гарантийные обязательства.

· Квалификационными требованиями данного Конкурса являются:
	Прохождение проверки по линии Департамента Безопасности и Службы Compliance.
· Блокирующими факторами данного Конкурса являются:
1. Аффилированность с любым из участников Конкурса, как скрытая, так и явная (при выявлении данного факта участник дисквалифицируется с Конкурса на любом его этапе).
2. Пункты указанные в технических требованиях.

Гарантийные обязательства:
В случае поставки некачественного товара или выполнения работ, Участник обязуется за свой счет исправить любые несоответствия/отклонения от норм в срок не более 14 (четырнадцати) рабочих дней с даты получения письменной обоснованной претензии. Иначе ЕОПЦ в праве применить дисквалификацию к участнику.
[bookmark: _Toc86740976]После окончания Конкурса ЕОПЦ оставляет за собой право толковать в свою пользу и на свое усмотрение любые уточнения, изменения и дополнения со стороны Поставщика.

5. [bookmark: _Toc290999596] Требования к конкурсной документации.
[bookmark: _Toc103860221][bookmark: _Toc290999597]
5.1. Права ЕОПЦ по принятию либо отклонению предложений.

ЕОПЦ сохраняет за собой право на принятие всего Предложения Участника или какой-либо его части без объяснения причин.
ЕОПЦ сохраняет за собой право выбирать любое количество Участников. 
ЕОПЦ сохраняет за собой право трактовать Предложения Участников с позиции наилучшего соблюдения интересов ЕОПЦ. 
ЕОПЦ также сохраняет за собой безусловное право на следующие действия:
· Проведение переговоров с одним или более Участников на предмет получения наилучших условий для ЕОПЦ;
· Отклонение предложения Участника в случае его несвоевременного предоставления и/или при несоблюдении иных формальных требований настоящего запроса;
· Отклонение одного или всех предложений Участников, не указывая причину отклонения.

6. [bookmark: _Toc103860222][bookmark: _Toc290999598]Действия Участника в случае выявления неточностей в конкурсной документации ЕОПЦ.

В случае обнаружения Участником разногласий между какими-либо разделами конкурсной документации, Участник обязан незамедлительно обратиться в ЕОПЦ с запросом о необходимости разъяснений. Участник не должен использовать подобные разногласия в качестве аргумента при обосновании невозможности выполнения своих обязательств по данному Конкурсу.

7. [bookmark: _Toc290999599] Критерии выбора.

Выбор поставщика осуществляется на основании совокупности критериев, включая, но не ограничиваясь ценовыми параметрами, коммерческими условиями, качественными характеристиками, сроками исполнения, гарантийными обязательствами, уровнем сервиса и иными факторами, значимыми для заказчика. 
При этом, ЕОПЦ на основании представленных Участниками предложений и иных документов оставляет за собой право определить способность каждого Участника удовлетворять требованиям ЕОПЦ.
[bookmark: _Toc211658906][bookmark: _Toc211663252][bookmark: _Toc211665795][bookmark: _Toc214075623]ЕОПЦ также оставляет за собой право уточнять и/или дополнять критерии выбора по своему усмотрению.

8. [bookmark: _Toc290999600]Дисквалификация Участника.

Дисквалификацией называется отказ по инициативе ЕОПЦ от любых взаимоотношений в области закупок, поставок с Участником в рамках проводимых мероприятий по выбору Участника (исключение Участника из числа потенциальных контрагентов для Компании) или заключаемого/заключенного договора (не заключение /расторжение договора). Дисквалификация в отношении Участника/Участников носит односторонний характер.
Участники могут быть дисквалифицированы в соответствии со следующими критериями: 
· Представление Участником искаженной, заведомо ложной, неточной или неполной информации:
Предоставление Участником в ходе процедур выбора Участника (или последующей работы с Участником в рамках договора) искаженной информации, повлиявшей на техническую и/или коммерческую оценку предложений Участника, или условий договора.  
· Отказ от исполнения обязательств, возникшим по результатам выбора Участника:
· Выигравший по итогам проведенного закупочного мероприятия Участник не подтверждает ранее сделанных ставок в указанный срок, либо отказывается от них;
· Выигравший по итогам проведенного закупочного мероприятия Участник не подтверждает ранее сделанных предложений, согласно условиям документации по запросу либо отказывается от них;
· Выигравший Участник отказывается от заключения договора или согласования прайс-листа.
· Невыполнение условий договора или заказа на приобретение:
· Участник не выполняет условия договора или заказа на приобретение по срокам, объемам поставки и иным существенным условиям договора (срыв сроков поставки, недопоставка и т.д.).
· Мошенничество/попытка подкупа: 
· Участник предпринял попытку подкупа или иного стимулирования (на основании подтвержденной информации) любого сотрудника компании, непосредственно влияющего на выбор Участника. 

9. Горячая линия.
9.1. ЕОПЦ придерживается принципа нулевой толерантности к коррупции, корпоративному мошенничеству и нарушениям требований антимонопольного законодательства и ожидает того же от своих контрагентов. Если при участии в закупочных мероприятиях вам стали известны факты либо признаки искусственного ограничения конкуренции, коррупционных проявлений, конфликта интересов или иных нарушений принципов равного и справедливого отношения к участникам закупочных процедур, просим сообщить об этом через Горячую линию ЕОПЦ.
9.2. В частности, если работник ЕОПЦ, привлечённый эксперт либо иное лицо, заявляющее о наличии влияния на результаты закупочного мероприятия, в обмен на победу или благоприятную оценку предложения требует либо предлагает передать денежные средства, в том числе часть суммы договора («откат», «процент», «благодарность»), предоставить подарок или иную личную выгоду, оплатить фактически не оказываемые услуги или привлечь определённого субподрядчика, – просим не совершать указанных действий и незамедлительно сообщить об этом через Горячую линию. Сообщать следует также о попытках склонить вас к согласованию цен или иных условий с другими Участниками либо к подаче заведомо неконкурентного предложения. Приведённый перечень не является исчерпывающим.
9.3. Обращения принимаются по телефону доверия +998 (71) 203-43-34 (в рабочие дни с 09:00 до 18:00; в нерабочее время можно оставить голосовое сообщение), по электронной почте hotline@uzcard.uz либо через веб-форму во вкладке «Комплаенс» раздела «Контакты» веб-сайта ЕОПЦ. В обращении рекомендуется указать наименование закупочного мероприятия, суть предполагаемого нарушения, сведения о вовлечённых лицах, месте и времени, а также приложить имеющиеся подтверждающие материалы.
9.4. ЕОПЦ обеспечивает конфиденциальность обращений и сведений о заявителях, а также не допускает ответных действий в отношении лиц, добросовестно сообщающих о возможных нарушениях. Обращение может быть подано анонимно через веб-форму. Сам факт обращения не влияет на оценку предложения Участника. Умышленное предоставление ложной или вводящей в заблуждение информации не допускается.
9.5. Горячая линия не предназначена для предоставления разъяснений по условиям закупочных мероприятий – по данным вопросам следует обращаться к контактному лицу, указанному в таблице «Контактные лица Организатора» настоящего запроса предложений (RFP).
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ТЗ_исследование_предложений_по_картам_Uzcard_edited.docx
Техническое задание на исследование программы предложений по банковским картам Uzcard



Статус: проект для оценки объёма, сроков и стоимости работ

Заказчик: Uzcard

Версия: 1.5 от 17 июля 2026 года



1. Задача

Uzcard рассматривает отдельную программу предложений по банковским картам. Торговый партнёр задаёт условия акции и финансирует выгоду клиента. Uzcard определяет подходящую операцию по карте и применяет скидку либо начисляет кэшбэк.

Исследование не выбирает модель программы лояльности. Модель уже выбрана: выгода финансируется торговым партнёром и применяется к операции по карте. Задача исследования — проверить пригодность этой модели и определить условия её запуска.

Исследование должно ответить на два главных вопроса:

1. Нужны ли такие предложения клиентам и какие условия они понимают и ценят.

1. Готовы ли торговые партнёры финансировать акции и на каких условиях.

Подрядчик сравнивает мгновенную скидку и автоматический кэшбэк при одинаковом размере выгоды. Решение о механике первой версии продукта пока не принято.

В исследование не входят разработка интерфейса, макеты и прототипы экранов, другие виды программ лояльности (баллы, коалиционные и подписочные программы), проектирование пилота и оценка роста продаж без реального пилота.



2. Какие решения примет Uzcard

По итогам работы Uzcard должен принять пять решений:

1. Продолжать ли продукт: подтверждается ли готовность торговых партнёров финансировать выгоду клиента.

1. С каких категорий и типов торговых партнёров начать пилот.

1. Сузить механику первой версии до одного варианта — скидка или кэшбэк — с указанием остаточного риска.

1. Определить стартовые условия пилота: диапазон размера выгоды, сроки и лимиты.

1. Выбрать понятную торговым партнёрам схему оплаты и диапазон бюджета.

Чего исследование не решает. Интервью не определяют точный размер выгоды, не измеряют долю клиентов, готовых пользоваться предложением, и не показывают, будет ли клиент проходить активацию: заявленная готовность нажать кнопку не связана с реальным поведением. Точный размер выгоды, активация и рост продаж — переменные пилота. Подрядчик обязан вернуть эти вопросы в материалы для подготовки пилота, а не отвечать на них по итогам интервью.



3. Что нужно выяснить

Клиенты

1. Понимают ли клиенты предложение без подсказки.

1. Что они выбирают при одинаковой выгоде: скидку при оплате или кэшбэк после покупки, и при каких условиях предпочтение меняется.

1. Какая выгода в сумах воспринимается как заметная в разных категориях и от какой суммы предложение перестают замечать.

1. При каких условиях предложение могло бы повлиять на выбор магазина, частоту покупок или сумму чека.

1. Что клиенты понимают под активацией, сроком начисления, лимитами и исключениями, и что из этого вызывает затруднение.

1. Где они ожидают увидеть предложение и статус начисления. Вопрос задаётся открытым, без показа макетов.

1. Какими предложениями они уже пользуются, от кого, и чем предложение Uzcard должно отличаться, чтобы его заметили и выбрали.

1. Что вызывает недоверие или отказ.

1. Понимают ли они условия участия и использования данных о покупках.

Торговые партнёры

1. Какие задачи они решают скидками, кэшбэком, рекламой и собственной программой лояльности.

1. Сколько стоят текущие акции и как компании оценивают их результат.

1. С какими альтернативами конкурирует предложение Uzcard за один и тот же бюджет и почему партнёр выбрал бы его.

1. Готовы ли они финансировать выгоду клиента и оплачивать работу Uzcard.

1. Какую схему оплаты работы Uzcard они выбирают из предложенных вариантов и почему.

1. Какой размер выгоды, минимальный чек и лимит они считают приемлемыми.

1. Кто согласует акцию, коммерческие условия и договор.

1. Какие сведения нужны маркетингу и финансам для оценки результата.

1. Какие условия возврата, сверки и отчётности приемлемы.

1. Где предложение Uzcard дополняет собственную программу партнёра, а где дублирует её.

1. Готов ли партнёр продолжить обсуждение пилота и кто принимает решение.



4. Проверяемые предположения

Интервью показывают причины выбора и отказа. Они не доказывают рост продаж или долю потенциальных пользователей. Рост продаж проверяется пилотом; распространённость предпочтений при необходимости оценивается отдельным количественным опросом.

Каждое предположение проверяется в указанной группе. В кратком разборе (5.3) и в итоговом отчёте подрядчик отвечает по каждому предположению отдельно: подтверждено, опровергнуто или осталось открытым.



		Код

		Предположение

		Что должно подтвердить исследование

		Где проверяется



		H1

		В одной или обеих выбранных категориях предложение Uzcard может повлиять на выбор места покупки

		Клиенты связывают предложение с недавними покупками и объясняют, при каких условиях изменили бы выбор

		Клиенты



		H2

		Скидка и кэшбэк дают разный уровень понимания, доверия и ожидаемой пользы

		При одинаковой выгоде видны причины выбора каждой механики и условия, при которых предпочтение меняется

		Клиенты



		H3

		Заметная для клиента выгода совместима с экономикой торгового партнёра

		Размер выгоды в сумах, который замечают клиенты, сопоставим с маржой и условиями действующих акций партнёров

		Обе группы



		H4

		У торговых партнёров есть конкретная задача, для которой они уже используют акции или рекламу

		Партнёры описывают недавнюю кампанию, её цель, расходы и результат

		Партнёры



		H5

		Карточное предложение Uzcard может стать для партнёра отдельным каналом продвижения

		Партнёры понимают роль Uzcard, называют подходящие задачи, приемлемые условия и готовы продолжить обсуждение

		Партнёры



		H6

		Партнёрам со своей программой лояльности и без неё нужны разные предложения Uzcard

		Для каждого типа партнёров определены отдельная задача, польза и основные возражения

		Партнёры



		H7

		Существует схема оплаты работы Uzcard, понятная партнёру и совместимая с его бюджетом

		Партнёры выбирают между предъявленными схемами оплаты, объясняют выбор и соотносят его с расходами на прошлую кампанию

		Партнёры







5. Порядок работы

5.1. Подготовка

Подрядчик изучает кабинетное исследование Uzcard и проводит установочную встречу. До начала интервью стороны согласовывают:

1. рабочий план и календарь;

1. состав участников и порядок набора;

1. скринер клиентов и скринер торговых партнёров;

1. гайд для клиентов и гайд для торговых партнёров;

1. инструкцию модератору, включая правила равного оформления карточек;

1. материалы для сравнения скидки и кэшбэка;

1. карточки схем оплаты для торговых партнёров;

1. формы записи и анализа ответов;

1. порядок проверки качества;

1. формы согласия на участие и запись интервью.

Подрядчик готовит проекты этих документов. Uzcard утверждает их до начала интервью.

Категории. Uzcard выбирает две категории на основе кабинетного исследования и сообщает их подрядчику не позднее окончания первой недели работ. Если решение к этому сроку не принято, подрядчик начинает набор по запасному варианту категорий, согласованному на установочной встрече. Смена категорий после начала набора оформляется как изменение объёма работ.

Схемы оплаты. Uzcard до начала интервью передаёт подрядчику две-три конкретные схемы оплаты своей работы. Подрядчик оформляет их равнозначными карточками по правилам раздела 6 и предъявляет партнёрам в интервью. Свободное обсуждение бюджета без предъявления схем не заменяет эту процедуру.

Правовая проверка. Формы согласия дополнительно проверяет юридическая служба Uzcard. Uzcard запускает эту проверку одновременно с установочной встречей, чтобы она не задерживала начало набора.

5.2. Качественное исследование

Интервью с клиентами и торговыми партнёрами проходят параллельно. После первых пяти интервью каждого типа подрядчик обсуждает с Uzcard предварительные наблюдения и при необходимости уточняет набор участников и формулировки вопросов.

Базовый объём: 24 интервью с клиентами и 20 интервью с торговыми партнёрами, все по 60 минут. После промежуточного разбора Uzcard может заказать дополнительно до 6 интервью суммарно, если остались важные противоречия или не представлена нужная группа. Приоритет при дозаказе — интервью с торговыми партнёрами.

Логика объёма. Объём рассчитан от сравнений, которые нужны для решений раздела 2, а не от общего числа интервью. Каждая ось сравнения — категория и география у клиентов, категория и наличие своей цифровой программы у партнёров — опирается на 10–12 интервью с каждой стороны. Группы на пересечении двух осей такой опоры не имеют; правила их использования заданы в разделе 7.

Клиенты

Интервью проводятся в двух категориях, выбранных Uzcard. Состав выборки обязателен к выполнению:



		Категория

		Ташкент

		Другие регионы

		Всего



		Первая выбранная категория

		6

		6

		12



		Вторая выбранная категория

		6

		6

		12



		Всего

		12

		12

		24







Целевой состав. Подрядчик стремится к нему при наборе и указывает фактический состав в отчёте. Невыполнение этих ориентиров не является основанием для возврата работы, но должно быть объяснено:



		Группа

		Ориентир



		Участники 18–29 лет

		6



		Участники 30–44 лет

		6



		Участники 45–60 лет

		6



		Активно платят банковской картой

		14



		Платят банковской картой эпизодически

		8



		Пользовались скидкой или кэшбэком за последние 90 дней

		10



		Не пользовались скидкой или кэшбэком за последние 90 дней

		10



		Мужчины и женщины

		обе группы представлены







Группы пересекаются. Региональные интервью распределяются не менее чем по двум областям и не концентрируются в одном городе.

Каждое интервью начинается с разбора недавней покупки в выбранной категории и реального опыта использования скидки или кэшбэка, включая предложения других компаний, которыми клиент уже пользуется. После этого клиент сравнивает одинаково оформленные предложения:

1. мгновенную скидку;

1. автоматический кэшбэк;

1. кэшбэк с активацией и без неё;

1. разные сроки начисления;

1. варианты лимитов и условий участия.

Привязка выгоды к покупке респондента. Размер выгоды предъявляется в сумах и рассчитывается от суммы покупки, которую респондент описал в начале интервью, а не в процентах и не от абстрактного чека. Подрядчик показывает обе механики на одной и той же сумме: цена на кассе против цены с возвратом через указанный срок. Проценты в карточках не используются; если респондент называет их сам, это фиксируется как наблюдение.

Порядок показа скидки и кэшбэка меняется между интервью, чтобы первый вариант не получил преимущество.

Макеты и прототипы экранов в интервью не показываются. Вопрос о том, где клиент ожидает увидеть предложение и статус начисления, задаётся открытым до любых визуальных материалов.

Торговые партнёры

Интервью проводятся в тех же двух категориях, что и клиентское исследование. Состав выборки обязателен к выполнению:



		Категория

		Со своей цифровой программой

		Без зрелой цифровой программы

		Всего



		Первая выбранная категория

		5

		5

		10



		Вторая выбранная категория

		5

		5

		10



		Всего

		10

		10

		20







Целевой состав. Подрядчик стремится к нему при наборе и указывает фактический состав в отчёте:



		Группа

		Ориентир



		Сетевые компании

		8



		Несетевые компании

		8



		Региональные компании или сети с заметными продажами вне Ташкента

		6







Группы пересекаются.

В интервью участвуют собственники и руководители, которые влияют на маркетинговый бюджет, коммерческие акции или их запуск. Разговор с сотрудником, не участвующим в таких решениях, не засчитывается.

Набор торговых партнёров. Подрядчик самостоятельно ищет участников, проводит скрининг, договаривается об интервью и обеспечивает выполнение обязательного состава выборки. Способ набора и предполагаемые каналы доступа к респондентам подрядчик описывает в коммерческом предложении. 

Респондент описывает последнюю проведённую акцию: задачу, механику, бюджет, результат, возвраты и порядок согласования. Чувствительные показатели можно называть диапазонами. Подрядчик отмечает источник каждой цифры: документ, слова респондента или оценка.

В конце интервью подрядчик показывает концепцию Uzcard и обсуждает:

1. подходящую бизнес-задачу;

1. скидку и кэшбэк;

1. схемы оплаты работы Uzcard: респондент выбирает между предъявленными карточками, объясняет выбор и соотносит его с расходами на описанную ранее акцию;

1. приемлемый диапазон бюджета;

1. требования к отчётности;

1. условия участия в пилоте;

1. кто принимает решение и какой следующий шаг возможен.

Порядок показа схем оплаты меняется между интервью.

5.3. Решение после качественного исследования

Подрядчик готовит краткий разбор результатов клиентов и торговых партнёров. В нём должны быть:

1. ответы на вопросы раздела 3;

1. статус каждого предположения раздела 4: подтверждено, опровергнуто, открыто;

1. различия между группами по каждой оси сравнения;

1. незакрытые вопросы;

1. список партнёров, с которыми можно продолжить обсуждение пилота, с указанием ответственного за решение и следующего шага.

Главный ориентир результата: не менее пяти торговых партнёров, готовых к предметному обсуждению пилота, с названным лицом, принимающим решение, и обсуждённой схемой оплаты. Этот показатель не является гарантией со стороны подрядчика; он определяет, что именно считается полезным исходом работы.

После этого Uzcard решает, переходить к пилоту или заказывать дополнительную проверку.

5.4. Количественный опрос, если потребуется

Количественный опрос не входит в обязательный объём. Подрядчик указывает его отдельной строкой в коммерческом предложении.

Если Uzcard решит провести опрос, подрядчик предложит:

1. вопросы, которые требуют количественного ответа;

1. методику и состав выборки;

1. необходимое число участников и расчёт этого числа;

1. сроки и стоимость;

1. правила проверки данных.

Ориентир для оценки стоимости: до 600 заполненных анкет. Uzcard утвердит окончательный объём после качественного исследования.

Uzcard принимает как осознанное ограничение: если опрос не проводится, распространённость предпочтений и заметность выгоды на рынке остаются неизмеренными. Подрядчик обязан указать это ограничение в итоговом отчёте и не подменять его данными качественной выборки.

5.5. Подготовка к пилоту

Проектирование пилота выполняет Uzcard самостоятельно: тестовая и контрольная группы, показатели результата и правила их расчёта строятся на транзакционных данных Uzcard, к которым подрядчик доступа не имеет. В объём работ подрядчика проектирование пилота не входит.

Подрядчик передаёт материалы, которые получены в поле и нужны Uzcard для подготовки пилота:

1. критерии выбора партнёров, вытекающие из результатов интервью;

1. предложение и условия акции, приемлемые для партнёров каждого типа;

1. список кандидатов в пилот: компания, тип, категория, обсуждённые условия, ответственный за решение, следующий шаг;

1. известные из интервью правила учёта возвратов и параллельных акций у партнёров;

1. перечень вопросов, которые интервью закрыть не могут и которые обязательно проверять в пилоте: точный размер выгоды, прохождение активации, рост продаж;

1. ограничения: чего интервью не показывают.



6. Материалы для интервью

Подрядчик готовит материалы на русском и узбекском языках. Uzcard проверяет перевод и смысл формулировок.

В комплект входят:

1. Краткое описание предложения Uzcard: подрядчик готовит его на двух языках на основе материалов Uzcard (приложение 1), не меняя сути предложения.

1. Одинаково оформленные карточки скидки и кэшбэка.

1. Вариант кэшбэка с активацией.

1. Сценарий от просмотра предложения до покупки, начисления и возврата.

1. Варианты условий для торгового партнёра.

1. Карточки схем оплаты работы Uzcard: две-три схемы на основе материалов Uzcard.

1. Варианты текста согласия на участие и использование данных.

1. Примеры ограничений: минимальный чек, лимит, срок и исключения.

Макеты интерфейса, кликабельные прототипы и любые изображения экранов в комплект не входят и в интервью не используются. Проверяется концепция и условия, а не интерфейс.

Карточки должны отличаться только проверяемым условием. Нельзя менять бренд, размер выгоды, цвет или объём объяснения так, чтобы один вариант выглядел привлекательнее другого. Это правило в равной мере распространяется на карточки скидки и кэшбэка для клиентов и на карточки схем оплаты для торговых партнёров. Размер выгоды в клиентских карточках указывается в сумах от покупки респондента. Правила равного оформления подрядчик описывает в инструкции модератору и согласовывает с Uzcard до начала интервью.

Язык интервью. Респондент выбирает язык разговора. Модератор должен свободно работать на русском и узбекском языках. В регионах подрядчик обеспечивает возможность провести интервью на узбекском без переводчика. Цитаты в отчёте приводятся на языке оригинала с переводом на русский.



7. Требования к анализу

Подрядчик должен отделять факты от толкований, прошлое поведение от намерений, а общий интерес от готовности выделить бюджет.

Каждый основной вывод должен содержать:

1. вопрос, на который он отвечает;

1. сведения и цитаты, на которых он основан;

1. различия между группами и противоречащие примеры;

1. степень уверенности;

1. рекомендацию для Uzcard и оставшийся риск.

Нельзя представлять долю ответов в качественной выборке как рыночную статистику. Вывод о готовности партнёров платить должен содержать число и тип компаний, диапазон бюджета и условия участия и опираться на выбор между предъявленными схемами оплаты и на расходы партнёра по прошлым акциям, а не на заявленную готовность.

Допустимые сравнения. Сравнение групп допускается только по осям, заложенным в состав выборки: у клиентов — категория и география, у партнёров — категория и наличие своей цифровой программы. Каждая такая ось опирается на 10–12 интервью с каждой стороны, и вывод по ней подаётся с указанием числа респондентов и степени уверенности. Сравнения на пересечении двух осей, а также по возрасту, частоте оплат и опыту использования кэшбэка недопустимы: эти группы слишком малы. Наблюдения по ним приводятся как отдельные примеры с указанием числа респондентов и без обобщения.

Запрещённые выводы. Подрядчик не делает вывод о том, будет ли клиент проходить активацию, каким должен быть точный размер выгоды и вырастут ли продажи. По этим вопросам подрядчик приводит наблюдения и передаёт их в материалы для подготовки пилота.



8. Что передаёт подрядчик

До начала интервью

1. рабочий план и календарь;

1. согласованные скринеры и гайды;

1. инструкцию модератору;

1. материалы для сравнения механик и карточки схем оплаты;

1. формы записи и анализа ответов;

1. порядок проверки качества;

1. формы согласия на участие и запись.

После качественного исследования

1. краткий разбор результатов;

1. список проведённых интервью без лишних персональных данных;

1. записи и расшифровки при наличии согласия;

1. таблицу анализа ответов;

1. список кандидатов для пилота;

1. предложение по следующему шагу и его стоимости.

По итогам работы

1. Краткий отчёт для руководства с выводами и рекомендациями, до 5 страниц.

1. Полный отчёт с описанием исследования, состава участников, результатов и ограничений.

1. Ответы на пять вопросов из раздела 2 с подтверждающими данными и оставшимися рисками.

1. Статус каждого предположения раздела 4.

1. Рекомендации по первым клиентским группам, категориям и типам торговых партнёров.

1. Рекомендацию по механике первой версии продукта: скидка или кэшбэк, диапазон размера выгоды, сроки и лимиты, с указанием остаточного риска.

1. Приемлемые для партнёров варианты оплаты, диапазоны бюджета и условия участия с указанием, какая схема и почему выбиралась чаще.

1. Описание действий клиента и торгового партнёра от подключения предложения до возврата покупки.

1. Материалы для подготовки пилота по разделу 5.5, включая список кандидатов с ответственными за решение и следующим шагом.

1. Материалы интервью: список, записи, расшифровки, таблицы анализа и цитаты.

1. Если проводился количественный опрос: анкета, исходные и проверенные данные, описание показателей и порядок расчётов.

1. Все отчёты, таблицы и материалы в редактируемом формате.

1. Итоговую рабочую встречу с командой Uzcard продолжительностью до двух часов.



9. Контроль качества

Подрядчик:

1. повторно подтверждает соответствие условиям отбора не менее чем у 20% участников;

1. подтверждает должность и участие в решениях по маркетинговому бюджету у каждого респондента со стороны торговых партнёров;

1. проверяет первые два интервью каждого модератора и не менее 20% последующих записей;

1. ежедневно следит за выполнением состава выборки;

1. фиксирует замены и исключения участников с указанием причины;

1. согласовывает с Uzcard изменения в составе выборки;

1. ограничивает доступ к персональным данным, записям и расшифровкам;

1. при проведении количественного опроса проверяет длительность заполнения, дубли, пропуски, противоречивые и однотипные ответы.

Uzcard может присутствовать на отдельных интервью как наблюдатель с согласия участника. Представитель Uzcard не вмешивается в разговор. По запросу подрядчик предоставляет журнал проверок.



10. Приёмка работы

Uzcard принимает работу, если подрядчик:

1. выполнил согласованный объём и обязательный состав выборки, а по целевому составу указал фактические цифры и объяснил отклонения;

1. передал материалы в редактируемом формате;

1. связал основные выводы с интервью и данными;

1. дал статус по каждому предположению раздела 4;

1. показал различия и противоречия между группами по допустимым осям сравнения;

1. подтвердил диапазоны бюджета ответами конкретных типов партнёров и выбором между предъявленными схемами оплаты;

1. указал для каждого кандидата в пилот условия, ответственного за решение и следующий шаг;

1. описал ограничения исследования;

1. провёл итоговую встречу и внёс один согласованный раунд правок.

Uzcard возвращает работу на доработку, если подрядчик:

1. заменил индивидуальные интервью другим методом без согласования;

1. привлёк неподходящих респондентов, в том числе сотрудников, не влияющих на маркетинговый бюджет и акции;

1. не выполнил обязательный состав выборки по любой из осей сравнения;

1. сделал вывод о готовности платить без обсуждения бюджета и условий;

1. сделал вывод о схеме оплаты без предъявления карточек или без опоры на расходы партнёра по прошлым акциям;

1. выдал ответы качественной выборки за рыночную статистику;

1. сравнил группы на пересечении осей или по возрасту, частоте оплат и опыту кэшбэка;

1. сделал вывод о прохождении активации, о точном размере выгоды или о росте продаж;

1. показал скидку и кэшбэк или схемы оплаты в неравных условиях;

1. предъявил размер выгоды в процентах или в отрыве от покупки респондента;

1. использовал в интервью макеты или прототипы экранов;

1. не передал записи, расшифровки или таблицы анализа, предусмотренные договором;

1. дал общие рекомендации без привязки к категориям и типам клиентов или партнёров.



11. Требования к подрядчику

В коммерческом предложении подрядчик указывает:

1. руководителя работы и исследователей, которые проведут интервью и анализ;

1. опыт исследований в Узбекистане;

1. опыт в платежах, банках, розничной торговле или программах лояльности;

1. владение модераторов русским и узбекским языками;

1. способ набора клиентов и торговых партнёров, включая работу в регионах;

1. число модераторов на поле и план выездов в регионы;

1. два похожих проекта и контакты заказчиков для рекомендации;

1. сроки;

1. стоимость базового объёма и каждого дополнительного интервью;

1. отдельную стоимость возможного количественного опроса;

1. стоимость вознаграждений участникам, отдельно для клиентов и для торговых партнёров;

1. допущения и работы, которые не входят в цену.

Замена руководителя работы или ведущего исследователя требует согласия Uzcard.

Конфликт интересов и конфиденциальность. Подрядчик подписывает соглашение о неразглашении до передачи материалов. В коммерческом предложении подрядчик раскрывает текущие и завершённые за последние 12 месяцев проекты для платёжных систем, банков-эмитентов, платёжных приложений и маркетплейсов, работающих в Узбекистане. На период работ подрядчик не ведёт для таких компаний проекты по программам предложений и лояльности по банковским картам. Нераскрытый конфликт интересов является основанием для расторжения договора.



12. Сроки

Базовая работа занимает около шести недель:



		Неделя

		Работа



		1

		Установочная встреча, выбор категорий, передача схем оплаты, подготовка и согласование исследовательских материалов



		2–4

		Интервью с клиентами и торговыми партнёрами, включая выезды в регионы; промежуточный разбор после первых пяти интервью каждого типа



		5

		Завершение интервью, анализ, краткий разбор результатов и решение Uzcard



		6

		Итоговый отчёт, материалы для подготовки пилота, рабочая встреча и правки







Подрядчик может предложить другой график и должен показать, от чего зависят сроки, в том числе число модераторов на поле. Количественный опрос начинается только после анализа качественного исследования и отдельного решения Uzcard.



13. Роли сторон

Uzcard:

1. передаёт исходные материалы, включая кабинетное исследование, две выбранные категории и схемы оплаты;

1. согласовывает документы и организует внутреннюю проверку правовых и технических вопросов;

1. самостоятельно проектирует пилот на своих транзакционных данных.

Подрядчик:

1. самостоятельно набирает клиентов и торговых партнёров в соответствии с обязательным составом выборки, проводит скрининг и организует интервью;

1. обеспечивает полевую работу в регионах;

1. отвечает за методику, проведение интервью, проверку качества, анализ результатов, защиту персональных данных и передачу всех предусмотренных заданием материалов;



14. Что передаёт Uzcard и что готовит подрядчик

Раздел определяет происхождение каждого документа. Скринеры, гайды и стимульные материалы готовит подрядчик.

14.1. Uzcard передаёт вместе с настоящим заданием

Приложение 1. Обзор инициативы по программе лояльности Uzcard: контекст проекта, выводы кабинетного исследования, рассмотренные модели лояльности и рабочее направление для полевой проверки.

14.2. Uzcard передаёт после подписания соглашения о неразглашении и договора

1. Кабинетное исследование Uzcard.

1. Две выбранные категории и запасной вариант категорий (раздел 5.1).

1. Две-три схемы оплаты работы Uzcard (раздел 5.1).

Коммерческие условия и схемы оплаты не передаются до подписания соглашения о неразглашении.

14.3. Подрядчик готовит и согласовывает с Uzcard до начала интервью

1. Скринер клиентов и скринер торговых партнёров.

1. Гайд интервью с клиентами и гайд интервью с торговыми партнёрами.

1. Инструкция модератору, включая правила равного оформления карточек.

1. Материалы для сравнения механик и карточки схем оплаты.

1. Формы записи и анализа ответов.

1. Формы согласия на участие и запись интервью.

Состав и порядок согласования этих документов заданы в разделе 5.1, порядок их передачи — в разделе 8. Подрядчик может предложить свою структуру любого из них; Uzcard утверждает её до начала интервью.

Матрица предположений и способов проверки приведена в разделе 4 настоящего задания и отдельным документом не оформляется.
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Форма КП.xlsx
Лист1

		№		Наименование услуг *		Срок выполнения  		Cтоимость, (сум)

		1		 Проведение 2-х исследований BHT (Brand Health Tracking) 

		a

		b

		c

		d

		е

				ИТОГО, сроки в рабочих днях 

				ИТОГО стоимость, без НДС 

				ИТОГО, с учётом НДС 

		* участник должен расписать детально всю смету расходов – калькуляцию расчетов)
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Технические требования.xlsx
Критерии оценки

		№		Наименование компании				Блок-фактор		Драфта анкеты аналогичного исследования		Отчёт по ранее реализованному исследованию		Методология исследования		Сроки реализации исследования (план)

								участник должен приложить максимально расширенное и информативное портфолио, с подробным описанием аналогичных исследований.		Участник должен приложить драфт анкеты, которая демонстрирует высокий профессиональный уровень разработки. Полностью соответствует целям исследования, содержит логичную структуру, оптимальный объем вопросов, корректные шкалы оценки, механизмы фильтрации респондентов. Формулировки исключают неоднозначное толкование, обеспечивают получение качественных и аналитически ценных данных, достаточных для подготовки обоснованных управленческих рекомендаций. 		Участник должен приложить отчет, который демонстрирует высокий профессиональный уровень выполнения исследования. Содержит комплексный анализ, статистическую обработку данных, сегментацию, сравнительный анализ, обоснованные выводы и детализированные рекомендации, применимые для принятия управленческих решений. Материал структурирован, визуализирован и соответствует лучшим практикам подготовки аналитических отчетов		Участник должен приложить методологию, которая полностью соответствует целям исследования и демонстрирует высокий профессиональный уровень. Детально описаны дизайн исследования, обоснование выборки, методы сбора и верификации данных, аналитические инструменты, способы минимизации ошибок и рисков, а также формат представления результатов и рекомендаций для принятия управленческих решений.		Более 35
31–35 
26–30 
21–25
До 20 рабочих дней





		Указать один из вариантов ответа						не предоставление портфолио будет основанием для отклонения предложения

		Наименование подтверждающего документа

		Приложить подтверждающий документ
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Перечень документов (ДБ).docx




ПЕРЕЧЕНЬ

Документов для проверки по линии СБ

(необходимо приложить к предложению)





1. Данные о Руководителе и Учредителях компании (ФИО/название компании);

2. Копия свидетельства о Государственной регистрации / Гувохнома;

3. Копия сертификатов на предлагаемый род деятельности (если применимо).

4. Устав.
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Форма №3 - КТС (ключевые контрактные условия).xlsx
KTC

		Основные условия		Описание		Comply/Not comply		Bidder Comments		Метод заполнения:

		Условия оплаты		Заказчик осуществляет оплату в размере 100% от суммы договора в течение 10 (десяти) календарных дней с даты согласования электронного акта оказания услуг и электронного счета-фактуры.						Comply

		Срок выполнения услуги		предоставить свои данные (календарные дни) с даты получения заявки						Not comply

		Применимое право		Все споры и разногласия, которые могут возникнуть должны быть разрешены в соответствии с действующим законодательством Республики Узбекистан. 

		Неисключительные отношения между ЕОПЦ и Поставщиком		ЕОПЦ может заключать соглашения с третьими сторонами об оказании эквивалентных/аналогичных услуг  без ограничений или предоставлять такие услуги самостоятельно. ЕОПЦ не берет на себя обязательств по закупке минимального объема Услуг и/или Результатов, а Поставщик не имеет права на минимальный уровень компенсации/вознаграждений.

		Ценообразование и налогооблажение		Любые расходы, которые Поставщик может понести для обеспечения предусмотренных в ТЗ функциональных возможностей, качества и производительности Решения несет Поставщик без каких-либо дополнительных затрат со стороны ЕОПЦ.

				Цены должны включать все налоги, не включая НДС, взимаемой на территории РУз. «Налоги» все настоящие или будущие налоги, платежи, таможенные платежи, отчисления, сборы и отчисления, взимаемые компетентными органами на соответствующей территории, в том числе корпоративный подоходный налог, налог с продаж, налог на использование, налог у источника, налог на добавленную стоимость или любые другие налоги или сборы, а также проценты, пени и штрафы, взимаемые в отношении таких налоговых обязательств компетентным органом.

				Днем оплаты и, соответственно, исполнения Заказчиком своих обязательств по оплате по настоящему Договору считается день списания денежных средств с банковского счета Заказчика.

				Ни при каких обстоятельствах и в соответствии с условиями настоящего Договора, Исполнитель не вправе переуступить полностью или частично любые свои права на получение оплаты по настоящему Договору в пользу любых третьих лиц или любой финансовой организации без письменного согласия Заказчика.

				Все расходы, связанные со списанием денежных средств с расчетного счета одной Стороны, а также комиссии Банков-корреспондентов несет Сторона, с расчетного счета которой списываются денежные средства, а расходы, связанные с зачислением на расчетный счет другой Стороны, несет Сторона, на расчетный счет которой денежные средства зачисляются, то есть банковские платежи производятся на условиях совместной оплаты комиссий по коду SHA.






