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ПОСТАНОВКА ПРОБЛЕМИ У ЗАГАЛЬНОМУ
ВИГЛЯДІ ТА ЇЇ ЗВ'ЯЗОК ІЗ ВАЖЛИВИМИ

НАУКОВИМИ ЧИ ПРАКТИЧНИМИ ЗАВДАННЯМИ
Важливою умовою подальшої розбудови держав�

ності й укріплення економічної безпеки України є підви�
щення ефективності функціонування національної еко�
номіки. Одним з потужних інструментів вирішення цьо�
го завдання, що вже не одне століття використовується
в усьому світі, виступають тендерні або конкурсні про�
цедури. Тендер як конкурентна форма відбору пропо�
зицій на постачання товарів, надання послуг або вико�
нання робіт відповідно до наперед визначених у доку�
ментації умов в узгоджені терміни на принципах зма�
гальності, справедливості й ефективності [1], сприяє
більш повному задоволенню потреб всіх суб'єктів рин�
ку. Так, замовник мінімізує свої витрати, здійснивши
закупівлю за найнижчою з можливих цін; постачальник
отримує можливість для збільшення обсягів виробниц�
тва та стратегічного розвитку, а також покращує свій
імідж завдяки укладанню контракту з відомим замов�
ником. Для економіки в цілому тендерні процедури, як
"невидима рука" вільної ринкової конкуренції, сприя�
ють прагненню всіх учасників тендеру до зниження вит�
рат, а відтак, до більш ефективного використання су�
спільних ресурсів. Не можна залишити поза увагою й
антикорупційну функцію прозорих тендерних проце�
дур, яка попереджує виникнення неефективних для сус�
пільства витрат, пов'язаних з бажанням окремого по�
стачальника нечесним шляхом обійти більш гідних кон�
курентів.

Актуальність проблеми розвитку системи тендерних
закупівель підтверджується, зокрема, й прийняттям у
грудні 2015 р. Закону України "Про публічні закупівлі"
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Розглянуто приклад застосування рекомендованої процедури обгрунтування ціни для участі в тендері.

In the article the essence of the tender and its role as an instrument of protection of free competition in the sphere
of public and commercial procurement are considered. The crucial role of price justification for the formation of a
tender offer is revealed. The existing scientific and practical approaches to tender pricing have been analyzed and on
this basis, an advanced procedure of price justification for the tender offer is recommended. It is shown that the most
important problem in determining the price is the determination of the probability of winning the tender at each of the
alternative prices. To determine such a probability, it is expedient to create databases for prices designed by the main
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[2], на основі якого відбувся перехід з паперового на
електронний режим проведення закупівель відповідно
до проекту ЄС "Гармонізація системи державних заку�
півель в Україні зі стандартами ЄС". Отже, формування
сучасних науково�практичних підходів до вирішення
проблем підготовки та участі в тендерах сьогодні вис�
тупає актуальним завданням, що має важливе значення
для економіки країни.

АНАЛІЗ ОСТАННІХ ДОСЛІДЖЕНЬ І ПУБЛІКАЦІЙ,
В ЯКИХ ЗАПОЧАТКОВАНО РОЗВ'ЯЗАННЯ ЦІЄЇ

ПРОБЛЕМИ І НА ЯКІ СПИРАЄТЬСЯ АВТОР,
ВИДІЛЕННЯ НЕ ВИРІШЕНИХ РАНІШЕ ЧАСТИН

ЗАГАЛЬНОЇ ПРОБЛЕМИ
Теоретико�методичні та практичні засади здійснен�

ня тендерних закупівель розроблено такими відомими
зарубіжними та вітчизняними науковцями, як С. Кав�
торев, Г. Льюіс, В. Морозов, Д. Ніксон [3—6] та ін. Особ�
ливості публічних (раніше державних) закупівель до�
сліджують В. Васильківський, І. Власенко, Ю. Гаврилюк,
Я. Дуброва, Т. Затонацька, О. Кудим, Д. Мартинович,
А. Петкевич, Н. Ткаченко [7—12], проте проблема об�
грунтування раціональної ціни товарів (послуг, робіт)
при формуванні тендерної пропозиції досі залишаєть�
ся недостатньо вивченою, що і визначило напрям дано�
го дослідження.

ФОРМУЛЮВАННЯ ЦІЛЕЙ СТАТТІ
(ПОСТАНОВКА ЗАВДАННЯ)

Метою статті є узагальнення сучасного світового
досвіду використання економіко�статистичних методів
для розробки рекомендацій щодо підготовки тендерних
пропозицій в частині обгрунтування ціни товарів (по�
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слуг, робіт). Поставлено завдання розглянути існуючі
методичні підходи до встановлення таких цін та сфор�
мувати удосконалену процедуру тендерного ціноутво�
рення.

ВИКЛАД ОСНОВНОГО МАТЕРІАЛУ
ДОСЛІДЖЕННЯ З ПОВНИМ ОБГРУНТУВАННЯМ

ОТРИМАНИХ НАУКОВИХ РЕЗУЛЬТАТІВ
Вихідним етапом участі в тендері для потенційного

постачальника товарів (послуг, робіт) є підготовка тен�
дерної пропозиції. Згідно із Законом України "Про
публічні закупівлі", тендерна пропозиція — це пропо�
зиція щодо предмета закупівлі або його частини (лота),
яку учасник подає замовнику відповідно до вимог тен�
дерної документації [2, ст. 1, п. 30]; документ з тендер�
ною пропозицією подається в електронному вигляді
шляхом заповнення електронних форм з окремими по�
лями, де зазначається інформація про ціну, інші критерії
оцінки (у разі їх встановлення замовником), інформа�
ція від учасника про його відповідність кваліфікаційним
(кваліфікаційному) критеріям, вимогам, визначеним у
статті 17 цього Закону і в тендерній документації, та за�
вантаження необхідних документів, що вимагаються за�
мовником у тендерній документації [2, ст. 25, п. 1].

З наведених положень випливає, що ціна виступає
найважливішим, а нерідко й єдиним критерієм оцінки
тендерної пропозиції, що визначає виняткову акту�
альність проблеми обгрунтованого встановлення такої
ціни. Дійсно, в рамках проведення відкритих торгів (як
у рамках українських, так і міжнародних публічних за�
купівель, рис. 1) для проведення електронного аукціо�
ну тендерні пропозиції впорядковуються саме за ціна�
ми — від найвищої до найнижчої, і хоча найменування
учасників торгів при цьому не зазначаються, кожному
учаснику бажано як зайняти вигідну позицію у цьому
рейтингу, так і прогнозувати можливості конкурентів
щодо зниження цін в ході аукціону.

Найчастіше тендери проводяться різноманітними
державними структурами, але нерідко таку форму ви�
бору виконавця застосовують і комерційні підприємства
(наприклад, компанія�виробник або торговельне
підприємство може оголосити тендер на проведення
маркетингових досліджень або надання послуг у сфері
реклами та інших комунікацій). Так, на найбільш відо�
мому українському порталі проведення електронних
тендерів https://e�tender.ua/ фактично реалізовано три
торговельних майданчики: публічні закупівлі (https://
prozorro.gov.ua/), відкрита система комерційних заку�
півель (https://rialtotenders.com.ua/) та аукціони з про�
дажу активі та оренди майна (https://prozorro.sale/).

Отже, коло підприємств, зацікавлених у володінні су�
часними раціональними прийомами обгрунтування цін
тендерної пропозиції, є досить широким.

У теорії маркетингового ціноутворення при розгляді
методів встановлення цін з орієнтацією на конкуренцію
більшість дослідників згадують тендерне ціноутворен�
ня, проте коментарі до даного методу в більшості ви�
падків обмежуються описом процедури тендеру без
жодних рекомендацій щодо способів встановлення ціни
пропозиції. Лише в окремих джерелах знаходимо про�
позиції розглядати декілька варіантів цін, визначаючи
для кожної ціни прибуток та ймовірність виграшу тен�
деру, й обирати ціну за максимальним сподіваним при�
бутком, тобто добутком двох згаданих показників (на�
приклад, у В.В. Герасименко [13, с. 493—494]).

Проте при цьому залишається невирішеним питан�
ня, яким чином потенційний учасник тендеру може оці�
нити ймовірності виграшу тендеру за встановлення тієї
чи іншої ціни, хоча саме ці ймовірності відіграють вирі�
шальну роль при остаточному виборі. Окремі вказівки
на можливість використання для оцінювання ймовірно�
стей статистичної бази даних про попередні тендери, а
також спеціальних економіко�статистичних методів,
знаходимо лише у німецького дослідника Р. Брендта
(R. Brendt, [14]), а також у В.М. Тарасевич [15, с. 135—
139] з посиланням на попереднє джерело.

Згадані автори викладають лише загальні методичні
підходи до визначення ймовірностей виграшу тендера
за тієї чи іншої ціни, що ускладнює практичне викорис�
тання даного методу ціноутворення. Відтак, вважаємо
за доцільне запропонувати удосконалену процедуру об�
грунтування ціни для тендерної пропозиції й проілюст�
рувати її на умовному прикладі.

Основні етапи обгрунтування ціни для участі в тен�
дері подані на рисунку 2.

Розрахунок витрат даного підприємства на виконан�
ня тендерного замовлення здійснюється шляхом каль�
кулювання собівартості одиниці продукції (у випадку,
якщо тендер оголошується щодо продукції) або скла�
дання кошторису витрат (якщо йдеться про послуги або
роботи). Нижньою припустимою границею ціни зазви�
чай виступають змінні (прямі) витрати, верхня встанов�
люється з урахуванням значень планової рентабель�
ності, рівня ринкових цін тощо. В інтервалі від нижньої
до верхньої границі ціни з певним кроком визначаються
декілька альтернативних цін.

Переведення абсолютних цін у відносні здійснюєть�
ся для забезпечення порівнянності між собою даних про
різні тендери. Наприклад, якщо витрати даного підприє�
мства на виконання тендерного замовлення за кошто�
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Рис. 1. Основні етапи публічних закупівель згідно із Законом України "Про публічні закупівлі"

Джерело: [2; 10].
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рисом становлять 200 тис. грн, а один з варіантів тен�
дерної ціни (без ПДВ) — 260 тис. грн, відносна ціна ста�
новитиме 260 * 100 / 200 = 130 %. Прибуток в такому
випадку становитиме 260 — 200 = 60 тис. грн. Якщо при�
пустити, що ймовірність виграти тендер за даною ціною
становить, наприклад, 0,7, то сподіваний прибуток дор�
івнює 60 * 0,7 = 42 тис. грн. Залишається обрати варіант
ціни, за якої очікується найбільший сподіваний прибу�
ток.

Як вже зазначалося, найскладнішою проблемою є
визначення ймовірності виграшу тендеру для кожного
альтернативного варіанту ціни. Сутність одного з мож�
ливих варіантів підходу до вирішення цієї проблеми роз�
кривають етапи 6.1—6.5, подані в правій частині рисун�
ка 2.

Формування переліку конкурентів, що
зазвичай беруть участь у тендерах, є можли�
вим у зв'язку з тим, що в будь�якій сфері
діяльності, де періодично проводяться тенде�
ри, коло учасників поступово стабілізується,
і поява зовсім невідомих конкурентоспро�
можних гравців стає малоймовірною. Хоча
процедура проведення відкритих торгів (аук�
ціонів) і не передбачає зазначення наймену�
вання тих, хто запропонував ту чи іншу ціну,
постійні учасники тендерів, спираючись на
свій досвід, зазвичай здатні ідентифікувати
пропозиції конкретних конкурентів. Врахо�
вуючи, що ціни для участі в тендері макси�
мально наближаються до витрат, а відтак,
визначаються притаманними кожному
підприємству технологіями виробництва про�
дукції або надання послуг, не слід очікувати
високої варіації цін у кожного конкурента
відносно рівня витрат. За наявності сучасних
інформаційних технологій стає можливим
формування баз даних тендерних цін, де для
кожного конкурента зазначаються всі
відносні ціни, які призначалися ним у попе�
редніх тендерах (у відсотках до витрат цього
підприємства у відповідних тендерах). Бази
даних повинні постійно підтримуватися в ак�
туальному стані з внесенням необхідних уточ�
нень після кожного тендеру.

Наявність статистичної інформації щодо
тендерних цін дає змогу визначити парамет�
ри розподілу ймовірностей відносних цін для
кожного конкурента. У прикладі, що розгля�
дається нижче, висунута гіпотеза, що розпо�

діли ймовірностей можуть вважатися нормальними;
проте, за наявності суттєвих асиметрії або ексцесу мож�
на скористатись й іншими розподілами.

Заключні етапи процедури визначення ймовірності
виграшу тендера при кожній з альтернативних цін є
суто технічними: спочатку для кожної альтернативної
ціни за відповідним розподілом ймовірностей знахо�
дять ймовірність виграти замовлення у кожного окре�
мого конкурента, а потім встановлюють сукупну
ймовірність виграти тендер за такої альтернативної
ціни як добуток ймовірностей виграти у кожного з кон�
курентів.

Розглянемо викладену вище процедуру на умовно�
му прикладі. Нехай міською державною адміністрацією
оголошено тендер на розробку проекту реконструкції
скверу в центрі міста. Проектна організація, яка планує
взяти участь в тендері, оцінила свої витрати за кошто�
рисом у 350 тис. грн. Мінімальна ціна, виходячи виключно
з заробітної плати проектувальників, становить 200 тис.
грн; максимальна, виходячи зі стандартної для даної
організації рентабельності 20%, становить 350 * (1 + 20/
100) = 420 тис. грн. Якщо для більшої об'єктивності пе�
редбачити незначний вихід за межі визначених границь,

 1. Розрахунок витрат даного 
підприємства на виконання 
тендерного замовлення 

2. Визначення нижньої та верхньої 
припустимих границь цін 

3. Розробка набору альтернативних 
варіантів цін в межах визначених 

границь 

4. Переведення абсолютних цін  
у відносні (у відсотках до витрат, 

визначених на етапі 1) 

5. Розрахунок прибутку для кожного 
з альтернативних варіантів цін 

6. Визначення ймовірності виграти 
тендер для кожного альтернативного 

варіанту ціни 

7. Розрахунок сподіваного прибутку 
(добуток прибутку та ймовірності 
виграти тендер) для кожного з 
альтернативних варіантів цін 

8. Вибір ціни тендерної пропозиції за 
критерієм максимального 
сподіваного прибутку 

6.1. Формування переліку 
конкурентів, що зазвичай беруть 

участь у тендерах 

6.2. Формування бази даних про 
відносні ціни (у відсотках до витрат 
даного підприємства), які конкуренти 
призначали у попередніх тендерах 

6.3. Складання розподілів 
ймовірностей можливих відносних 

цін для кожного конкурента 

6.4. Визначення ймовірності виграти 
тендер при кожній з альтернативних 
цін у порівнянні з кожним окремим 

конкурентом 

6.5. Визначення ймовірності виграти 
тендер при кожній з альтернативних 

цін у порівнянні з усіма 
конкурентами 

Рис. 2. Етапи процедури обгрунтування ціни для тендерної пропозиції

Конкуренти Відносні ціни, % Всього 
тендерів 100 105 110 115 120 

1-й - 1 2 5 2 10
2-й 1 3 2 - 1 7

Таблиця 1. Частота призначення конкурентами певних
відносних цін у попередніх тендерах

Абсолютна 
ціна, тис. 

грн 

Відносна 
ціна, тис. 

грн 

1-й конкурент 2-й конкурент 
Ймовір-
ність 

виграшу 
тендеру,  

ст. 5 * ст. 8 

Нормована 
відносна 
ціна 

Ймовір-
ність 
призна-
чення 
нижчої 
ціни, р 

Ймовір-
ність 
1 – р 

Нормована 
відносна 
ціна 

Ймовір-
ність 
призна-
чення 
нижчої 
ціни, р 

Ймовірність 
1 – р 

1 2 3 4 5 6 7 8 9
150 43 -16,28 0 1 -11,04 0 1 1
200 57 -13,07 0 1 -8,66 0 1 1
250 71 -9,86 0 1 -6,28 0 1 1
300 86 -6,42 0 1 -3,74 0 1 1
350 100 -3,21 0,001 0,999 -1,36 0,087 0,913 0,912
400 114 0 0,500 0,500 1,02 0,844 0,156 0,078
450 129 3,44 1 0 3,57 1 0 0

Таблиця 2. Розрахунок ймовірностей виграшу тендеру проектною організацією при кожній з альтернативних цін
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доречно розглядати 7 варіантів альтернативних
цін: 150, 200, 250, 300, 350, 400 та 450 тис. грн;
відносні ціни (у відсотках до витрат 350 тис. грн)
становлять відповідно 43, 57, 71, 86, 100, 114 та
129 %.

Проектна організація прогнозує, що разом
з нею у тендері візьмуть учать ще дві організації,
які також спеціалізуються на подібних проек�
тах. У базі даних наявні відомості, що перша з
них раніше разом з даною організацією брала
участь у 10 тендерах, друга — у 7. Дані про час�
тоту призначення ними певних відносних цін (у
відсотках до витрат даної організації) подані в
таблиці 1. Необхідно визначити ціну пропозиції
для участі в тендері на розробку проекту реконструкції
скверу.

Для ідентифікації розподілів ймовірностей віднос�
них цін (у припущенні, що вони не суперечать гіпотезі
про нормальність розподілу) достатньо визначити для
кожного конкурента математичне сподівання iE  та се�
редньоквадратичне відхилення iσ  відносної ціни (тут і
— номер конкурента):
 11410/)120*2115*5110*2105*1(1 =+++=E  %;
 36,410/))114120(*2)114115(*5)114110(*2)114105(*1( 2222

1 =−+−+−+−=σ %;
 1087/)120*1110*2105*3100*1(2 =+++=E %;
 89,57/))108120(*1)108110(*2)108105(*3)108100(*1( 2222

2 =−+−+−+−=σ %.
Надалі за таблицею нормованого нормального роз�

поділу визначаємо ймовірності р того, що призначена
конкурентом ціна буде менше даної відносної ціни (в
такому випадку проектна організація програє тендер)
та ймовірності виграти тендер за даної ціни (1 — р).

Наприклад, розглядаємо відносну ціну 43 % (екві�
валентна абсолютній ціні 150 тис. грн). Знаходимо нор�
моване значення ціни 43 % за розподілом першого кон�
курента:

 
28,16

36,4
11443

1

11
11 −=

−
=

−
=

σ
EPZ .

За таблицею нормованого нормального розподілу
ймовірність того, що перший конкурент призначить
відносну ціну менше 43 %, становить р = 0, тоді
ймовірність виграти у нього за цієї ціни 1 — р = 1 — 0 = 1.

Нормоване значення ціни 43 % за розподілом дру�
гого конкурента:

 
04,11

89,5
10843

2

21
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σ
EPZ .

За таблицею нормованого нормального розподілу
ймовірність того, що другий конкурент призначить
відносну ціну менше 43%, становить р = 0, тоді
ймовірність виграти у нього за цієї ціни 1 — р = 1 — 0 = 1.

Результати аналогічних розрахунків для всіх інших
відносних цін зведені в таблиці 2. В останньому стовпчи�
ку таблиці визначена ймовірність виграшу тендеру про�
ектною організацією при кожній з відносних цін, роз�
рахована як добуток стовпчиків 5 та 8.

Визначимо в таблиці 3 сподівані прибутки проект�
ної організації для кожної з альтернативних цін.

З таблиці 3 слідує, що найбільший сподіваний при�
буток (3,9 тис. грн) проектна організація отримає, якщо
заявить у тендерній пропозиції ціну 400 тис. грн. Про�
те, даний результат можна уточнити, деталізувавши роз�
рахунки в межах інтервалу цін, що безпосередньо при�
лягає до оптимальної ціни.

У таблиці 4 та 5 виконані розрахунки, аналогічні таб�
лиці 2 та 3, але на інтервалі цін від 350 до 450 тис. грн з
кроком 10 тис. грн.

Отже, максимальний сподіваний прибуток 12,22 тис.
грн забезпечує ціна тендерної пропозиції 370 тис. грн;
вона і має бути заявлена. Навіть у разі подальшого зни�
ження цін конкурентами в ході аукціону наявність бази
даних про тендерні ціни конкурентів і виконання попе�
редніх аналітичних розрахунків дозволить проектній
організації приймати більш зважені цінові рішення і
підвищить для неї ймовірність виграшу тендеру без втра�
ти прибутковості.

ВИСНОВКИ З ПРОВЕДЕНОГО ДОСЛІДЖЕННЯ І
ПЕРСПЕКТИВИ ПОДАЛЬШИХ РОЗВІДОК У

ЦЬОМУ НАПРЯМІ
Європейська орієнтація України суттєво підвищує

вимоги до ефективності функціонування економічної
системи. Одним з інструментів підвищення такої ефек�
тивності є захист вільної конкуренції у сфері держав�
них та комерційних закупівель, що забезпечується пе�
реходом з паперового на електронний режим проведен�
ня закупівлі. Відтак, для учасників торгів вирішального
значення набуває обгрунтована розробка тендерної
пропозиції, найважливішою складовою якої виступає
ціна.

Витрати, 
тис. грн 

Ціна, 
тис. грн 

Прибуток, 
тис. грн, 

ст. 2 – ст. 1 

Ймовірність 
виграшу тендеру 

(з табл. 2) 

Сподіваний 
прибуток, 
тис. грн, 

ст. 3 * ст. 4 
1 2 3 4 5 

350 150 -200 1 -200
350 200 -150 1 -150
350 250 -100 1 -100
350 300 -50 1 -50
350 350 0 0,912 0 
350 400 50 0,078 3,9 – max 
350 450 100 0 0 

Таблиця 3. Розрахунок сподіваних прибутків проектної організації

Абсолютна 
ціна, тис. 

грн 

Відносна 
ціна, тис. 

грн 

1-й конкурент 2-й конкурент
Ймовір-
ність 

виграшу 
тендеру,  

ст. 5 * ст. 8 

Нормована 
відносна 
ціна 

Ймовір-
ність 
призна-
чення 
нижчої 
ціни, р 

Ймовірність 
1 – р 

Нормована 
відносна 
ціна 

Ймовір-
ність 
призна-
чення 
нижчої 
ціни, р 

Ймовірність 
1 – р 

1 2 3 4 5 6 7 8 9
350 100 -3,21 0,001 0,999 -1,36 0,089 0,911 0,91
360 103 -2,52 0,006 0,994 -0,85 0,198 0,802 0,797
370 106 -1,83 0,034 0,966 -0,34 0,367 0,633 0,611
380 109 -1,15 0,127 0,873 0,17 0,567 0,433 0,378 
390 111 -0,69 0,245 0,755 0,51 0,695 0,305 0,230
400 114 0 0,500 0,500 1,02 0,844 0,156 0,078
410 117 0,69 0,755 0,245 1,53 0,937 0,063 0,015
420 120 1,38 0,916 0,084 2,04 0,979 0,021 0,002
430 123 2,06 0,980 0,020 2,55 0,995 0,005 0 
440 126 2,75 0,997 0,003 3,06 0,999 0,001 0 
450 129 3,44 1 0 3,57 1 0 0 

Таблиця 4. Розрахунок ймовірностей виграшу тендеру проектною організацією при кожній з альтернативних цін
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Аналіз наукової літератури з проблем
маркетингового ціноутворення показав, що
більшість науковців про розгляді тендерно�
го ціноутворення обмежуються описом про�
цедури проведення тендеру. Лише в окремих
джерелах зустрічаються посилання на мож�
ливість використання при обгрунтуванні цін
статистичної бази даних та сучасних еконо�
міко�статистичних методів. Виходячи з цьо�
го, рекомендується удосконалена процедура
тендерного ціноутворення, що передбачає
формування бази даних про ціни, призначені
основними конкурентами в попередніх тен�
дерах, і визначення за цією базою ймовірності
виграшу тендеру за кожною з альтернатив�
них цін. Перспектива подальших розвідок у
даному напрямі дослідження полягає в уза�
гальненні та аналізі емпіричних даних про використан�
ня рекомендованої процедури, а також формуванні роз�
ширеного набору функцій розподілу для моделювання
розподілів ймовірностей цін.
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Витрати, 
тис. грн 

Ціна, 
тис. грн 

Прибуток,
тис. грн, 

ст. 2 – ст. 1 

Ймовірність 
виграшу тендеру 

(з табл. 4) 

Сподіваний прибуток,
тис. грн, 

ст. 3 * ст. 4 
1 2 3 4 5

350 350 0 0,91 0 
350 360 10 0,797 7,97
350 370 20 0,611 12,22 – max
350 380 30 0,378 11,34
350 390 40 0,230 9,20
350 400 50 0,078 3,90 
350 410 60 0,015 0,90
350 420 70 0,002 0,14
350 430 80 0 0 
350 440 90 0 0 
350 450 100 0 0 

Таблиця 5. Розрахунок сподіваних прибутків проектної
організації


