
94

финансы и кредит
Д.С. Хвалынский, канд. экон. наук,1

г. Барнаул

СПОСОБЫ ПОВЫШЕНИЯ ДОХОДНОСТИ АУКЦИОНОВ
В УСЛОВИЯХ НЕСОБЛЮДЕНИЯ ДОПУЩЕНИЙ ТЕОРИИ

ЭКВИВАЛЕНТНОСТИ

Теоретико-игровой анализ основных видов аукционов впервые провел нобелевский 
лауреат по экономике Уильям Викри. Викри провел анализ равновесия в предположениях 
модели SIPV в рамках четырех широко изученных типов аукциона, предметом которого 
является один неделимый объект (английском аукционе, голландском аукционе, аукционе 
с запечатанными ставками, аукционе второй цены). В условиях несоблюдения какого-либо 
из условий SIPV проявляются недостатки стандартных аукционных форм, влекущие умень-
шение их доходности для аукциониста. В настоящей статье автором рассмотрены пред-
ложенные в мировой экономической литературе меры повышения доходности аукционов, 
сформирован комплексный подход для их использования в условиях несоблюдения одного 
или нескольких условий SIPV модели Викри, а также предложен ряд собственных мер. 
Помимо этого, в качестве дополнительного обязательного условия SIPV модели автор пред-
лагает включить наличие конкуренции и рассматривает изменения в равновесии аукционов 
при несоблюдении данного условия. Комплексный обзор методов улучшения доходности 
аукционов, рассмотренный в статье, может быть использован органами государственной 
власти при формировании правил конкурентных публичных закупок и продаж.
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Теоретико-игровой анализ равновесия в 
основных видах аукционов впервые провел 
нобелевский лауреат по экономике Уильям 
Викри в своей всемирно известной работе 
1961 г. [1]. Основным результатом Викри 
стал вывод, что при разумных допущениях 
все четыре изученные им аукционных фор-
мата дают одинаковый ожидаемый доход 
для продавца в случае продажи объекта и 
покупателя – в случае покупки объекта (для 
упрощения далее по тексту будем называть 
это доходом аукциониста). Это открытие 
в доработке Майерсона [2] стало известно 
как «теорема эквивалентности доходов» 
(revenueequivalencetheorem, RET) и являет-

ся одним из самых фундаментальных поло-
жений мировой теории аукционов.

Викри провел анализ равновесия в пред-
положениях модели SIPV в рамках широко 
изученных типов аукциона, предметом ко-
торого является один неделимый объект 
(английском аукционе, голландском аукци-
оне, аукционе с запечатанными ставками, 
аукционе второй цены). Приведем краткую 
характеристику данных аукционов для чи-
тателей, не знакомых с правилами отдель-
ных аукционных форм.

В английском аукционе, также известном 
как «открытый аукцион», цена начинается 
от резервной, как правило, очень выгодной 
для участников, цены и последовательно 
поднимается, пока не остается один претен-
дент. Этот претендент выигрывает аукцион 
по финальной цене своей заявки. Цена в 
английском аукционе поднимается после-
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довательно аукционистом, но может быть 
поднята путем озвучивания ставки самим 
участником. Английский аукцион является 
наиболее старым из известных типов аукци-
она. С использованием этого типа аукциона 
в настоящее время продаются предметы, 
имеющие индивидуальную ценность, на-
пример, шедевры искусства и вино.

Существует версия английского аукци-
она под названием «японский аукцион», в 
котором участники торгов не делают став-
ки, а объявляют о выходе из аукциона на 
определенной цене (например, путем на-
жатия кнопки), которая последовательно 
увеличивается аукционистом. 

Разновидностью английского аукциона, 
используемой в закупочной деятельности 
государственных организаций и предпри-
ятий, является обратный (реверсивный) 
аукцион. Соответственно, цена в этом аук-
ционе последовательно снижается аукцио-
нистом, начиная от резервной цены, уста-
новленной заказчиком, пока не остается 
один претендент. 

В голландском аукционе аукционист на-
чинает продажу объекта с очень невыгод-
ной для участников цены и последователь-
но снижает ее для участников, пока один 
из них не объявляет, что он готов принять 
текущую цену контракта. Этот претендент 
выигрывает аукцион по объявленной цене. 
Данный тип аукциона имеет преимущество 
перед английским в экономии времени про-
ведения и усилий участников. Посредством 
такого аукциона продаются, например, цве-
ты в Нидерландах.

Следующий тип аукциона – аукцион с 
запечатанными ставками. Участники тор-
гов представляют свои единственные запе-
чатанные предложения независимо друг от 
друга, и объект продается победителю по 
цене наиболее выгодной заявки участника. 
С использованием этого типа аукциона, на-
пример, продаются права на полезные ис-
копаемые в США. Стратегия ставок в дан-
ном типе аукциона аналогична стратегии в 
голландском аукционе. 

Последний тип аукциона называется 
аукционом второй цены (встречается также 
под названием «аукцион Викри»). Согласно 
правилам данного типа аукциона, участни-
ки торгов представляют свои запечатанные 
предложения, и объект продается, в отли-
чие от аукциона с запечатанными ставками, 
победителю не по его собственной ставке, 
а по второй наиболее выгодной для аукцио-
ниста ставке. Таким образом, теоретически 
участникам аукциона не нужно предавать-
ся сложным расчетам ставки-победителя, 
и достаточно указать свою максимальную 
оценку предмета при покупке продукции 
или себестоимость – при продаже своих 
товаров, работ или услуг, и в результате 
участники получают прибыль, равную раз-
нице между их предложением и предложе-
нием второго участника. 

Значимость «теоремы эквивалентности 
доходов» заключается, в частности, в том, 
что последняя описывает условия, при ко-
торых все четыре аукционных формата 
дают одинаковый ожидаемый доход для 
аукциониста и соответственно позволяет 
ранжировать аукционы по их доходности 
в случаях, когда указанные условия не со-
блюдаются. Основным мотивом обращения 
к «теореме эквивалентности доходов» яв-
ляется выбор типа аукциона, который мак-
симизирует доход аукциониста или обеспе-
чивает наиболее эффективное размещение 
товара.

SIPV модель Викри строится на следу-
ющих допущениях (индексируемых их для 
последующего использования в данной ра-
боте):

(A1) все участники нейтральны к риску;
(A2) условие индивидуальной оценки 

контракта: каждый участник имеет соб-
ственную оценку для объекта, это число яв-
ляется частной информацией и не известно 
ни другим участникам торгов, ни продавцу;

(A3) оценка контракта не зависит от 
оценок контракта другими участниками;

(A4) отсутствует сговор между участни-
ками торгов;
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(A5) оценки участников являются сим-
метричными, т. е. формируются из одина-
кового распределения;

(A6) отсутствуют бюджетные ограниче-
ния участников;

(A7) отсутствуют экстерналии: про-
игравшие не получают ни положительных, 
ни отрицательных эффектов от того, что 
объект передается победителю аукциона;

(A8) отсутствуют внешние финансовые 
факторы: на полезность объекта для прои-
гравших участников не влияет размер сум-
мы, которую платит победитель.

В условиях несоблюдения какого-либо 
из обозначенных условий проявляются не-
достатки стандартных аукционных форм, 
влекущие уменьшение их доходности для 
аукциониста. Преимущества одной аукци-
онной формы над другой в случае несоблю-
дения конкретного условия SIPV модели 
Викри подробно рассмотрены в много-
численных работах зарубежных авторов. 
Ссылки на ряд таких базовых работ мы 
представим ниже.

Кроме того, в мировой экономической 
литературе встречается описание различ-
ных дополнительных условий, использу-
емых в практике проведения различных 
аукционов, касающихся дискриминации 
входа в аукцион или участия в нем, инфор-
мационной открытости, условий оплаты и 
штрафов за нарушения. В данных работах 
приводится описание преимуществ и недо-
статков использования таких дополнитель-
ных условий. В связи с тем, что подобных 
работ издано в последние годы очень много 
(база издательства «Шпрингер» содержит 
около 1,5 тыс. работ, содержащих в наи-
меновании слово «аукцион»), приводить 
ссылки на конкретные работы мы полагаем 
нецелесообразным. 

Целью настоящей работы является 
формирование комплексного подхода к 
улучшению доходности аукционов в усло-
виях несоблюдения одного или нескольких 
условий SIPV модели Викри, что может 
быть использовано для разработки дизай-

на оптимальных аукционов в конкретных 
условиях.

Рассмотрим возможные меры повыше-
ния доходности стандартных аукционов 
при несоблюдении условий SIPV-модели 
Викри. 

Несоблюдение условий A1 и A6 увели-
чивает доходность аукционов с единствен-
ными ставками и уменьшает доходность 
аукционов, в которых участники могут кор-
ректировать свою ставку в ходе аукциона 
[1, 2]. Это обусловлено тем, что несклон-
ные к риску игроки, играя «вслепую», пред-
почитают увеличивать свои ставки в целях 
повышения вероятности победы в аукцио-
не. Азартные игроки и игроки, испытыва-
ющие бюджетные ограничения при форми-
ровании ставок, склонны не участвовать в 
аукционах, где ставки видны всем участни-
кам и могут быть с легкостью «перебиты» 
конкурентами. Неучастие перечисленных 
игроков в английских аукционах, в свою 
очередь, снижает уровень конкуренции и, 
соответственно, доходность аукциона для 
аукциониста.

В целях улучшения доходности аукци-
онов, в которых участники могут коррек-
тировать свою ставку (английские аукцио-
ны), полагаем целесообразным обеспечить 
сокрытие информации о ставке победите-
ля (показывать только является или нет в 
текущий момент участник победителем) 
и предусмотреть невозможность подачи 
одним участником двух ставок подряд (за-
претить увеличение участником собствен-
ной ставки, не перебившей скрытую ставку 
текущего победителя, начиная со второго 
предложения). В результате игрок, сделав 
первоначальную свою ставку в аукционе, 
сможет увидеть, является ли он победите-
лем или нет. В последнем случае он должен 
сформировать ставку таким образом, чтобы 
оказаться победителем, т. к. улучшить свое 
предложение  без хода другого игрока он не 
может. Если участник, сделав вторую свою 
ставку, оказался текущим победителем, ход 
переходит к другим игрокам. Если после 
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своей ставки участник не оказался теку-
щим победителем, он выбывает из аукцио-
на. Предложенный дизайн аукцион призван 
стимулировать участников к выражению 
в ставках реальной ценности для них кон-
тракта. 

Другим способом улучшения доходно-
сти аукционов может стать введение нео-
граниченных ставок аукциона (ограничение 
«шага» аукциона только по минимальному 
порогу) в условиях жестко определенного 
времени окончания аукциона. В частности, 
Roth и Ockenfels еще в 2002 г. показали, что 
массовая подача ставок в последние секун-
ды жесткого закрытия аукциона (окончание 
в строго обозначенное время) зачастую уве-
личивает доход аукциониста по сравнению 
с аукционами «мягкого» завершения (по ис-
течении установленного времени с момента 
подачи последней заявки) [3].

Несоблюдение условия A2. В случае, 
если объект имеет одинаковую ценность 
для всех участников, увеличивается доход-
ность аукционов с единственными ставка-
ми и уменьшается доходность аукционов, 
в которых участники могут корректировать 
свою ставку в ходе аукциона [4, 5]. Это  
обусловлено тем, что участники не заинте-
ресованы в контрактах, обеспечивающих 
низкую доходность (в условиях одинаковой 
ценности объекта для участников аукцион-
ная цена контракта будет стремиться к его 
общей ценности, известной всем участни-
кам, поэтому выиграет такой аукцион тот 
участник, чьи требования к ожидаемой 
прибыли будут минимальными).

В целях улучшения доходности в таких 
аукционах полагаем целесообразным уста-
новление платы за участие в аукционе для 
участников с высокими ставками при усло-
вии сохранения конкуренции (нескольких 
участников) в аукционе. Так, Murnighan в 
своей работе 1992 г. говорит, что в Герма-
нии антиквариат часто продается с помо-
щью аукциона, в котором два верхних игро-
ка должны оплатить свою заявку, но толь-
ко один из них получает товар. Murnighan 

сообщает, что многие участники торгов 
сильно реагируют на такие правила, очень 
агрессивно делая ставки. В Германии этот 
вид аукциона известен как американский 
аукцион [6].

Несоблюдение условия A3. В случае, 
когда ценность контракта для участника за-
висит от оценок контракта другими участ-
никами (например, участник допускает воз-
можность последующей перепродажи то-
вара) преобладать по доходности начинают 
аукционы с открытыми ставками и возмож-
ностью корректировки последних [7, 8].

В целях улучшения доходности аукцио-
нов, в которых участники не могут коррек-
тировать свою ставку, полагаем целесоо-
бразным подачу ставок в рамках двух эта-
пов. По результатам первого этапа раскры-
вается информация о сделанных ставках, 
при этом в целях стимулирования подачи 
реальных ставок в рамках 1-го этапа вво-
дится дискриминация участия во 2-м этапе 
(сокращается количество участников, либо 
устанавливается плата за вход для участни-
ков, не вошедших в число победителей 1-го 
первого этапа). Раскрытие информации о 
сделанных на 1-м этапе ставках позволит 
участникам торгов адаптироваться к заяв-
кам конкурентов и более эффективно прой-
ти второй раунд.

Несоблюдение условия A4. Подвержен-
ность аукционов сговору связана с 2 аспек-
тами: открытостью информации и возмож-
ностью манипуляций [9]. Сговор возможен 
как при формировании ставок вне проце-
дуры аукциона (в результате договорен-
ности идентифицировавших друг друга 
участников или договоренности участника 
с аукционистом), так и в ходе самого аук-
циона (посредством подачи участниками 
сигналов своими ставками друг другу или 
аукционисту).

В связи с этим, чем меньше информа-
ции о количестве участников и их ставках 
будет известно участникам и аукционисту, 
тем более устойчивым к сговору является 
аукцион. Зарубежные исследователи под-
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тверждают, что аукционы открытых ставок 
сильно чувствительны к качеству прозрач-
ности и генерируют более низкую доход-
ность для аукциониста, когда информация 
об участниках является открытой [10, 11]. 
При этом некоторые исследователи утверж-
дают, что аукционист не может повысить 
доходность аукциона, предоставляя участ-
никам, помимо информации об их соответ-
ствии требованиям аукциона, любую дру-
гую информацию [12].

Кроме того, в качестве способа борьбы 
со сговором нами предлагается «очист-
ка» списка участников в ходе аукциона,  
т. е. допуск к каждому последующему этапу 
аукциона все меньшего количества участ-
ников, что позволяет исключить влияние 
на результат аукциона нескольких участни-
ков сговора и породить между участника-
ми сговора конкуренцию за прохождение в 
следующий этап аукциона. 

Несоблюдение условия A5. В слу-
чае асимметрии участников или их оце-
нок контракта увеличивается доходность 
аукционов с единственными ставками и 
уменьшается доходность аукционов, в ко-
торых участники могут корректировать 
свою ставку в ходе аукциона [1, 4, 13]. Это  
обусловлено тем, что более слабые участ-
ники осознают бесполезность игры против 
сильного участника в английском аукционе 
и не участвуют в этих видах аукциона. В 
свою очередь, снижение конкуренции по-
зволяет более сильным участникам полу-
чить контракт на более выгодных условиях.

Способом улучшения доходности аукци-
онов, в которых участники могут корректи-
ровать свою ставку, является предоставление 
преимуществ слабым участникам в виде кре-
дитов, преференции или платного участия 
сильных игроков в аукционе [14, 15, 16]. Та-
кой вывод может быть подтвержден работа-
ми зарубежных ученых [17, 18, 19]. В част-
ности, Rothkopf и Harstad утверждают, что 
политика субсидирования неэффективных 
участников повышает доходность аукциона 
и экономическую эффективность [20] Jehiel 

и Lamy также приходят к выводу, что необ-
ходима дискриминация входа в аукцион для 
действующих на рынке участников незави-
симо от того, насколько бы сильны/слабы 
они не были [21].

Другим способом улучшения доход-
ности ассиметричных аукционов является 
«шилл-биддинг» (shillbidding), т. е. участие 
аукциониста в аукционе (прямое или через 
других участников). Использование «шилл-
биддинга» приводит английские аукционы 
к оптимальному результату по Майерсону, 
т. к. стимулирует даже крупных игроков к 
раскрытию информации о реальной ценно-
сти контракта [22]. 

Несоблюдение условия A7. В случае 
наличия экстерналий проигравшие участ-
ники подвергаются воздействию отрица-
тельных эффектов от того, что объект пе-
редается победителю аукциона, что делает 
таких участников более агрессивными при 
подаче ставок. Агрессивность поведения 
отдельных в английских аукционах вызы-
вает эффект «проклятие победителя», т. е. 
стимулирует других участников к более 
раннему выходу из аукциона в силу страха 
«перебить» более осведомленного о реаль-
ной доходности контракта (агрессивного) 
игрока. В свою очередь более раннее вы-
бытие других игроков из английского аук-
циона влечет снижение его доходности для 
аукциониста. В аукционах закрытых ста-
вок, напротив, агрессивность поведения 
одного участника не видна другому, что 
приводит только к повышению доходности 
аукциона. Таким образом несоблюдение 
условия A7 влечет преимущество аукцио-
нов закрытых ставок.

Способом улучшения доходности аук-
ционов при наличии экстерналий является 
установление платы за участие в аукционе 
или введение неценового критерия состя-
зательности участников, т. е. использова-
ние многопараметровых аукционов. Кроме 
того, возможно использование аукционов 
«платят все» (all-payauction) и «война на 
истощение» (War of Attrition). 
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Аукцион «платят все» является разно-
видностью аукциона, в котором и победи-
тель и все другие участники платят сде-
ланные ими ставки. «Война на истощение» 
является разновидностью японского аукци-
она, в котором при повышении цены участ-
ники сообщают о своем выходе из аукцио-
на, при этом они должны оплатить ту цену, 
на которой они вышли из аукциона, а по-
бедитель платит цену выбытия последнего 
конкурента.

Несоблюдение условия A8. В случае 
наличия внешних финансовых факторов, 
размер суммы, которую платит победитель, 
влияет на полезность результата аукциона 
для проигравших участников, что увели-
чивает доходность аукционов с открытыми 
ставками и возможностью их корректиров-
ки. Это обусловлено тем, что участники 
конкурируют друг с другом на различных 
рынках, поэтому увеличение суммы пла-
тежа победителя в аукционе снижает его 
конкурентоспособность на других рынках, 
лишая соответствующей части ресурсов. 
Поэтому в аукционах открытых ставок та-
кие конкуренты стараются «выжать друг 
друга по максимуму». При этом на размер 
ставок в аукционах закрытых ставок и дат-
ских аукционах несоблюдение условия A8 
влияния не оказывает.

Способом улучшения доходности аук-
ционов, в которых участники не могут кор-
ректировать свою ставку, является переход 
к двухэтапному аукциону, в котором по 
результатам одного из этапов раскрывает-
ся информация о сделанных ставках. Это 
позволяет участникам максимально повы-
сить издержки конкурента, сделав высокую 
ставку на первом этапе аукциона и про-
играв ему на втором этапе. 

Дополнительное увеличение дохода в 
английских аукционах при несоблюдении 
условия A8 возможно посредством умень-
шения штрафа победителя за отказ от за-
ключения контракта. В таких условиях 
некоторые участники будут готовы добро-
вольно заплатить штраф, если он приведет 

к многократно большим расходам конку-
рента на заключение контракта.

Помимо этого, мы также хотели бы от-
дельно выделить еще одно условие SIPV 
модели о соблюдении которого зачастую 
забывают. Это наличие конкуренции (тео-
рия эквивалентности доходов работает при 
условии участия в аукционе как минимум 
двух игроков). При отсутствии конкурен-
ции контракт заключается по начальной 
цене во всех стандартных формах аукцио-
на, кроме аукциона с запечатанными став-
ками. В последнем, при условии закрытия 
информации о количестве участвующих 
игроков, отсутствие реальной конкуренции 
не влияет на ставки игроков, и последние 
продолжают играть так же, как они играли 
бы в случае наличия конкурентов.

Способом улучшения доходности не-
конкурентных аукционов является макси-
мизация (в случае продажи – минимизация) 
начальной цены контракта. При этом нам 
представляется более эффективным, если 
данная цена будет скрытой от участников. 
Введение скрытой минимальной (в случае 
продажи – максимальной) цены заключе-
ния контракта, при недостижении которой 
победителю будет отказано в заключении 
контракта, будет стимулировать участников 
к раскрытию реальной ценности для них 
контракта и приведет к росту доходности 
аукциона для аукциониста.

В настоящей работе мы рассмотрели 
восемь условий эквивалентности доходов 
в стандартных аукционах (английском аук-
ционе, голландском аукционе, аукционе с 
запечатанными ставками, аукционе второй 
цены), несоблюдение которых приводит к 
преобладанию одного аукциона над другим 
по доходности для аукциониста.

Мы впервые провели группировку в 
разрезе условий SIPV-модели Викри пред-
ложенных в мировой экономической лите-
ратуре мер по повышению доходности от-
дельных видов аукционов, таких как:

• сокрытие информации о ставке по-
бедителя;
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• невозможность подачи одним участ-
ником двух ставок подряд;

• введение неограниченных ставок 
аукциона;

• установление платы за участие в 
аукционе;

• использование двухэтапных аукцио-
нов;

• «очистка» списка участников в ходе 
аукциона;

• предоставление преимуществ сла-
бым участникам аукциона;

• использование «шилл-биддинга», 
т. е. участия самого аукциониста в 
аукционе;

• использование многопараметровых 
аукционов;

• использование аукционов «платят 
все» (all-payauction) и «война на ис-
тощение» (War of Attrition);

• уменьшения штрафа победителя за 
отказ от заключения контракта;

• введение скрытой минимальной (в 
случае продажи – максимальной) 
цены заключения контракта.

Помимо этого, мы впервые предложи-
ли рассматривать уровень конкуренции в 
качестве дополнительного обязательно-
го условия теории эквивалентности до-
ходов, оказывающего принципиальное 
влияние на доходность конкретных форм 
аукционов.
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