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Введение

С древних времен люди, желающие 
что‑нибудь продать и не знающие, 
сколько потенциальные покупатели 

готовы заплатить за объект, сталкиваются 
с одной и той же проблемой — выбором 
процедуры продажи, которая может дать 
наибольший ожидаемый доход или полез-
ность продавцу. С 500 года до нашей эры 
в Вавилоне одним из основных механизмов 
продажи товаров и выявления предпочтений 
потенциальных покупателей является проце-
дура аукциона.

Почему же аукционы оказались столь 
распространенными в  некоторых облас-
тях? Один из ответов — некоторые изделия 
не имеют нормативной стоимости. Участни-
ки, покупающие или продающие такие из-
делия, действуют в условиях неполной ин-
формации об оценках других агентов. Таким 
образом, аукционы — это механизмы, кото-
рые с помощью конкуренции среди агентов 
пытаются уменьшить информационные из-
держки (ренту), присваиваемые агентом при 
заключении контракта.

Наиболее подробный исторический об-
зор использования аукционов начиная 
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Оптимизация классических моделей 
аукциона в целях увеличения дохода 
аукциониста
В работе описаны условия повышения доходности четырех стандартных для мировой практики моделей 
аукциона — английского аукциона, аукциона второй цены (аукциона Викри), аукциона закрытых ставок и гол-
ландского аукциона. Кроме того, исследован ряд специальных моделей многообъектных аукционов, разрабо-
танных зарубежными исследователями для случаев одновременной продажи нескольких объектов: аукцион 
универсальной цены, аукцион «Заплати свою ставку», многообъектный аукцион Викри, иерархический 
аукцион пакетных ставок, механизм Викри–Кларка–Гровса, одновременные возрастающие аукционы, аук-
цион Аузубеля, прокси-аукцион Аузубеля, Крэмтона и Милгрома и аукцион смешанных товаров Клемперера.

По результатам анализа преимуществ и недостатков существующих моделей стандартных и многообъектных 
аукционов автором разработана и предложена новая модель аукциона, который представляет собой симбиоз 
английского аукциона, аукциона закрытых ставок и аукциона Викри, предполагает заключение контрактов 
на основе ставок конкурентов и обеспечивает более высокий ожидаемый доход аукционисту. Рассмотрены 
преимущества в доходности предложенной модели аукциона по сравнению со стандартными моделями 
аукционов.

Разработанная автором модель аукциона может найти успешное применение при формировании заказчика-
ми правил конкурентных закупок в рамках реализации Федерального закона от 18 июля 2011 г. № 223‑ФЗ 
«О закупках товаров, работ, услуг отдельными видами юридических лиц», а также при доработке законода-
телем правил конкурентных закупок, предусмотренных Федеральным законом от 5 апреля 2013 г. № 44‑ФЗ 
«О контрактной системе в сфере закупок товаров, работ, услуг для обеспечения государственных и муни-
ципальных нужд».
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со времен Геродота представлен в работе 
Кэсседи [Cassady, 1967]. Однако впервые 
вопросы механизма формирования ставок 
участниками аукционов рассмотрены нобе-
левским лауреатом Уильямом Викри в его 
работе 1961 г., получившей всемирную из-
вестность и признание [Vickrey, 1961].

Теория

В работе Викри представлены правила 
проведения четырех стандартных для ми-
ровой практики моделей аукциона — ан-
глийского аукциона, аукциона второй цены 
(аукциона Викри), аукциона закрытых ста-
вок и голландского аукциона.

Соответственно, возникает вопрос, дол-
жен ли аукционист при продаже или покупке 
объекта использовать аукцион закрытых или 
открытых ставок, присуждать контракт пер-
вой ставке (голландский аукцион) или по-
следней (английский аукцион), брать с побе-
дителя цену его ставки или ставки его конку-
рента (аукцион второй цены) и т. д.

В связи с тем, что в любой стандартной 
модели аукциона цена контракта стремится 
ко второй по величине оценке полезности 
объекта для участников торгов, при соблю-
дении определенных допущений доход всех 
четырех аукционов потенциально одинаков, 
и это является основой теоремы эквивален-
тности доходов, в окончательной редакции 
сформулированной еще одним нобелевским 
лауреатом Роджером Майерсоном в 1981 г. 
[Myerson, 1981]. Теорема строится на следу-
ющих допущениях:

1) риск-нейтральность: все участники 
нейтральны к риску;

2) частные оценки: участник имеет соб-
ственную оценку для объекта. Это число яв-
ляется частной информацией и неизвестно 
другим участникам торгов и продавцу;

3) оценки независимы от оценок других 
участников;

4) нет сговора между участниками тор-
гов;

5) симметрии оценок участников;

6) отсутствие бюджетных ограничений 
участников;

7)  отсутствие экстерналий: проиграв-
шие не получают положительных или отри-
цательных экстерналий, когда объект пере-
дается победителю аукциона;

8) отсутствие внешних финансовых фак-
торов: на полезность объекта для проиграв-
ших участников не влияет размер суммы, ко-
торую платит победитель.

Значимость «теоремы эквивалентности 
доходов» заключается, в частности, в том, 
что последняя описывает условия, при кото-
рых все четыре аукционных формата дают 
одинаковый ожидаемый доход для аукциони-
ста, и соответственно позволяет ранжиро-
вать аукционы по их доходности в случаях, 
когда указанные условия не соблюдаются. 
Основным мотивом обращения к «теореме 
эквивалентности доходов» является выбор 
типа аукциона, который максимизирует до-
ход аукциониста.

В публичной закупочной практике России 
обратные английские аукционы внедряются 
с 2006 г. и в настоящее время определены 
основным способом государственных и му-
ниципальных закупок, однако такое решение 
законодателя, к сожалению, не получило на-
учного обоснования с учетом положений «те-
оремы эквивалентности доходов». В то же 
время еще с начала 1980‑х годов внимание 
зарубежных исследователей переключилось 
на последствия исключения допущений, ле-
жащих в основе модели симметричных неза-
висимых индивидуальных оценок (Symmetric 
Independent Private Value, SIPV) У. Викри.

В условиях несоблюдения какого‑либо 
из обозначенных условий проявляются не-
достатки стандартных аукционных моделей, 
и одна из них начинает доминировать по до-
ходности над другой.

Обобщение положений работ зарубеж-
ных ученых, посвященных указанной тема-
тике, позволяет сделать заключение, что 
аукционы первой цены (аукцион закрытых 
ставок и голландский аукцион) более доход-
ны в случаях:
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1) если участники не являются нейтраль-
ными к риску — осторожны или склонны 
к риску;

2) имеется общая оценка контракта;
3) участники склонны к сговору;
4) оценки контракта участниками несим-

метричны (один участник аукциона изна-
чально знает о более высокой оценке кон-
тракта другим участником в силу различной 
информированности (например, наличие 
инсайдерской информации) или иных при-
чин);

5) участники имеют бюджетные ограни-
чения;

6) участники претерпевают негативные 
внешние эффекты от получения объекта 
конкурентом.

Аукционы второй цены (английский аук-
цион и аукцион Викри) более доходны в слу-
чаях:

1) если оценка контракта имеет и общий, 
и частный элементы;

2) ценность контракта для игроков зави-
сит от оценок его конкурентами;

3) участники получают выгоду от увеличе-
ния платежа конкурента за контракт.

Вместе с тем помимо перечисленных до-
пущений «теоремы эквивалентности дохо-
дов» существует еще одно условие — стан-
дартные аукционы являются эффективны-
ми и эквивалентными по доходам при допу-
щениях SIPV модели только в случаях, если 
в аукционе каждый участник торгов требует 
лишь один объект. Как только объекты ста-
новятся разнородными или когда участники 
торгов требуют больше, чем один объект, 
эффективный результат не гарантируется.

Когда сумма, которую участник готов за-
платить за товар, зависит от количества объ-
ектов, которые он приобретает, последова-
тельное проведение стандартных аукционов 
на продажу одного объекта перестает быть 
эффективным. Участник не знает цену про-
дажи последующего товара, в связи с чем 
занижает свою оценку предыдущего товара. 
Эта проблема известна как «проблема вы-
явления предпочтений» (exposure problem).

Формирование определенных комбина-
ций объектов для аукциона помогает умень-
шить влияние «проблемы выявления пред-
почтений». Например, в  аукционе № 65 
по  продаже мобильного спектра в  США 
ставки на комбинации блоков были в 3 раза 
выше, чем на отдельно продаваемые блоки 
[Goeree, 2009]. В аукционе № 66 полоса мо-
бильного спектра, разделенная более чем 
на 700 лицензий, собрала 2,27 млрд долл., 
та же полоса, разделенная на 176 лицензий, 
собрала 2,45 млрд долл., полоса, разделен-
ная на 12 лицензий, собрала 4,17 млрд долл.

Поэтому для случаев одновременной 
продажи нескольких объектов зарубежны-
ми исследователями разработан ряд спе-
циальных моделей многообъектных (multi-
object) аукционов.

Данные и методы

Рассмотрим многообъектные аукцио-
ны, в которых участникам предлагается ряд 
идентичных объектов и каждому дозволено 
выиграть несколько объектов. Примерами 
таких аукционов являются аукционы госу-
дарственных облигаций, аукционы по прода-
же электроэнергии, первая публичная про-
дажа акций акционерного общества (IPO).

Аукцион универсальной цены (Uniform-
Price Auction) был предложен для распре-
деления аэропортовых слотов Греттер, Иса-
ак и Плотт в 1979 г. [Rassenti, 1982; Grether, 
1979, 1981].

Участники аукциона одновременно по
дают запечатанные заявки для каждого ко-
личества продаваемых объектов или зара-
нее определенные их комбинации. Каждый 
покупатель выигрывает количество товаров 
по цене отсечения (наилучшая ставка непо-
бедившего игрока) и платит цену отсечения 
по каждому товару.

Однако участникам торгов обычно вы-
годно скрывать свои ставки, поэтому аук-
цион становится неэффективным. Причи-
на проста: если участник может требовать 
больше, чем одну единицу, он может вли-



70

Journal of Modern Competition / 2015. Vol. 9. No. 3 (51)

Competitive Russia

ять на цену своей покупки первой единицы 
товара и извлечет выгоду из более низкой 
цены на рынке на все остальные единицы. 
Предположим, что участник делает ставки 
в отношении 2 объектов, которым прида-
ет одинаковое значение стоимости. Затем 
остальные участники делают свои ставки, 
и может случиться так, что заявка первого 
участника на второй блок станет ценой от-
сечения для первого объекта. В таком слу-
чае первый участник выигрывает одну еди-
ницу, за которую платит цену, назначенную 
им же для второго объекта. Поэтому участ-
ники предпочитают неуклонно снижать став-
ки на второй блок. Как следствие, стратегия 
ставок для нескольких объектов не бывает 
в равновесии. Этот феномен стал известен 
как эффект «сокращение спроса».

Рассматривая приведенный пример, 
можно предположить, что эффект сокра-
щения спроса затрагивает только ограни-
ченный круг участников торгов и являет-
ся в основном теоретической концепцией. 
Однако это не так. Представим себе, что 
n участников торгов соревнуются за n еди-
ниц, каждая из них оценивается в 1 доллар 
для каждого участника аукциона. Предпо-
ложим, что каждый участник аукциона сде-
лает ставку 1 доллар за первую единицу 
и 0 долларов за вторую, третью и т. д. Ито-
говая цена приобретения (ставка отсечения) 
составит 0 долларов, и все участники по-
лучат объекты бесплатно. Таким образом, 
«сокращение спроса» может означать, что 
аукцион является неэффективным и может 
привести к снижению доходов аукциониста 
[Ausubel, 2002; Engelbrecht-Wiggans, 1998].

Следует отметить, что увеличение ко-
личества участников повышает эффектив-
ность аукциона универсальной цены, так как 
вероятность того, что цена отсечения будет 
равна нулю, уменьшается с ростом конку-
ренции [Binmore, Swierzbinski, 2000].

Данную проблему показал в  одной 
из своих работ Уилсон в 1979  г. [Wilson, 
1979]. Согласно ему, в аукционе универ-
сальной цены (в случае, когда все акции 

продаются по той же цене, что уравнива-
ет спрос и предложение акций) существу-
ет равновесие, которое очень подвержено 
сговору. Участники торгов могут разделить 
объекты по низкой цене, если каждый бу-
дет делать очень высокие ставки только для 
своей маленькой доли ресурсов, тем самым 
исключая из числа победителей даже «па-
кетные» предложения, обеспечивающие 
большую доходность аукционисту.

Как один из способов устранения обозна-
ченных проблем предлагается проведение 
дискриминационного аукциона с закрытыми 
ставками, в котором участники торгов пла-
тят цену своей ставки. Зендер [Back, Zender, 
1993] утверждает, что дискриминационные 
аукционы гораздо более выгодны для про-
давца, чем аукцион универсальной цены.

Аукцион «Заплати свою ставку» (Pay-Your-
Bid Auction, menu auctions or pay-as-bid) — 
наиболее часто используемый на практике. 
Он может рассматриваться как обобщение 
аукциона первой цены с закрытыми ставка-
ми (first-price sealed-bid auction), и его пра-
вила идентичны аукциону «меню», рассмо-
тренному Бернхаймом и Винстоном в 1986 г. 
[Bernheim, Whinston, 1986]. Участники торгов 
одновременно подают несколько запечатан-
ных заявок, которые должны представлять 
цены для каждого количества продаваемых 
объектов или заранее определенные их ком-
бинации. Каждый победитель выигрывает 
количество объектов по заявленной ставке.

В  своей работе Аузубель и  Крэмтон 
[Ausubel, Cramton, 2002] показывают, что 
аукцион также может быть неэффективным 
в случае, если участники конкурса пред-
ставляют более высокую ставку на первый 
блок, чем на второй, хотя имеют одинако-
вую оценку стоимости каждого блока. Од-
нако Свинкелс [Swinkels, 1999] показывает 
в общей постановке, что если количество 
участников становится большим, неэффек-
тивность стремится к нулю. Этот результат 
интересен, так как показывает, что аукцион 
работает тем лучше, чем больше участни-
ков способен привлечь продавец. Это может 
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частично объяснить, почему аукцион попу-
лярен на практике, например при продаже 
казначейских обязательств США. Резуль-
таты аукциона также формализуют общую 
идею, что конкуренция на рынке приводит 
к эффективному распределению ресурсов, 
когда ни один из агентов не обладает рыноч-
ной властью.

Вместе с тем этот аукцион называют дис-
криминационным, так как он подразумевает 
ценовую дискриминацию (участники платят 
различную цену за одинаковые объекты).

Еще одним способом борьбы со сговора-
ми и эффектом сокращения спроса являет-
ся многообъектный аукцион Викри (Multi-Unit 
Vickrey Auction). Правила его проведения 
следующие. Участники аукциона представ-
ляют таблицы спроса для всех определен-
ных комбинаций объектов. В результате ко-
личество ставок должно равняться 2n, где 
n — количество объектов, выставленных 
на аукцион. Аукционист ранжирует заявки 
по степени доходности от высшей к низ-
шей и присуждает n объектов максималь-
ным ставкам.

Каждый победитель платит за  объект 
сумму, равную минимальной ставке, кото-
рую он мог сделать для того, чтобы выиграть 
объекты (по цене отсечения, предложенной 
оппонентами). Другими словами, победите-
ли торгов должны оплатить ту стоимость, 
которую заплатили бы участники за побе-
ду в случае исключения победивших ставок 
из аукциона.

Викри показал, что с  таким правилом 
платежей каждому участнику выгодно де-
лать ставки в соответствии с его реальными 
оценками контракта, независимо от ставок 
других участников.

Рассмотрим на примере. Представим, что 
три участника торгов делают заявку на три 
единицы товара. Заявки приведены в табл. 1.

Участник № 1 получает две единицы, так 
как он представляет два высших предложе-
ния, и участник № 2 получает одну единицу, 
так как его заявка является третьей по ве-
личине ставкой. Участник № 1 платит 100, 
так как ценой отсечения за первую и вторую 
единицы товара являются 60 и 40 соответст-
венно. Аналогичным образом участник № 2 
платит 70.

Многообъектный аукцион Викри име-
ет равновесие в доминирующих стратеги-
ях, в котором каждый участник делает заяв-
ку в размере реальной для него стоимости 
объекта. В таком равновесии результат бу-
дет эффективным (табл. 1).

Однако многообъектный аукцион Ви-
кри на практике применяется крайне редко 
по тем же причинам, что аукцион Викри: для 
участников не является очевидным, что они 
должны показывать реальную оценку объ-
екта (конкуренты или аукционист могут впо-
следствии использовать эту информацию 
против них), и объекты могут быть проданы 
значительно дешевле, чем участник готов 
заплатить за них.

Кроме того, такая форма аукциона не-
применима, когда количество объектов или 
их комбинаций составляет больше 3, так как 
каждому участнику придется сделать более 
16 ставок.

Помимо этого, есть еще одна причина, 
почему аукционы Викри не очень популяр-
ны — оценка объекта и цена контракта в них 
могут существенно отличаться, что трудно 
объяснить работодателю и/или налогопла-
тельщикам.

Таблица 1. Пример ставок участников многообъектного аукциона Викри

Table 1. An example of participants` rates in a Multi-Unit Vickrey Auction

Количество товара / Ставка Участник № 1 Участник № 2 Участник № 3

1 шт. 100 80 60

2 шт. 90 40 30

3 шт. 70 30 30
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Роткопф в 1998 г. [Rothkopf et al., 1998] 
предложил вариант иерархического предо-
пределения комбинаций объектов, выстав-
ляемых на  аукцион, в  целях исключения 
сложных вычислений, связанных с опреде-
лением победителей (Hierarchical Package 
Bidding Auction, HPBA).

В HPBA ставки делаются не только на от-
дельные объекты, но и на предопределен-
ные пакеты объектов. Эти пакеты имеют 
иерархическую структуру с фиксирован-
ным числом уровней или ярусов. В преде-
лах каждого уровня пакеты не пересекают-
ся, и пакет нижнего уровня соответствует 
в точности одному пакету более высокого 
уровня.

Например, все лицензии мобильного 
спектра можно разделить на три уровня — 
индивидуальные лицензии, региональные 
лицензии и национальные пакеты лицензий. 
С такой структурой проблема вычисления 
ставок, максимизирующих общий доход, мо-
жет быть решена линейным способом.

В HPBA цены для всех отдельных объек-
тов и пакетов показываются таким образом, 
чтобы они сигнализировали о ставке, необ-
ходимой для того, чтобы свергнуть текущего 
победителя. Если ставка на отдельный объ-
ект предварительно выигрывает, то эта за-
явка ставится в стоимость объекта в следу-
ющем раунде. Если предложение на пакет 
предварительно выигрывает, то цены на от-
дельные объекты в этом пакете будут рас-
ширены путем единовременного «налога», 
разделяющего бремя свержения условно 
выигрышной ставки.

HPBA имеет два важных преимущества. 
Во-первых, определение победителя рекур-
сивно и может быть решено в линейной ма-
нере, потому что с иерархической структу-
рой «победители», максимизирующие до-
ход на одном уровне, могут сравниваться 
с теми, кто находится на следующем уровне 
в иерархии.

Во-вторых, HBPA обеспечивает простое 
и интуитивно понятное правило ценообра-
зования, показывающее, какой должна быть 

ставка в следующем туре, чтобы обыграть 
временно выигрышную ставку. Если ставка 
верхнего уровня предварительно выигрыва-
ет, неперекрывающиеся объекты нижнего 
уровня позволяют избежать проблемы до-
ступа и победы мелких игроков.

Общей проблемой всех рассмотренных 
форм аукциона является невозможность 
полного выражения предпочтений участ-
ников в отношении желаемых комбинацией 
объектов. В частности, участники делают 
ставки на отдельные предметы или на за-
ранее сформированные комбинации из этих 
объектов.

В  течение последних десятилетий за-
рубежными исследователями предложены 
сразу несколько специализированных форм 
многообъектных аукционов для решения 
этой проблемы — механизм Викри–Клар-
ка–Гровса (Vickrey–Clarke–Groves, VCG), 
одновременные возрастающие аукционы 
(Simultaneous Ascending Auction, SAA), аук-
цион Аузубеля, прокси-аукцион Аузубеля, 
Крэмтона и Милгрома (Ausubel, Cramton, 
and Milgrom’s clock-proxy auction) и аукцион 
смешанных товаров Клемперера (product-
mix auction).

Аукцион Викри–Кларка–Гровса (Vickrey–
Clarke–Groves Mechanism, VCG) разработан 
Кларком [Clarke, 1971] и Гровсом [Groves, 
1973] и обобщает многообъектный аукцион 
Викри. Это эффективный механизм с пра-
вилом платежа, определенным следующим 
образом:

	 M x W x W xi
V

i i i( ) ( , ) ( ).= −− −α 	 (1)

Цена Mi
V(x), которую придется заплатить 

агенту i, — это разница между обществен-
ным благосостоянием при наименьшей воз-
можной ставке агента i и благосостоянием 
всех остальных агентов при текущей ставке. 
То есть агент должен заплатить ровно столь-
ко, насколько он суммарно сделал хуже дру-
гим от того, что сделал ставку.

Например, предположим, что мы хотим 
продать через аукцион 2 картины, имея 3 
участников.
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Участник № 1 желает одну картину и де-
лает ставку 100 долларов.

Участник № 2 также хочет одну картину 
и готов заплатить 80 долларов.

Участник № 3 претендует на две картины 
и намерен заплатить 170 долларов за обе, 
но не желает приобретать одну картину без 
другой.

Во-первых, мы определяем победителей 
путем максимизации ставок: картины отхо-
дят к участникам № 1 и № 2 (поскольку, про-
играв одну картину участнику № 1, участник 
№ 3 не претендует на вторую).

Во-вторых, чтобы определить плате-
жи, мы рассматриваем, что произошло бы, 
если бы победитель не участвовал в аук-
ционе.

Выплата аукционисту победителя № 1: 
Если участник № 1 не участвует в аукцио-
не, то платит разницу между ценой участ-
ника № 3 и ценой участника № 2: 170 –  80 =  
= 90 долл.

Выплата аукционисту победителя № 2: 
Если участник № 2 не участвует в аукцио-
не, то платит разницу между ценой участни-
ка № 3 и ценой участника № 1: 170 – 100 = 
= 70 долл.

Для каждого из  участников объявле-
ние реальной оценки контракта в  меха-
низме VCG является слабо доминирующей 
стратегией. Поэтому среди всех механиз-
мов, являющихся эффективными (передают 
объект тому, кто ценит его больше других), 
механизм VCG максимизирует ожидаемые 
выплаты аукционисту.

Вместе с тем механизм VCG, решая про-
блему полного выявления предпочтений 
участников (учет всех, а не заранее опре-
деленных комбинаций объектов и их количе-
ства), при всех своих замечательных свой-
ствах может оказаться совершенно нереа-
листичным, так как обладает практически 
всеми недостаткам, присущими аукционам 
Викри:

—  для участников не является очевид-
ным, что они должны показывать реальную 
оценку объекта (конкуренты или аукционист 

могут впоследствии использовать эту ин-
формацию против них);

•• налогоплательщикам трудно объя-
снить, почему участники платят намного 
меньше своей реальной оценки контракта;

•• цены победителей могут существенно 
отличаться друг от друга;

•• количество ставок должно равнять-
ся 2n, где n — количество объектов, выстав-
ленных на аукцион;

•• уязвимость к сговору;
•• уязвимость к манипуляциям путем по-

дачи «фиктивных» ставок.
Кроме того, для вычисления функции 

распределения в механизме VCG приходит-
ся решать сложную задачу оптимизации. 
Если агентов достаточно много, это не всег-
да можно сделать быстро: задача распреде-
ления в ряде ситуаций оказывается очень 
трудной.

Милгром в своей работе 2004 г. иллю-
стрирует хороший пример для ряда пере-
численных недостатков. Предположим, что 
два спектра лицензий (A и B) выставляют-
ся на продажу. Допустим сначала, что есть 
только два игрока, заинтересованных в по-
купке лицензий. Для каждого из них стои-
мость одной лицензии составляет 0 долла-
ров. Пара лицензий оценивается на сум-
му 1 млрд долл. участником № 1 и 900 млн 
долл. — участником № 2.

Если эти участники торгов являются 
единственными в аукционе, механизм VCG 
сводится к аукциону Викри, и участник № 1 
выиграет обе лицензии по цене 900 млн 
долл.

Теперь предположим еще двух участни-
ков: участник № 3 (участник № 4), активно 
работающих в регионе B (регионе A), кото-
рых интересует только лицензия А (лицен-
зия B), за которую они готовы заплатить 
1 млрд долл.

Если все четверо участников торгов бу-
дут играть их слабо доминирующие стра-
тегии в механизме VCG, то лицензии будут 
выделены участникам № 3 и № 4. Однако 
эти участники торгов получают лицензии 
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бесплатно. Почему? По правилам VCG по-
бедитель платит цену других претендентов 
за этот же товар, если она присутствует.

Далее, представим, что участники тор-
гов № 3 и № 4 имеют оценку для лицензии, 
равную 400 долларов. В случае, если они 
играют свои слабо доминирующие стра-
тегии, они не получат лицензию. Однако, 
если они координируют свои действия та-
ким образом, чтобы их ставки были равны 
1 млрд долл. на интересующие их лицензии, 
они выигрывают по цене 0 долларов за ли-
цензию. Теперь представим, что участни-
ка № 4 не существует, тогда участнику № 3 
становится выгодно участвовать в аукционе 
от имени двух компаний (shill bidding), обес-
печив себе изложенный выше результат.

Ряд обозначенных недостатков (разни-
цы в оценке и оплате, проблемы фиктивных 
ставок, сокращения спроса) можно избе-
жать с помощью восходящих аукционов.

Несмотря на  то  что общая схема од-
новременных восходящих аукционов 
(Simultaneous Ascending Auction, SAA) была 
предложена еще Викри в 1976 г., этот аук-
цион получил глобальное применение толь-
ко с июля 1994 г. (сначала — при проведе-
нии аукционов по продаже мобильных спек-
тров американской федеральной комиссией 
по связи, впоследствии (с незначительны-
ми изменениями) — по продаже мобильных 
спектров во всем мире), обеспечив аукци-
онистам доход свыше 200 млрд долларов. 
Аукцион был предложен Полом Милгромом, 
Робертом Уилсоном и Престоном МакЭфи 
и сейчас также активно используется для 
продажи делимых товаров — электроэнер-
гии, газа и др.

Одновременные восходящие аукционы 
являются естественным обобщением ан-
глийских аукционов при продаже несколь-
ких товаров. Ключевые особенности за-
ключаются в том, что все товары продают-
ся одновременно, и участник торгов может 
подать заявку на любой из элементов. Тор-
ги продолжаются до тех пор, пока покупа-
тели не перестанут поднимать цену на лю-

бой из элементов. Аукцион заканчивается, 
и  каждый участник выигрывает позиции, 
на которые он имеет самое высокое пред-
ложение, и должен оплатить предложение 
для выигранных объектов.

Аукционы проводятся в виде дискретных 
раундов. Максимальные ставки предыдуще-
го раунда являются основой для следующе-
го раунда торгов. Минимальные ставки каж-
дого раунда увеличиваются по сравнению 
с предыдущим раундом на определенный 
процент. Каждый участник должен быть ак-
тивным (подтверждать максимальную ставку 
предыдущего раунда или делать более вы-
сокую ставку) в каждом туре.

Хотя SAA хорош в теории, в нем сущест-
вуют некоторые практические недостатки. 
Например, SAA может принести крайне ма-
ло дохода в неконкурентной ситуации, т. е. 
когда число объектов, выставленных на про-
дажу, равно количеству участников. Кро-
ме того, умышленное уменьшение спроса 
со стороны участников существенно влияет 
на доходность аукциона, а открытость ста-
вок позволяет поддерживать сговор.

Например, немецкие GSM-аукционы 
показывают, как можно достичь сговора 
в SAA. В 1999 г. правительство Германии вы-
ставило 10 лицензий в SAA с 10%-ным ми-
нимальным шагом аукциона. В первом ра-
унде Mannesmann сделала ставку 18,18 млн 
марок на первые 5 лицензий и 20 млн ма-
рок — на оставшиеся 5 лицензий. Тем са-
мым Mannesmann подала сигнал основному 
конкуренту T-Mobile, что готова разделить 
лицензии пополам. Если T-Mobile перебьет 
ставку Mannesmann на первые 5 лицензий, 
то заплатит за них как раз около 20 млн ма-
рок. В T-Mobile правильно поняли сигнал 
Mannesmann, и аукцион закончился за два 
раунда [Jehiel, 2001; Grimm et al., 2003]. Этот 
пример показывает уязвимость SAA к со-
кращению спроса. Если бы Mannesmann 
и T-Mobile не ограничились пятью лицен-
зиями, цена в аукционе была бы намного 
выше. Аналогичные примеры встречаются 
и в GSM-аукционах США [Weber, 1997].
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Недостатком SAA является также то, что 
он чувствителен к эффекту «проклятия по-
бедителя»: слабые участники не проявляют 
желания участвовать в таком аукционе, а те, 
которые присутствуют, особенно осторожно 
делают ставки.

Кроме того, SAA неэффективно решает 
проблему «выявления предпочтений». Не-
смотря на то что участники SAA могут де-
лать ставки на любые комбинации объектов 
(даже заранее не определенные, как в аук-
ционах пакетных ставок), участники подвер-
гаются риску выиграть лишь часть объектов 
из необходимой им комбинации [Onderstal, 
2002; Damme, 1999].

Голландские GSM-аукционы являются яр-
ким примером такой проблемы. Правительст-
во Голландии разделило полосу мобильно-
го спектра на 18 лицензий. При этом только 
2 лицензии позволяли компаниям работать 
на этом рынке. Из оставшихся 16 лицензий 
необходимо было выиграть как минимум 4 ли-
цензии, чтобы работать на этом рынке со-
товой связи. В результате доходность боль-
ших лотов (в расчете на каждый MHz) оказа-
лась в 2,5 раза выше, чем при продаже ма-
лых лицензий [Onderstal, 2002; Damme, 1999].

В целях борьбы с описанными проблема-
ми правила аукциона для продажи мобиль-
ных спектров, разработанные ведущими ми-
ровыми исследователями для Федеральной 
комиссии по связи США (1994), были изло-
жены более чем на 130 страницах.

В 2010  г. Гори и Холт протестировали 
SAA в лабораторных экспериментах против 
HPBA, показав, что SAA существенно уступа-
ет HPBA по общей доходности, устойчивости 

к проблеме «выявления предпочтений» даже 
в случаях, когда заранее сформированные 
комбинации не совпадали с предпочтениями 
половины участников [Brunner et al., 2010].

Некоторых обозначенных недостат-
ков SAA можно избежать с помощью восхо-
дящих аукционов Аузубеля [Ausubel, 2004] 
(Ausubel Auction) — многообъектной динами-
ческой версии английского аукциона, впер-
вые предложенной исследователем еще 
в 1995 г.

Правила этого аукциона следующие. 
Цена аукциона начинается с нуля, а затем 
увеличивается непрерывно. Каждый участ-
ник показывает, сколько единиц он хочет 
по текущей цене. На определенной цене 
превышение предложения над спросом на-
чинает зависеть от присутствия участника 
в аукционе. Он таким образом блокирует 
объекты. Объекты закрепляются за данным 
участником, после чего аукцион продолжа-
ется от этой цены, пока следующий участ-
ник не заблокирует объекты. Этот процесс 
продолжается до тех пор, пока все объекты 
не распределятся.

Рассмотрим на  примере. Существует 
5 идентичных объектов. Каждый из претен-
дентов имеет спрос максимум на 3 объекта. 
Есть 5 претендентов, реальные оценки объ-
ектов которых приведены в табл. 2.

Аукционист начинает аукцион, поднимая 
цену от 0, а участники постепенно сокра-
щают свой спрос на количество необходи-
мых им объектов. Когда цена достигает 65, 
все еще остается спрос на 7 объектов, од-
нако участник А блокирует объекты, так как 
в случае его выбытия спрос окажется мень-

Таблица 2. Пример реальных оценок контракта участниками аукциона Аузубеля

Table 2. An example of the real values of contract by bidders

Оценка участником 
объектов, выставленных 

на аукцион

Участник A Участник B Участник C Участник D Участник E

Оценка (1 объект) 123 75 125 85 45

Оценка (2 объект) 113 5 125 65 25

Оценка (3 объект) 103 3 49 7 5
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ше предложения. В результате за участни-
ком А закрепляется первый объект по це-
не 65, и аукцион продолжается (табл. 3).

Когда цена достигает 75, выбывает из аук-
циона участник B, и спрос сокращается до 6 
при 5 доступных объектах (из них 1 уже за-
креплен за участником А). Участник А вновь 
блокирует объекты, так как в случае его вы-
бытия спрос окажется меньше предложения. 
В результате за участником А закрепляется 
второй объект по цене 75, и аукцион продол-
жается (табл. 4).

Когда цена достигает 85, выбывает 
из аукциона участник D, и спрос сокраща-
ется до 5 при 5 доступных объектах. Аукцион 
заканчивается. Таким образом, все объекты, 
кроме двух уже закрепленных за участни-
ком  А, распределяются по цене 85 (табл. 5).

Основной проблемой доходности аукци-
она Аузубеля является низкая конкуренция, 
в условиях которой предлагается использо-
вание прокси-аукциона.

В 2004 г. Аузубель и Милгром предло-
жили для продажи нескольких объектов 
использовать прокси-аукцион (clock-proxy 
auction)  — гибрид английского аукциона 
и аукциона Викри.

В первой «clock» стадии цена контракта 
поднимается поэтапно, как в японском под-
виде английского аукциона, до тех пор, по-
ка спрос и предложение в аукционе почти 
не сравняются. При этом цена поднимается 
не на все объекты, а только на объекты с из-
быточным спросом.

На втором «proxy» этапе каждый участ-
ник аукциона представляет свою оценку кон-
тракта прокси-агенту. Прокси-агенты делают 
ставки итеративно по правилам английского 
аукциона, поднимая цену на установленный 
«шаг» аукциона до тех пор, пока не выигра-
ют контракт или не достигнут максимальной 
оценки контракта участником. Аукцион за-
канчивается, когда прекращаются ставки.

Прокси-аукцион устраняет отдельные не-
достатки английских аукционов (например, 
поддержку сговора) и аукциона Викри (появ-
ляется возможность переоценки контракта 
по итогам 1‑го этапа торгов), при этом обла-
дает преимуществами английских аукцио-
нов (более высокая доходность при высокой 
корреляции оценок контракта) и аукционов 
Викри (простота расчета ставок и неподвер-
женность эффекту «проклятие победите-
ля») перед аукционами первой цены.

Таблица 3. Распределение объектов при текущей цене аукциона, равной 65 долл.

Table 3. The distribution of objects, when the current auction price is $ 65

Цена Количество присуждаемых объектов

Участник A Участник B Участник C Участник D Участник E

65 3 1 2 1 0

Таблица 4. Распределение объектов при текущей цене аукциона, равной 75 долл.

Table 4. The distribution of objects, when the current auction price is $ 75

Цена Количество присуждаемых объектов

Участник A Участник B Участник C Участник D Участник E

75 3 0 2 1 0

Таблица 5. Распределение объектов при текущей цене аукциона, равной 85 долл.

Table 5. The distribution of objects, when the current auction price is $ 85

Цена Количество присуждаемых объектов

Участник A Участник B Участник C Участник D Участник E

85 3 0 2 0 0
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Так, использование независимых прок-
си-агентов (в том числе в виде функциона-
ла программного обеспечения) позволяет 
исключить механизм подачи участниками 
сигналов о сговоре друг другу, что форми-
рует преимущество данного аукциона перед 
английским аукционом по доходности.

Кроме того, участникам не обязательно 
производить сложные расчеты своей ставки, 
как в аукционе первой цены, угадывая став-
ки других участников, так как они не име-
ют упущенной выгоды в части превышения 
их ставкой ставок других участников, что 
приводит к более высоким ставкам не склон-
ных к риску игроков. Победитель всегда зна-
ет, что другой участник был готов заплатить 
столько же за контракт, и максимальная «пе-
реоценка» контракта со стороны победителя 
будет равна «шагу» аукциона. В результате 
участники могут делать ставки более агрес-
сивно, увеличивая доход аукциониста.

Прокси-аукционы с успехом использова-
лись в нескольких десятках крупных продаж 
в различных странах и компаниях. Напри-
мер, Аузубель говорит об успешном исполь-
зовании этих аукционов при распределении 
электроэнергии [Ausubel, Cramton, 2004].

Вместе с тем прокси-аукцион наследует 
ряд недостатков английского аукциона (не-
гативное влияние на конкуренцию в условиях 
неравенства участников и наличия бюджет-
ных ограничений) и аукциона Викри (возмож-
ность поднятия цены контракта ставкой само-
го аукциониста или аффилированной с ним 
компании). В частности, показывая свою ре-
альную оценку контракта аукционисту, участ-
ник тем самым создает для аукциониста мо-
тив к повышению своего дохода путем со-
здания ставки несуществующего в действи-
тельности конкурента. Боязнь манипуляций 
со  стороны аукциониста является одной 
из основных причин их неэффективности, 
так как участники пытаются занизить свои 
ставки до уровня аукционов первой цены.

В английском аукционе случаи участия 
«подставных» компаний, увеличивающих 
цену контракта, также встречаются, одна-

ко аукционист не имеет уверенности, пере-
бьет ли участник ставку «подставной» ком-
пании или нет (в последнем случае контракт 
не состоится, и аукционист получит нулевую 
полезность от аукциона). В прокси-аукцио-
не такой неуверенности нет изначально, так 
как аукционист знает, какую ставку нужно 
сделать, чтобы не быть признанным побе-
дителем, однако заставить победителя за-
платить цену, максимально близкую к его 
оценке контракта.

В 2007 г. английским ученым Клемпере-
ром предложен еще один вид многообъек-
тного аукциона — аукцион смешанных то-
варов (Product-Mix Auction). Этот аукцион 
эквивалентен статическому аукциону с за-
крытыми ставками. Аукционист объявляет 
количество товаров, которые он готов пред-
ложить. Участники этого аукциона делают 
одновременные заявки по  цене за  один 
объект каждого вида и общей цене, исходя 
из собственной функции полезности. После 
этого аукционист на основе сделанных зая-
вок самостоятельно определяет цену отсе-
чения по каждому объекту таким образом, 
чтобы количество предлагаемых объектов 
не превышало количество ставок, оказав-
шихся выше цены отсечения.

Все ставки, которые превышают линию от-
сечения по цене каждого вида товаров, при-
знаются победителями, и с данными участ-
никами должны быть заключены контракты. 
Остальные объекты могут быть проданы толь-
ко по ценам, превышающим цену отсечения. 
Более подробно с методикой определения 
линии отсечения можно ознакомиться в ра-
боте Клемперера [Klemperer, 2010].

Модель

По результатам анализа преимуществ 
и недостатков существующих моделей стан-
дартных и многообъектных аукционов пред-
лагается новая модель аукциона, который 
представляет собой симбиоз английского 
аукциона, аукциона закрытых ставок и аук-
циона Викри и предполагает заключение 
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контрактов на основе ставок конкурентов. 
С учетом изложенного можем условно на-
звать его «аукционом чужих ставок».

Аукцион проходит в несколько этапов.
На первом этапе участники предлагают 

ставки на один товар или на комбинацию 
товаров (разные товары или несколько эк-
земпляров одного товара). Ставки являются 
однократными (без переторжки) и подаются 
в закрытом от других участников виде (в це-
лях исключения случаев снижения ставок 
игроков с высокой оценкой объекта до ста-
вок игроков с низкой оценкой объекта).

На втором этапе участники рассматри-
вают ставки своих конкурентов, принимают 
или не принимают их.

На третьем этапе аукционистом выбира-
ется набор максимальных ставок участни-
ков, соответствующий количеству выстав-
ленных на аукцион продуктов. Происходит 
определение победителей по результатам 
рассмотрения максимальных ставок в сле-
дующем порядке:

1) если максимальная ставка участника 
№ 1 не была принята другими участниками, 
участник № 1 получает право заключения 
контракта по цене своей ставки, уменьшен-
ной на 10%;

2) если ставка участника № 1 была при-
нята каким‑либо из участников, победите-
лем признается соответствующий участник, 
который заключает контракт по цене приня-
той ставки.

Полученные результаты

Основной механизм аукциона обеспечи-
вает более высокий ожидаемый доход аук-
ционисту, чем любая известная нам модель 
аукциона, и заключается в следующем:

1) участник может заключить контракт 
только по цене ставки своего конкурента 
или дисконтированной на 10% цене собст-
венной ставки в зависимости от того, какая 
из двух ставок была признана максималь-
ной, поэтому нет смысла занижать свою 
ставку, опасаясь большой разницы со став-

кой конкурента, что имеет место в аукцио-
не закрытых ставок (при занижении своей 
ставки участник теряет как минимум 10% це-
ны контракта, будучи вынужденным заклю-
чать контракт по недисконтированной став-
ке своего конкурента);

2)  участник делает свою ставку одно-
кратно и при этом не знает ставок других 
участников, поэтому игроки с высокой оцен-
кой объекта не могут снизить свою ставку 
до минимального уровня, гарантирующего 
получение контракта, что имеет место в ан-
глийских аукционах.

Таким образом, для аукциониста преиму-
щество в доходности предложенной модели 
аукциона перед аукционом закрытых ста-
вок и голландским аукционом заключаются 
в следующем:

1) собственная ставка участника не га-
рантирует ему заключение контракта, так как 
может быть принята другим участником. Поэ-
тому, если ставка сделана низкой «наудачу», 
контракт получит не сам участник (как в аук-
ционе закрытых ставок), а его конкурент;

2) ставка делается однократно, поэтому 
участник вынужден формировать ее, ориен-
тируясь не на потенциальную цену своего на-
иболее сильного конкурента, а выше этой це-
ны как минимум на 10%. В случае принятия 
этой ставки конкурентом аукцион показывает 
эффективность на 10% больше аукциона за-
крытых ставок. В случае непринятия ставки 
конкурентом эффективность аукциона все 
равно выше, чем в аукционе закрытых ста-
вок, так как появляется вероятность того, что 
сам участник может принять ставку конкурен-
та, которая формируется по цене более вы-
сокой, чем в аукционе закрытых ставок;

3) возможность принятия ставок других 
игроков позволяет участнику переоценить 
контракт в зависимости от оценки других иг-
роков (т. е. в аукцион вносится возможность 
переоценки для себя стоимости контракта 
по ставке своего конкурента — основное 
преимущество английских аукционов).

Преимущество в доходности предложен-
ной модели аукциона перед английским аук-
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ционом заключается в том, что формирова-
ние ставки участником до открытия ставок 
других участников исключает возможность 
указания минимальной ставки, гарантирую-
щей получение контракта, а отсутствие пе-
реторжки исключает высокую уязвимость 
аукциона к сговору, отмечаемую практиче-
ски всеми зарубежными авторами для ан-
глийской модели аукциона.

Преимущество в доходности предложен-
ной модели аукциона перед аукционом Вик
ри заключается в следующем: если ставка 
конкурента оказывается чрезвычайно низ-
кой, контракт заключается по цене ставки 
самого участника, дисконтированной на 10%, 
а не по ставке конкурента, как в аукционе 
Викри. Кроме того, участник, максимизируя 
свою ставку в «аукционе чужих ставок» (ука-
зывая стоимость контракта с нулевой для се-
бя полезностью), в отличие от аукциона Ви-
кри, сохраняет за собой право отказа от за-
ключения невыгодного контракта.

Так, контракт в аукционе Викри заключа-
ется с участником, сделавшим наибольшую 
ставку, по ставке его конкурента. Показывая 
свою реальную оценку контракта аукциони-
сту, участник тем самым создает для аукци-
ониста мотив к повышению своего дохода 
путем создания ставки несуществующего 
в действительности конкурента. Аукционист, 
имея доступ к ставкам участников, имеет воз-
можность повышения практически до став-
ки победителя цены контракта ставкой са-
мого аукциониста или аффилированной 
с ним компании, ничем при этом не рискуя. 
При этом участник не имеет права отказать-
ся от заключения контракта и вынужден вы-
полнять его с нулевой для себя полезностью.

Боязнь манипуляций со стороны аукци-
ониста является одной из основных причин 
неэффективности аукционов Викри, так как 
участники пытаются занизить свои ставки 
до уровня аукционов первой цены. Учиты-
вая, что при этом они должны будут запла-
тить цену, равную второй ставке, реальная 
доходность аукционов Викри оказывается 
еще ниже, чем аукционов первой цены.

В «аукционе чужих ставок» такой боязни 
нет, так как аукционист не может заставить 
победителя заплатить цену, которая менее 
чем на 10% отличается от реальной оценки 
контракта участником, решение о заключе-
нии такого контракта может быть принято 
исключительно участником путем самосто-
ятельного принятия ставки конкурента. При 
этом в случае участия «подставных» компа-
ний, увеличивающих цену контракта, аук-
ционист уже не имеет уверенности, пере-
бьет ли участник ставку «подставной» ком-
пании или нет (в последнем случае контракт 
не состоится, и аукционист получит нулевую 
полезность).

Заключение

В случаях, когда сумма, которую участник 
готов заплатить за товар, зависит от коли-
чества объектов, которые он приобретает, 
последовательное проведение стандартных 
аукционов на продажу одного объекта пере-
стает быть эффективным. Поэтому для слу-
чаев одновременной продажи нескольких 
объектов зарубежными исследователями 
разработан ряд специальных моделей мно-
гообъектных (multi-object) аукционов.

В  настоящей работе мы рассмотрели 
условия повышения доходности различных 
моделей стандартных и  многообъектных 
аукционов: английского аукциона, аукцио-
на второй цены (аукциона Викри), аукцио-
на закрытых ставок, голландского аукцио-
на, аукциона универсальной цены, аукцио-
на «Заплати свою ставку», многообъектного 
аукциона Викри, иерархического аукциона 
пакетных ставок, механизма Викри–Кларка–
Гровса, одновременных возрастающих аук-
ционов, аукциона Аузубеля, прокси-аукцио-
на Аузубеля, Крэмтона и Милгрома и аукци-
она смешанных товаров Клемперера.

По результатам анализа преимуществ 
и недостатков существующих моделей стан-
дартных и многообъектных аукционов раз-
работана и предложена новая модель аукци-
она, который представляет собой симбиоз 
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английского аукциона, аукциона закрытых 
ставок и аукциона Викри и предполагает за-
ключение контрактов на основе ставок кон-
курентов. Модель является Парето-эффек-
тивным механизмом, обеспечивающим до-
минирующую стратегию участника объявить 
реальную оценку контракта и имеющим рав-
новесие в доминирующих стратегиях.

Разработанная автором модель аукци-
она обладает преимуществами в доходно-
сти по сравнению со стандартными моделя-
ми аукционов и может найти успешное при-
менение при формировании заказчиками 
правил конкурентных закупок в рамках ре-
ализации Федерального закона от 18 июля 
2011 г. № 223‑ФЗ «О закупках товаров, ра-
бот, услуг отдельными видами юридических 
лиц», а также при доработке законодате-
лем правил конкурентных закупок, предус-
мотренных Федеральным законом от 5 апре-
ля 2013 г. № 44‑ФЗ «О контрактной систе-
ме в сфере закупок товаров, работ, услуг 
для обеспечения государственных и муни-
ципальных нужд».
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About some methods of increasing revenue in the classical auctions
The paper presents the conditions of revenue increasing of four standard auctions: English auc-
tion, second price sealed bid auction (Vickrey auction), first price sealed bid auction and Dutch 
auction. Moreover, we studied a number of special models of multi-object auctions developed 
by foreign researchers for sale of multiple objects: Uniform-Price Auction, Pay-Your-Bid Auction, 
Multi-Unit Vickrey Auction, Hierarchical Package Bidding Auction, Vickrey–Clarke–Groves, Simul-
taneous Ascending Auction, Ausubel Auction, Ausubel, Cramton, and Milgrom’s clock-proxy auc-
tion, product-mix auction.
According to the analysis of the advantages and disadvantages of existing models of standard and 
multi-object auctions the author have developed and proposed a new model of auction, which is a 
symbiosis of the English auction and the Vickrey auction. It defines the contract price on the basis 
of competitors` bids and provides a higher expected revenue to the auctioneer. The advantages 
of the proposed model` revenue compared to a standard auction models.
The developed model of the auction may find successful application in the formation of auction 
rules in realization of the Federal law of July 18, 2011 № 223‑FZ «On procurement of goods, works, 
services by separate types of legal entities», as well as in finalizing the legislator’s competitive 
procurement rules in the Federal law of April 5, 2013 № 44‑FZ «On contract system in procurement 
of goods, works, services for state and municipal needs».

Keywords: auction, the optimal auction, profitability, efficiency, government procurement, the equivalence theory of income, 
the contract, the mechanism of identification, design of economic mechanisms, Law No. 223‑FZ, Law No. 44‑FZ.
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