
В случае, если заказчиком, было установлено требование обеспечения 
исполнения государственного контракта, государственный контракт заключа­
ется только после предоставления участником конкурса, с которым заключает­
ся государственный контракт, банковской гарантии, страхования ответственно­
сти по контракту или передачи заказчику в залог денежных средств в размере 
обеспечения исполнения контракта. Способ обеспечения исполнения контракта 
из перечисленных способов определяется таким участником конкурса само­
стоятельно. Если победителем конкурса является бюджетное учреждение, то 
предоставления обеспечения исполнения контракта не требуется.

Внесенные в качестве обеспечения заявки на участие в конкурсе, возвра­
щаются победителю конкурса в течение пяти дней со дня заключения с ним го­
сударственного контракта.

Если победитель конкурса не заключает государственный контракт в ус­
тановленные сроки, то обеспечение заявки на участие в конкурсе не возвраща­
ется.

Если победитель конкурса нс может выполнить условий подписания кон­
тракта, то это будет служить достаточным основанием для признания победи­
телем второго участника конкурса, предложившего наилучшие условия госу­
дарственного контракта.

Выводы. В статье рассмотрена процедура организации поставки товаров 
и услуг для государственных нужд, включающая три основных этапа: выбор 
способа размещения заказа, размещение заказа в зависимости от выбранного 
способа и принятие конкурсного решения о присуждении контракта, а также 
рассмотрены критерии оценки заявок на участие в конкурсах.

ББК У9(2)0 -  82

ПЛАНИРОВАНИЕ АССОРТИМЕНТА НА ПРИМЕРЕ 
ОАО «МАСЛОСЫРОВАЯ БАЗА «САМАРСКАЯ»

Богатырев В.Д., Хасаншин И.А.

Самарский государственный аэрокосмический университет

В результате анализа сбыта сыра на ОАО «Маслосыровая база «Самар­
ская» авторами сделаны выводы о необходимости оптимизации ассортимент­
ной стратегии и тактики на предприятии. Предлагается изменить ассортимент­
ную политику -  повысить объемы продаж колбасного сыра за счет увеличения 
доли на инорегиональных рынках, плавленых пастообразных сыров за счет вы­
пуска в виде пластинок, сокращать выпуск сладких сыров под марками «Сказ­
ка», «Омичка», начать выпуск новой продукции -  шоколадных сладких сырков 
с начинкой (рис. 1,2). В стратегическом плане предлагается использовать вытя­
гивающую маркетинговую стратегию для сыра «Охотничий» и для сыра «Вита- 
лио», активно рекламируя последний как новинку, оптимизировать каналы 
сбыта путем развоза сыров «Охотничий» и «Виталио» основным оптовым за­
казчикам собственным транспортом.
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Большая Малая Доля рынка

Темпы рос­
та

Высокий

«Звезда»

Сыр «Виталио»

«Знак вопроса»

Сыр «Новый Эдем»

Низкий

Сыр «Охотничий» Сыр плавленный 
сладкий

«Дойная корова» «Собака»

Рис. 1. Матрица «темпы роста - доля рынка» (матрица БКГ)

Рыночная
ситуация

«А» «с»

Благопри­
ятная

Сыр «Виталио» Сыр «Охотничий»

Неблаго­
приятная

Сыр «Новый Эдем»

«В»

Сыр плавленный 
сладкий

«Э»

Сильные Слабые
Собственные 

возможности фирмы

Рис. 2. Матрица Шелл и Мак-Кинси
«рыночная ситуация -  собственные возможности фирмы»

Для повышения конкурентоспособности продукции рекомендуется по­
вышать качество закупаемого сырья при удерживании цен ниже средних на 
рынке. Рекомендуется открыть филиалы в Казани и Оренбурге.

В тактическом плане предложено включить в штат сотрудников отдела 
сбыта менеджера по ассортименту и осуществлять сбыт, основанный на опти­
мальном соотношении ассортиментных групп. Для тактического планирования
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ассортимента на текущий месяц авторами была составлена экономико­
математическая модель планирования ассортимента [1], разработан программ­
ный модуль ее решения, получено решение, позволившее повысить прибыль 
предприятия на 14%. Для этого, во-первых, были составлены индивидуальные 
функции спроса основных оптовых покупателей в зависимости от устанавли­
ваемых предприятием цен на основные ассортиментные группы. Было проведе­
но анкетирование основных потребителей и суммированием получена рыноч­
ная функция спроса в табличном виде (рис.З). Во-вторых, на основании заклю­
чаемых на предприятии договоров на поставку сырья в табличном виде были 
составлены функции предложения (рис.4). В третьих, составлена таблица тех­
нологических коэффициентов, показывающая потребность в сырье при выпуске 
1тонны сыра.

Рис. 4. Пример рыночных функций предложения сырья

Для расчета прибыли на языке Visual Basic был разработан программный 
модуль поиска решения, который обеспечивает максимальную прибыль пред­
приятия путем подбора оптовых цен на четыре исследуемые ассортиментные
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группы (табл. 1). После подбора оптовых цен в таблице рассчитываются инди­
видуальные и рыночный объемы спроса на продукцию, а также потребности в 
сырье и цены на него. Копия экрана программы Excel с листом поиска решения 
приведена на рисунке 5.

Рис. 5. Копия экрана программы Excel с листом поиска решения

Первоначально в таблицы для расчета прибыли были внесены текущие 
оптовые цены на продукцию, которые устанавливало предприятие - сыр 
«Охотничий» 55 рублей, сыр «Виталио» 60 рублей, сыр «Новый Эдем» 84 руб­
ля, сладкие плавленые сыры 75 рублей, причем ежемесячная прибыль состав­
ляла 3 663 тысячи рублей.

В результате работы программного модуля поиска решения было выяв­
лено, что наибольшая прибыль предприятия в размере 4 262 тысячи рублей, что 
на 14% выше первоначальной прибыли, достигается при новых значениях оп­
товых цен на готовую продукцию - сыр «Охотничий» 58 рублей, сыр «Вита­
лио» 54 рубля, сыр «Новый Эдем» 90 рублей и сладкие плавленые сыры 75 
рублей.
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Данные цены рекомендуется установить на предприятии, так как по­
вышение цен на сыр «Охотничий» снизит спрос, но не значительно - на 3500 
кг, что приведет к росту операционного дохода по данной ассортиментной 
группе, такой же результат получится при повышении цен на сыр «Новый 
Эдем». Для сыра «Виталио» выгодно снижение цены, что приведет к сущест­
венному росту спроса - на 19200 кг - практически в 2 раза. Для сладких 
плавленых сыров, находящихся на заключительной стадии жизненного цик­
ла, предлагается оставить цены без изменения.
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Технологическая политика ОАО «Газпром» направлена на увеличение 
производственных мощностей, обновление фондов, снижение затрат на до­
бычу и транспортировку газа и газового конденсата. Специалисты компании 
проводят тщательную работу по изучению и конкурсному отбору лучших 
предложений рынка техники и технологий, учитывая технический уровень, 
качество, цену, совместимость с имеющимися технологиями и экологиче­
скую безопасность.

28 января 2005 года на предприятии ОАО «Газпром» проводилось со­
вещание по новым техническим решениям (модернизации системы топливо- 
питания и запуска двигателя авиационного типа) с участием ведущих рос­
сийских заводов-изготовителей авиационной техники. Участники совещания, 
выслушав выступления и доклады, отмечают:

«В 2002 году управление по транспортировке газа и газового конденса­
та ОАО «Газпром» утвердило техническое задание на модернизацию топ- 
ливно-регулирующей аппаратуры двигателя ИК-16СТ для работы с топлив­
ным газом давлением до 75 кгс/см...

...В процессе испытаний было предложено не использовать пусковой 
газ, установив электрозапуск или гидрозапуск двигателя, а так же провести 
испытания без подогрева топливного газа, ЧТО дало бы возможность исклю­
чить из состава компрессорной станции блок подготовки топливного, пуско­
вого и импульсного газа...»
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