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Аннотация. Постановка задачи (актуальность работы). Проблема участия в государственных закупках суще-
ствует для многих предприятий обрабатывающей промышленности. Основной вопрос связан с целесообразно-
стью участия и оценкой вероятности выигрыша в конкурсе на поставку продукции. С одной стороны, участие в 
госзакупках гарантирует стабильный спрос в виде постоянных заказов, а следовательно, более тщательное пла-
нирование полной загрузки производственных мощностей предприятий. С другой стороны, конкурс – это веро-
ятность не только выигрыша, но и проигрыша. Сложность формальной процедуры участия, необходимость 
обеспечения гарантийных обязательств и, как следствие, заморозка оборотных активов приводят к тому, что 
предприятия зачастую отказываются от участия в госзакупках. Цель работы. Разработать методический под-
ход, позволяющий производственным предприятиям заблаговременно оценить шансы и вероятность выигрыша 
в том или ином конкурсе для возможности оперативного планирования загрузки производственных мощностей. 
Используемые методы. В качестве методологической рамки исследования используются логический анализ и 
аппарат регрессионного анализа, адаптированные к данной научной задаче. Новизна. Анализ публикаций по 
теме исследования показал, что вопросы участия в госзакупках рассматриваются либо с позиции управленче-
ского подхода, либо с позиции исследований института госзакупок. Проблема участия в госзакупках практиче-
ски не рассматривается с учетом планирования загрузки производственных мощностей промышленных пред-
приятий. Научная новизна заключается в выборе фокуса на вопросы участия в госзакупках и разработки мето-
дического подхода к оценке вероятности выигрыша. Результат. Впервые предложен новый методический под-
ход к оценке вероятности выигрыша промышленного предприятия в конкурсе госзакупок. Используется логи-
ческий анализ и аппарат регрессионного анализа. Практическая значимость. В работе предлагается методи-
ческий подход оценки вероятности выигрыша и целесообразности участия промышленного предприятия в гос-
закупках, который представляет собой практический инструмент для лица, принимающего решение. 

Ключевые слова: организация производства, планирование промышленного производства, обрабатывающая 
промышленность, производственные мощности, регрессионный анализ, оценка вероятности, методический 
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TO ESTIMATING THE PROBABILITY OF WINNING A COMPETITION  

TO PLAN PRODUCTION CAPACITY UTILIZATION 
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Abstract. Problem Statement (Relevance). The problem of taking part in public procurement is currently relevant for 

many manufacturers. A key issue is attributed to feasibility of the participation and the probability estimate of winning a 

competition for delivery of products. On the one part, the participation in public procurement guarantees steady demand 

represented by standing orders and, consequently, more thorough planning and full utilization of production capacities 

of enterprises. On the other part, a competition is the probability of not only winning, but also losing. The complexity of 

the formal participation procedure, the need for ensuring warranty obligations, and, as a consequence, the freezing of 

current assets are factors frequently resulting in a refusal of manufacturing enterprises to take part in public procure-

ment. Objectives. The paper is aimed at developing a methodological approach used by manufacturing enterprises to 

estimate chances and the probability of winning a particular competition in advance to get a possibility of prompt plan-

ning of production capacity utilization. Methods Applied. The methodological framework of the research includes a 

logical analysis and tools of the regression analysis adapted to this scientific task. Originality. The analysis of publica-

tions on the research field showed that the issues of the participation in public procurement were considered from the 

point of either a managerial approach, or research by the institute of public procurement. The problem of the participa-

tion in public procurement is practically not considered taking into account production capacity utilization. Scientific 

novelty lies in choosing focus on the issues of the participation in public procurement and development of a methodo-

logical approach to estimating the probability of winning. Results. For the first time, a new methodological approach 

was proposed to estimate the probability of winning a public procurement competition by an industrial enterprise. The 

authors used a logical analysis and tools of the regression analysis. Practical Relevance. The paper proposes a method-

ological approach to estimating the probability of winning and feasibility of the participation of industrial enterprises in 

public procurement, which is a practical tool for a decision-maker. 

Keywords: industrial engineering, manufacturing planning, manufacturing industry, production facilities, regression 

analysis, probability estimation, methodological approach, public procurement 
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Введение 

Планирование загрузки производственных мощно-

стей является актуальной задачей любого промышлен-

ного предприятия. Однако нерегулярный спрос на про-

дукцию затрудняет эффективное распределение ресур-

сов, препятствует технологическому развитию пред-

приятия. Известно, что государство выполняет не толь-

ко регулирующую и надзорные функции, но и напря-

мую участвует в хозяйственной деятельности общества 

через механизм государственных закупок. В этом каче-

стве государство, по сути, выступает крупнейшим за-

казчиком различных товаров и услуг, оказывая суще-

ственное влияние на экономическую деятельность хо-

зяйствующих субъектов. Реализация государственных 

заказов для коммерческого промышленного предприя-

тия является определенным преимуществом перед кон-

курентами – наличие регулярных заказов.  

Однако процесс участия в госзакупках формирует 
определенные требования к участникам, и формаль-
ное соответствие требованиям не означает безуслов-
ного выигрыша в том или ином конкурсе. На основе 
проведенного анализа литературы [1-3] можно выде-
лить следующие причины, затрудняющие участие 
предприятия в конкурсной процедуре: 

– сложность законодательства и запутанность 
формальной процедуры конкурса; 

– необходимость постоянного мониторинга сай-
та госзакупок и различных электронных площадок на 
предмет поиска информации по закупкам; 

– необходимость привлечения дополнительного 
отдельного сотрудника для отслеживания информации; 

– увеличение трудозатрат на обработку инфор-
мации (необходимость приобретения платных подпи-
сок для отслеживания торгов); 

– наличие свободных денежных средств для по-
лучения аккредитации на электронно-торговую пло-
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щадку (ЭТП), а также обеспечительных мер исполне-
ния госконтрактов и для обеспечения гарантийных 
обязательств в постгарантийный период; 

– наличие банковской гарантии: выполнение тре-

бований для получения такой гарантии (существование 

на рынке несколько лет, положительный кредитный 

рейтинг, положительный баланс, ликвидные активы). 

Перечисленные проблемы актуализируют про-

цесс принятия решения лицом, принимающим ре-

шения (ЛПР), о целесообразности госзакупок. В 

настоящей работе предлагается разработка подхода 

определения вероятности выигрыша в конкурсе на 

основе логического и адаптированного регрессион-

ного анализа. Для достижения поставленной цели 

обозначим следующие задачи: провести анализ ис-

следований отечественных и зарубежных авторов по 

теме контрактных взаимоотношений между про-

мышленными предприятиями и госзаказчиком, 

определить методы исследования и разработать но-

вый методический подход к планированию загрузки 

производственных мощностей.  

Статья структурирована следующим образом: во 

введении описана решаемая научная проблема, далее 

проведен анализ литературных источников и сделан 

вывод, что, несмотря на объективную необходимость 

оперативного планирования промышленного произ-

водства, в работах (литературе) нет взаимоувязки 

участия предприятий в конкурсных процедурах и 

учета вероятности выигрыша при планировании за-

грузки производственных мощностей. Затем описан 

разрабатываемый методический подход, показан 

пример практического применения подхода и пред-

ставлены выводы. 

Анализ литературных источников 

Анализ современной литературы показал, что 

проблема оптимальной загрузки производственных 

мощностей является одной из актуальных, поскольку 

напрямую влияет на повышение производительности 

труда, технологичности производства и опосредован-

но на экономический рост [4]. 

По данным, приведенным в [5], Россия относится 

к числу стран с наиболее низким уровнем загрузки 

производственных мощностей, наряду с такими стра-

нами, как Тайланд, Бангладеш, Нигерия. При этом в 

условиях санкционного давления и ограниченного 

доступа к мировым рынкам финансового капитала 

рост уровня загрузки производственных мощностей 

является тем механизмом, который способен обеспе-

чить рост промышленного производства. 

В работе [6] обосновывается система планирова-

ния загрузки производственных мощностей, позво-

ляющая учитывать критерии срочности отдельных 

заказов, ограничения по мощности, ресурсам, взаи-

мосвязи между объектами калькулирования, по кри-

терию минимальной стоимости. 

В работе [7] исследуются стратегии адаптации 

производственных мощностей к условиям спроса. 

Обосновано, что на выбор стратегии управления про-

изводственной мощностью влияет в том числе и ха-

рактер спроса – рост или спад. 

В работе [8] разработана система бизнес-анализа, 

включающая модуль прогнозирования межцеховой 

нагрузки, который позволяет улучшить качество опе-

ративного планирования в период реализации произ-

водственного процесса. 

В цикле статей Умновой М.Г. [2, 3] рассматрива-

ются аспекты взаимодействия организаций-постав-

щиков при реализации госзаказов, подробно анализи-

руются требования, предъявляемые к поставщикам. 

Также представлена авторская классификация рисков 

и потерь из-за повышенной финансовой нагрузки в 

процессе исполнения госзаказов. Однако взаимосвязь 

между участием в госзакупках и загрузкой производ-

ственных мощностей не рассматривается.  

В целом в рассмотренных работах довольно по-

дробно, но отдельно исследуются вопросы оператив-

ного планирования, алгоритмов загрузки производ-

ственных мощностей и участия в госзакупках, однако 

нет взаимоувязки участия предприятий в конкурсных 

процедурах и учета вероятности выигрыша при пла-

нировании загрузки производственных мощностей.  

С целью восполнения пробела в настоящей рабо-

те предлагается подход, необходимый для практиче-

ского использования в деятельности промышленного 

предприятия обрабатывающей промышленности. 

Разработка методического подхода  

к планированию загрузки  

производственных мощностей 

Введение в эксплуатацию Единой информацион-

ной системы (ЕИС) позволяет в настоящее время по-

лучить доступ ко всем сведениям о государственных 

закупках в России и тем самым собрать полную ин-

формацию о заказчиках, поставщиках, контрактах и 

их условиях и другую, то есть информацию, необхо-

димую для принятия решения. 

Законодательство о контрактной системе уста-

навливает несколько способов проведения закупоч-

ных процедур: аукцион, конкурс, запрос котировок, 

запрос предложений и закупка у единственного по-

ставщика. В рамках 44-ФЗ строго регулируются все 

этапы сделки по закупкам госзаказчиков, в отличие 

от 223-ФЗ, когда закон устанавливает только общие 

принципы закупок для госзаказчиков, а они сами раз-

рабатывают собственные положения, в которых опи-

сывают требования к участникам и способы опреде-

ления поставщиков. В зависимости от способа закуп-

ки и федерального закона в рамках, которого она 

проводится, применяются различные правила выбора 

поставщика. При проведении аукциона или запросе 

котировок побеждает участник, предложивший 

наименьшую цену, а при проведении конкурсов или 

подаче предложений победитель устанавливается по 

нескольким критериям, которые Заказчик прописыва-

ет в закупочных документах. Такие разные способы 
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выбора поставщика требуют и разной подготовки к 

участию с их стороны. По данным ЕИС в настоящее 

время около 70% всех закупок проводится в рамках 

44-ФЗ и около 80% из них в виде электронных аукци-

онов или запроса котировок. Следовательно, можно 

сделать вывод, что в большинстве случаев выбор по-

ставщика осуществляется по предложенной им ми-

нимальной цене. 

В общем виде можно сформулировать этапы под-

готовки к каждому конкурсу (тендеру): 

1. Анализ опубликованной заявки: 

– анализ условий конкурса и собственных воз-

можностей; 

– оценка привлекательности заявки; 

– проверка надежности Заказчика; 

– анализ прошлого опыта. 

2. Формирование и обоснование пороговой цены, 

которую предприятие может предложить в условиях 

данного конкурса. 

3. Сбор информации по каждому конкуренту по 

анализируемому продукту за предыдущий период. 

4. Анализ соответствия конкурентов условиям 

объявленного конкурса и выбор потенциальных 

участников. 

5. Прогнозирование минимальной цены, которую 

может предложить конкурент в условиях объявлен-

ного конкурса. 

6. Анализ полученных результатов и оценка ве-

роятности победы в конкурсе. 

7. Принятие решения об участии в конкурсе. 

8. Разработка стратегии поведения в аукционе. 

Анализ опубликованной заявки позволяет собрать 

всю информацию о Заказчике и закупаемом им про-

дукте с сопровождающими условиями поставки. На 

основании собранной информации принимается ре-

шение о том, насколько объявленный конкурс пред-

ставляет интерес для предприятия и оцениваются 

собственные возможности для участия в нем, в том 

числе и наличие свободных мощностей для выполне-

ния потенциального заказа. 

Если принятое решение положительно, то необ-

ходимо рассчитать свой порог минимальной цены, то 

есть цены, за которую предприятие готово выполнить 

все условия объявленного конкурса.  

Далее важно оценить свои шансы на победу в 

конкурсе, то есть сравнить свой нижний порог цены с 

ценами возможных конкурентов в данном конкурсе.  

Сбор информации по каждому конкуренту – тру-

доемкая и длительная работа. Собранная информация 

из ЕИС позволяет оценить не только производствен-

ные мощности конкурентов, себестоимость выпуска-

емого ими продукта, но также понять примерную 

логику их поведения в предыдущих торгах. На осно-

вании такого анализа появляется возможность по-

нять, будет ли конкурент участвовать в объявленном 

конкурсе и спрогнозировать нижний порог его цены. 

Для сбора информации необходимо проанализи-

ровать все предыдущие конкурсы по рассматривае-

мому продукту, которые были проведены, и сгруппи-

ровать их по конкурентам. На основании такого ана-

лиза ЕИС можно собрать следующую информацию 

по каждому конкуренту: 

1. Наименование Заказчика.  

Необходимо оценить, с какими Заказчиками рабо-

тает конкурент. Если все его контракты преимуще-

ственно заключены с одним и тем же Заказчиком, то 

вероятность его участия в объявленном конкурсе таким 

Заказчиком будет значительно выше, что также может 

повлиять и на его поведение в борьбе за контракт. 

Предпочтения конкурента при выборе конкурса 

по критерию «Наименование Заказчика» может быть 

связано с престижностью Заказчика, а также может 

присутствовать некий картельный сговор. 

2. Длительность контракта. 

Длительность контракта может служить привле-

кательным фактором, так как позволяет обеспечить 

исполнителя работой на длительный срок. Следова-

тельно, борьба за такой конкурс будет более жесткая, 

и снижение по цене может быть больше, по сравне-

нию с другими контрактами. Также срок поставки 

необходимо учитывать и для того, чтобы учесть из-

менение цен во времени (инфляцию в течение перио-

да действия контракта). 

3. Объем закупки. 

С одной стороны, большой объем закупки делает 

конкурс более привлекательным, так как позволяет 

обеспечить исполнителя большим заказом и в боль-

шинстве случаев снизить себестоимость производи-

мой продукции. С другой стороны, производственные 

мощности исполнителя не всегда могут обеспечить 

выполнение такого контракта в установленные сроки. 

Поэтому необходимо оценить зависимость поведения 

конкурента с учетом влияния данного фактора. 

4. Срок поставки по контракту. 

Зачастую требуемый по условиям конкурса срок 

поставки товара не соответствует длительности про-

изводственного цикла данного товара. Это означает, 

что либо данный товар должен уже находиться на 

складах исполнителя, либо производственные воз-

можности исполнителя позволяют выполнить усло-

вия контракта в установленный срок, либо исполни-

тель осознанно изначально закладывает штрафные 

пени в свою стоимость за задержку поставки товара и 

забирает контракт. 

5. Условия поставки. 

Большинство объявленных конкурсов, кроме по-

ставки самого продукта, требуют его доставку, 

наладку, запуск, подготовку необходимых лицензий и 

сертификатов и т.д. Следовательно, условия поставки 

напрямую влияют на стоимость контракта и на воз-

можность участия в конкурсе.  

6. Срок отсрочки платежа по контракту. 

Чаще всего исполнитель получает деньги за кон-

тракт после его выполнения, поэтому ему необходи-

мо вкладывать свои или заемные деньги.   
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7. Финансовое обеспечение конкурса. 

Каждый конкурс может включать финансовое 

обеспечение по следующим пунктам: 

– обеспечение заявки; 

– обеспечение исполнения контракта; 

– обеспечение гарантийных обязательств; 

– требование банковского и (или) казначейского 

сопровождения контракта. 

Все это может значительно влиять на участие в 

конкурсе, так как вынуждает «замораживать» оборот-

ные средства на обеспечение контракта и гарантийные 

обязательства, поэтому такие затраты, как правило, 

также закладываются в стоимость контракта. 

8. Данные о приемке товаров по контракту. 

По данным Акта приѐмки и другим документам 

можно оценить фактические сроки выполнения кон-

тракта. На основании такой информации может быть 

понятна длительность производственного цикла то-

варов у конкурентов, закладывались ли штрафные 

пени на превышение сроков поставки и т.д. 

9. Количество участников конкурса. 

Если на конкурс вышел только один участник, то 

естественно предположить, что снижения по цене не 

будет или будет на небольшой процент.  

10. Начальная максимальная цена контракта 

(НМЦК). 

11. Цена заключенного контракта. 

Для наглядного представления собранной ин-

формации по каждому конкуренту целесообразно все 

данные представить в виде табл. 1. 

Следует отметить, что все данные, представлен-

ные в табл. 1, – это фактические данные, которые 

можно найти в единой информационной системе гос-

закупок. На основании такой информации по всем 

конкурентам можно провести анализ соответствия 

конкурентов условиям нового объявленного конкурса 

и выбрать потенциальных участников.  

Далее необходимо спрогнозировать минималь-

ную пороговую цену, которую может предложить 

конкурент в условиях объявленного конкурса.  

В некоторых случаях визуальный анализ данных 

табл. 1 уже дает достаточное представление о пове-

дении конкурента. Например, несложно заметить, 

если он заключает договора исключительно с одним 

Заказчиком или цена контракта ниже НМЦК на один 

и тот же процент. В этом случае достаточно просто 

спрогнозировать с большой долей вероятности его 

поведение в новом конкурсе. 

Если же визуально отследить явную зависимость 

поведения конкурента от конкретного фактора не 

удается, необходимо создать многофакторную систе-

му прогнозирования для определения цены конкурен-

та в новом конкурсе. 

Выбор метода прогнозирования зависит от не-

скольких факторов, которые необходимо принять во 

внимание в данном случае: 

– глубина и количество исходных данных; 

– необходимая точность прогноза; 

– срочность прогноза; 

– временной промежуток прогноза; 

– математическая сложность; 

– стабильность внешней среды; 

– диапазон колебаний входных данных и т.д. 

Если имеется достаточно большая история 

наблюдений и собрано достаточное количество дан-

ных, наиболее целесообразно построить многофак-

торную модель, основанную на том, что поведение 

конкурента, то есть его минимальная цена на конкур-

се, будет иметь статистическую зависимость от не-

скольких факторных признаков. 

Таблица 1. Шаблон таблицы представления информации по заключенным контрактам по каждому конкуренту 

T a b l e  1. Template of the table containing information about concluded contracts by every competitor 
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В общем виде уравнение регрессии будет иметь 

вид 

 1 2, ,..., ε,nf X X X                       (1) 

где Δ – прогнозируемый процент снижения от НМЦК 

конкурентом в объявленном конкурсе, %; n – количе-

ство рассматриваемых факторов; ε – возмущающая 

переменная. 

Выбор уравнения множественной регрессии со-

стоит из следующих этапов: 

– отбор факторов, влияющих на цену контракта; 

– выбор уравнения связи; 

– определение числа наблюдений, необходимых 

для получения несмещенных оценок. 

Чаще всего НМЦК является одним из наиболее 

важных факторов, который влияет на решение об 

участии в конкурсе, но для анализа поведения конку-

рентов знание только НМЦК, скорее всего, будет не-

достаточно, так как в этой цене изначально необхо-

димо учесть ряд поправок. 

1. Начальная максимальная цена контракта в за-

явке на конкурс: 

 
0

НМЦК Ц ,
n

i i

i

V


                        (2) 

где 
iV  – количество (объем) работы (далее товара), 

услуги; Ц i
 – цена за единицу товара; n – количество 

наименований товаров в заявке. 

Следует понимать, что при оценке НМЦК, кото-

рую Заказчик разместил на ЕИС закупки, Ц i
 – это не 

цена товара в чистом виде, а цена, в которую заложе-

ны все требования контракта. К ним относятся: 

– условия поставки (доставка, упаковка, марки-

ровка, страхование груза, таможенная очистка, по-

грузка/разгрузка и т.д.);  

– затраты на участие в конкурсе (комиссия за 

победу электронной торговой площадке, комиссия 

банку за выдачу гарантии, расходы за доступ к доку-

ментации, расходы на участие в торгах на определен-

ный период и др.); 

– финансовое обеспечение участия в конкурсе;  

– сопутствующие услуги (обучение, монтаж, 

пусконаладочные работы, получение лицензий и др.);  

– срок отсрочки платежа Заказчиком;  

– налоги и пошлины; 

– штраф по условиям контракта (за просрочку 

обязательств, ненадлежащее исполнение обязательств 

и т.д.). 

Причем если часть этих требований можно оце-

нить в стоимостном выражении в чистом виде на 

единицу товара (услуги) или контракта в целом, то 

другую часть можно оценить лишь косвенно. К таким 

требованиям следует отнести: 

– обеспечение заявки; 

– обеспечение исполнения контракта; 

– обеспечение гарантийных обязательств; 

– отсрочку платежа Заказчиком. 

Обеспечительные платежи, с одной стороны, яв-

ляются возвратными для Исполнителя (если не 

наступил случай, который должен быть покрыт по 

условиям данного обеспечения), с другой – оборот-

ные средства блокируются и предприятие не имеет 

возможности ими распоряжаться. При больших сум-

мах контракта блокировка денежных средств на дли-

тельный срок может являться не только неблагопри-

ятным фактором для производственного предприя-

тия, но и должна рассматриваться как отвлечение 

денег из оборота. Следовательно, предприятие долж-

но пополнить свой оборот заемными средствами. По-

этому стоимость таких платежей, как правило, оцени-

вается по средней ставке по кредиту на дату объявле-

ния конкурса. 

Отсрочка платежа по контракту также должна 

оцениваться отдельно, так как предприятию-

исполнителю необходимо использовать собственные 

средства для выполнения условий контракта. Следо-

вательно, в случае анализа конкурентов также наибо-

лее целесообразно использовать среднюю ставку по 

кредиту на дату объявления конкурса. 

Тогда все затраты предприятия на выполнение 

требований контракта (не включающие стоимость 

производства самих товаров) можно представить в 

виде суммы: 

0

З З ,
k

j

j

                                 (3) 

где З j  – затраты предприятия на выполнение требо-

ваний контракта; k – количество видов затрат на один 

контракт. 

Для того чтобы получить начальную максималь-

ную цену за единицу товара, нужно сначала рассчи-

тать долю начальной максимальной цены на каждое 

наименование товара di: 

Ц
.

НМЦК

i i
i

V
d


                                  (4) 

Тогда чистая максимальная цена на товар (без 

учета всех требований контракта), по которой Заказ-

чик готов его купить, будет рассчитываться как  

 ' НМЦК З
Ц .i

i

i

d

V

 
                        (5) 

2. Из ЕИС известна цена заключенного контракта 

ЦК. 

На основании этого можно рассчитать коэффици-

ент снижения 
снК  по формуле 

сн

НМЦК
К .

ЦК
                               (6) 
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Поскольку  ЦК

0

ЦК Ц ,
n

i i

i

V


   то можно получить, 

что 

ЦК

сн

Ц
Ц ,

К

i
i                                   (7) 

где 
ЦКЦi  – цена за единицу товара, включающая все 

затраты по контракту. 

Тогда из (7) получаем чистую цену на товар, по 

которой Поставщик продает его Заказчику: 

 ЦК ЦК З
Ц .i

i

i

d

V

  
                        (8) 

3. Следующий важный момент, который необхо-

димо учесть, – это среднерыночная или (прайсовая) 

цена на товар в контракте на дату проведения кон-

курса. Назовем эту цену базовой (
базЦi ). Способ опре-

деления базовой цены будет зависеть от того, какими 

данными располагают в момент проведения анализа. 

Необходимость определения базовой цены обу-

словлено тем, что от того, на сколько начальная мак-

симальная цена на товар превышает эту базовую це-

ну, будет зависеть и процент снижения конкурентом 

от НМЦК. 

Относительное значение суммарной чистой цены 

на все позиции товаров в контракте над базовой це-

ной можно определить как 

баз 0
отн
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                                (9) 

Таким образом, можно сделать вывод, что в каче-

стве влияющих факторов на снижение цены конкурен-

том в условиях конкурса предлагается рассматривать: 

– объем поставки; 

– длительность контракта; 

– относительное превышение суммарной чистой 

цены на все товары в контракте над базовой ценой. 

Тогда прогнозируемая минимальная пороговая 

цена, до которой может опуститься конкурент в усло-

виях объявленного конкурса, будет рассчитываться 

по формуле 

прогнозЦК НМЦК 1 .
100%

 
   

 
           (10) 

Далее важно оценить вероятность того, что кон-

курент предложит спрогнозированную нами цену на 

конкурсе. 

Будем считать, что оценка вероятности – это по-

казатель, который характеризует качество прогноза, 

то есть будет отражать, насколько полученный про-

гноз совпадает с истинными значениями. Для этого 

необходимо, используя полученную математическую 

зависимость (1), рассчитать ошибки по всем преды-

дущим конкурсам по каждому конкуренту в процен-

тах и подставить полученные данные в формулу: 

факт прогно

1

факт

1

ЦК ЦК

Вероятность 100% 100% γ,

ЦК

m

l з l

l

m

l

l







   



 (11) 

где m – количество проанализированных конкурсов;  

γ – поправочный коэффициент, который позволяет 

повысить или снизить рассчитанную вероятность на 

основании воздействия дополнительных факторов 

(устанавливается экспертно).  

Зная свою пороговую цену, причем следует отме-

тить, что вероятность предложения своей цены на 

конкурсе мы можем оценить в 100%, а также получив 

расчет прогнозной цены по каждому конкуренту и 

оценив вероятность ее представления, можно внести 

данные в табл. 2. 

Если же воспользоваться представленными выше 

расчетными методами не получается, например недо-

статочно собранных данных, чтобы получить матема-

тическую зависимость, необходимо применять экс-

пертные методы, которые также позволят спрогнози-

ровать минимальную цену конкурента в конкурсе. 

Точность такой оценки будет значительно ниже, чем 

при использовании математических зависимостей. 

Чтобы оценить шансы на победу в объявленном 

конкурсе, необходимо рассчитать процент снижения 

от НМЦК по каждому предполагаемому участнику 

конкурса по следующей формуле: 

Ц
Процент снижения 100% 1 ,

НМЦК

l
l

 
   

 
      (12) 

где Ц l
 – предполагаемая минимальная пороговая 

цена l-го конкурента. 

Таблица 2. Шаблон сводной таблицы представления прогнозных цен конкурентов при участии в конкурсе 

T a b l e  2. Template of the summary table containing forecast prices of competitors taking part in a competition 

Конкурент 1 Конкурент 2 … Конкурент p Предприятие 

Цена 1 Цена 2 … Цена p Цена 

Вероятность 1 Вероятность 2  Вероятность p 100% 
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Ожидаемое снижение от НМЦК с учетом задан-
ной вероятности рассчитываем по формуле 

Процент снижения Вероятность
Ожидаемое снижение .

100%

l l
l




(13) 

Далее следует определить вес выигрыша каждого 
игрока в процентах по формуле 

1

Ожидаемое снижение 100%
Вес выигрыша ,

Ожидаемое снижение

l
l p

l

l





     (14) 

где p – количество предполагаемых участников на 
конкурсе. 

Зная распределение весов выигрышей по всем 
участникам, можно сделать вывод о том, что 
наибольшая вероятность победы в конкурсе будет у 
того участника, у которого полученный по формуле 
(14) вес выигрыша получился максимальным. 

Практическое применение разработанного  

подхода и полученные результаты 

В качестве примера можно рассмотреть конкурс с 
НМЦК 651066,66 руб. [13]. 

На основе предварительного анализа конкурентов 
был сделан прогноз, что в данном конкурсе, кроме 
рассматриваемого предприятия, примут участие две 
организации, причем минимальная цена с заданной 
вероятностью каждого участника будет прогнозиро-
ваться следующим образом. 

Конкурент 1 предложит цену 530000 руб. с веро-
ятностью 95%, Конкурент 2 – 600000 руб. с вероятно-
стью 90%. Определив минимальную цену для пред-
приятия с учетом условий конкурса 537000 руб., по 
формулам (7)-(9) рассчитаем ожидаемый вес выиг-
рыша каждого участника. 

Получили следующие значения: предприятие – 
41%; Конкурент 1 – 42%; Конкурент 2 – 17%. 

Анализ этих значений показывает, что у Конкурен-
та 2 шансы на выигрыш минимальны и его участие в 
конкурсе нецелесообразно. Шансы на победу предпри-
ятия и Конкурента 1 примерно равнозначны, что гово-
рит о том, что их участие целесообразно. Победа будет 
зависеть от того, насколько точно сделан прогноз, бу-
дет ли возможность предприятия изменить решение о 
минимальной цене в процессе проведения конкурса, а 
также от азартного настроя других участников.  

По факту проведения конкурса Конкурент 2 не 
принял в нем участие, а Победителем оказался Кон-
курент 1, предложив цену 530000 руб. Предприятие 
снизилось до цены 536744,67 руб., тем самым проиг-
рав данный конкурс. 

Важно отметить, что в данной оценке важно учи-
тывать даже минимальное расхождение в ожидаемых 
весовых значениях, так как шаг аукциона может ле-
жать в пределах от 0,5 до 5% от НМЦК. 

Оценив шансы на победу в конкурсе и приняв 
решение об участии в нем, предприятию необходимо 
разработать стратегию поведения на аукционе в зави-

симости от поведения конкурентов. Такая спрогнози-
рованная модель поведения позволит предприятию 
избежать импульсивных и ошибочных решений. 

В качестве неоспоримого факта следует отметить, 

что расчет вероятности победы в конкурсе – достаточ-

но неустойчивая величина, так как основана на боль-

шом количестве допущений и предположений, но в то 

же время глубокий анализ конкурентов и сравнение 

его результатов с собственными возможностями в лю-

бом случае помогает предприятию принять обосно-

ванное и эффективное решение и выработать страте-

гию своего поведения, что позволяет производствен-

ному предприятию не только экономить затраты, свя-

занные с участием в конкурсе, но и планировать за-

грузку мощностей, закупку сырья и комплектующих. 

Современные информационные технологии поз-

воляют не только собирать данные для принятия ре-

шений, но и делать прогноз, основанный на изучении 

поведения конкурентов более точным. 

Предложенный подход позволит решить проблему 

оперативной загрузки производственных мощностей и 

эффективно распределять имеющиеся у предприятия 

ресурсы. В основе оперативного планирования лежит 

производственная программа предприятия, которая 

должна формироваться на основе информации об уча-

стии в конкурсе и оценке вероятности победы в нем, 

что позволит обеспечить выпуск продукции по заранее 

разработанному графику и поспособствует согласова-

нию работы смежных подразделений. 

Заключение 

Эффективное управление загрузкой производ-

ственных мощностей позволяет промышленным пред-

приятиям обрабатывающей промышленности рацио-

нально использовать имеющиеся ресурсы и вместе с 

тем выстраивать оптимальную систему управления, 

отвечающую современным условиям ведения бизнеса. 

Участие в госзакупках для промышленного предприя-

тия фактически означает наличие постоянного и 

надежного партнера. Но при этом лицу, принимающе-

му решение, необходимо постоянно анализировать 

большое количество факторов, определяющих вероят-

ность успешного участия в конкурсах.  

Предложенный подход позволяет структурировать 

разрозненную информацию о параметрах, определяю-

щих вероятность успешного выигрыша, что позволит 

добиться увеличения доли выигранных конкурсов, а 

значит, роста эффективности данной меры стимулиро-

вания загрузки производственных мощностей.  

Принимаемые решения касательно участия в 

госзакупках обусловливают долгосрочную стабиль-

ность функционирования промышленных предприя-

тий и являются базисом для формирования общей 

стратегии развития. 
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