
МОДЕЛИРОВАНИЕ В ЭКОНОМИКЕ

УДК 658.8
М. А. К у з н е ц о в

ИСПОЛЬЗОВАНИЕ МОДЕЛИ ОПТИМИЗАЦИИ
УПРАВЛЕНИЯ ПРОДАЖАМИ
НА МАШИНОСТРОИТЕЛЬНОМ ПРЕДПРИЯТИИ
В УСЛОВИЯХ КРИЗИСА
Исследовано понятие “управление продажами”, к которому еще не
сформировалось общепринятого подхода. Рассмотрены элементы
системы продаж и трансакционной политики. Предложена мо-
дель оптимизации управления продажами на машиностроитель-
ном предприятии.

E-mail: kyznecov@yandex.ru

Ключевые слова: система продаж, оптимизация управления, трансакци-
онная политика.

В условиях финансового кризиса важно выявить неэффектив-
ные направления деятельности предприятия, оптимизировать бизнес-
процессы, повысить эффективность управления, сократить расходы,
найти альтернативные источники финансирования; нужно научиться
контролировать издержки, оценивать новые потребности клиентов,
быстро принимать решения.

Кризис поставил перед производителями машиностроительной
продукции важную задачу — создание продукта, адекватного новым
запросам и возможностям покупателей.

Для компаний, работающих в машиностроительном секторе эко-
номики, возможны два пути развития в кризисной ситуации. Первый
— переход его участников в более высокий сегмент рынка, что труд-
ноосуществимо во время кризиса. Другой путь развития — снижение
цены при сохранении качества продукта. Это соответствует новому
тренду — потребление в России, в том числе и производительное, ста-
новится более экономным и взвешенным, т.е. приближается к евро-
пейскому.

Одним из путей снижения цен является сокращение издержек, в
том числе трансакционных. В докризисный период многие руководи-
тели располагали информацией о трансакционных издержках, но не
придавали их расчету особого значения. Однако в условиях кризиса
ситуация кардинально изменилась, и вопрос эффективности перерос
в вопрос выживаемости предприятия.

Мероприятия по снижению трансакционных издержек не всегда
должны быть направлены на экономию издержек по подготовке и за-
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ключению непосредственно самой сделки. Определяющим в сниже-
нии трансакционных издержек является предотвращение потенциаль-
но неэффективных издержек на совершение сделок.

Для этого, по мнению автора, целесообразно использовать игровой
подход, который был апробирован в ряде инвестиционных компаний,
но не применяется до сих пор на машиностроительных предприяти-
ях, хотя является важным инструментом повышения эффективности
издержек на совершение сделок.

Целью статьи является изучение возможностей применение бима-
тричной модели оптимизации управления продажами и трансакциями
на машиностроительном предприятии в условиях кризиса. Поставлен-
ная цель определила следующие конкретные задачи исследования —
рассмотрение понятия “управление продажами” как системы, опреде-
ление места трансакционной политики в этой системе, оптимизация
управления продажами и трансакциями с помощью модели, выявле-
ние путей снижения издержек на основе биматричной игры в условиях
кризиса.

Управление продажами — это комплексное, многоплановое поня-
тие, к которому, однако, еще не сформировалось общепринятого под-
хода. Некоторые специалисты рассматривают его как управление пре-
жде всего людьми, которые занимаются продажами (включая подбор
персонала, его мотивацию, обучение и т.д.) [1], другие — как управле-
ние каналами сбыта [2], третьи — как автоматизацию процесса взаи-
модействия с клиентами [3], четвертые — как систему, включающую
в себя ряд элементов, таких как управление отношениями, решения-
ми, переменами, ожиданиями, взаимодействием [4], или управление
структурой каналов распределения, эффективностью сбытовой логи-
стики, выполнением “финансовых” задач сбыта, комплексным клиент-
ским анализом [5].

Система управления продажами содержит такие элементы, как це-
левые клиенты; каналы распределения и управление ими; организа-
цию и стратегию отдела продаж; управление отделом; навыки пер-
сональных продаж; управление взаимоотношениями; корректировка
системы и т.п.

Стратегия продаж определяет пути, по которым продукция пред-
приятия-производителя попадает к конечному потребителю. В сущ-
ности, это выбор системы сбыта и конкретных каналов реализации
продукции.

Система сбыта влияет не только на прибыль, получаемую предпри-
ятием-производителем от реализации продукции, но и на сами пара-
метры ее сбыта. Своевременность сбыта продукции есть функция
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спроса на продукцию, ее качества, цены, рекламной и трансакционной
политики, издержек и результатов этой политики.

Трансакционная политика машиностроительного предприятия как
составная часть системы продаж включает в себя: сбор и переработку
информации о потенциальных сегментах и клиентах — потребителях
продукции, конкурентах, группах стратегического влияния; проведе-
ние переговоров и принятие решений; контроль за соблюдением кон-
трактов и принуждение к их выполнению; защиту прав собственности.
Именно с трансакционными издержками и связана реализация этой
политики.

Трансакционные издержки представляют собой операционные из-
держки сверх основных затрат на производство и обращение, кос-
венные, сопряженные расходы (так называемые трансформационные
издержки). Их можно определить как издержки экономического вза-
имодействия. Трансакционные издержки включают в себя издержки
сбора и переработки информации, проведения переговоров, контроля
за соблюдением контрактов и принуждения к их выполнению. Таким
образом, если уровень трансформационных издержек определяется
в основном технологическими факторами производства, то уровень
трансакционных издержек — в первую очередь, правовыми и социаль-
ными нормами.

Трансакция (от лат. transactio — совершение, акт экономического
взаимодействия, договор, сделка) является базовой единицей анализа
в рыночной экономике. Категория трансакции, охватывающая как ма-
териальные, так и контрактные аспекты обмена, понимается широко
и используется для обозначения обмена товарами и услугами, дол-
госрочных и краткосрочных сделок, требующих детализированного
документального оформления и предполагающих простое взаимопо-
нимание сторон.

Снижение трансакционных издержек зависит от системного накоп-
ления информации о потенциальных клиентах, конкурентах, группах
стратегического влияния, которые можно рассматривать в качестве по-
тенциальных партнеров по рыночным трансакциям. Международный
опыт поиска и анализа подобной информации свидетельствует о том,
что игнорирование этой функции приводит к существенному росту
транзакционных издержек и в конечном счете к банкротству предпри-
ятия.

Предполагается, что, с одной стороны, машиностроительное пред-
приятие стремится обеспечить максимальную выручку за счет свое-
временного сбыта продукции в полном объеме, а с другой — заин-
тересовано в минимизации производственных и трансакционных из-
держек. Эти интересы не противоположные, а различные. Наличие
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различных интересов игроков, а следовательно, и целей предприятия,
позволяет рассматривать возникшую игровую ситуацию как биматрич-
ную игру. В этой игре присутствуют как бы два менеджера предпри-
ятия, которые имеют различные интересы и цели функционирования.
Значит, в этой игре стратегии игроков — менеджеров машинострои-
тельного предприятия — могут быть представлены в виде двух матриц:

B =

⎛
⎜⎜⎝
P1B1 0 . . . 0
0 P2B2 . . . 0
. . . . . . . . . . . .
0 0 . . . PnBn

⎞
⎟⎟⎠ ;

C =

⎛
⎜⎜⎝
C1 + y1 0 . . . 0
0 C2 + y2 . . . 0
. . . . . . . . . . . .
0 0 . . . Cn + yn

⎞
⎟⎟⎠ .

Здесь Bi и Pi — выручка от реализации и вероятность поступления в
установленный срок денежных средств от реализации i-го заказа; Ci —
производственные издержки i-го заказа; yi — искомые трансакционные
издержки; n — номер заказа.

Поступление денежных средств от реализации заказа можно рас-
считать с определенной вероятностью. Среди методов таких расчетов
следует назвать прямой вероятностный метод, основанный на вычи-
слении частоты случайного события; приближенный вероятностный
метод, когда множество вариантов пытаются сознательно упростить
или сузить в расчете на то, что полученная таким образом модель, хотя
она и грубая, окажется практически полезной; косвенный (качествен-
ный) метод, ограниченный измерением каких-то других показателей,
косвенно характеризующих определенный риск и др.

Сформулированная биматричная игра характеризуется тем, что в
ней в стратегиях второго игрока содержатся искомые переменные —
трансакционные издержки, которые необходимо определить при ре-
шении задачи.

Реализация биматричной модели, в которой по диагонали проста-
влены только значимые элементы, а все остальные элементы равны
нулю, при различных предпочтениях критериев оптимальности (вы-
ручки, подлежащей максимизации, или общих издержек, подлежащих
минимизации) обеспечивают приблизительно одинаковые решения.
Это означает, что полученные соотношения используемых стратегий
принципиально одинаково определяют оптимальные пропорции рас-
пределения средств.

Стратегия первого игрока предполагает максимизацию выручки
от реализации продукции, а стратегия второго игрока предполагает
минимизацию производственных и трансакционных издержек.
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Пусть менеджмент предприятия отдал предпочтение минимизации
производственных и трансакционных издержек. Тогда оптимальная
смешанная стратегия второго игрока находится как решение задачи
первого игрока:

V1 =
1
1∑
i−1

1

Bi

; zi = V1
1

Bi
=
1

Bi

1
n∑
i=1

1

Bi

,

где V1 — цена игры; zi — вероятность (пропорция) распределения
средств; Bi ≈ piBi (i = 1, n ).

Из решения биматричной игры можно найти еe цену, характеризу-
ющую гарантированную выручку предприятия, а также вероятности
применения игроками своих чистых стратегий или пропорций, в ко-
торых смешиваются стратегии, т.е. получить искомые коэффициенты
интенсивности заказов и пропорции распределения ресурсов (напри-
мер, денежных средств, выделяемых на трансакционную деятельность
предприятия).

Таким образом, из решения биматричной игры можно рассчитать:
— потенциальную выручку от реализации портфеля заказов

Вп =
n∑
i=1

Bizi; (1)

— потенциальные общие издержки на портфель заказов

Сп =
n∑
i=1

(Ci + yi)zi, (2)

где yi — искомые трансакционные издержки i-го заказа.
Формулы (1) и (2) могут быть использованы для нахождения вели-

чины издержек предприятия. Для этого исследуем соотношение

Сп = Вп/Э ,

которое характеризует эффективность использования предприятием
ресурсов (объем выручки на рубль общих издержек, или оборачи-
ваемость издержек). В этой формуле параметр Вп является найденной
в результате реализации игры величиной, а параметр Сп — искомой.

Предположим, что эффективность использования ресурсов пред-
приятием (Э ) задана. Тогда из соотношений (1), (2) следует, что общие
издержки на трансакционную деятельность предприятия составляют

Зт =
n∑
i=1

yizi =
1

Э

n∑
i=1

Bizi −
n∑
i=1

Cizi,

где
n∑
i=1

zi = 1.
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Следовательно, частные издержки по отдельным трансакциям (yi)
будут равны

yi = Зтzi (i = 1, n).

Таким образом, при найденных значениях игры (вероятности рас-
пределения средств на i-й заказ) zi (i = 1, n), задавая допустимые
значения коэффициента эффективности трансакций (издержек), мож-
но найти соответствующие им значения трансакционных издержек и
их распределение по трансакциям. И наоборот, по заданным трансак-
ционным издержкам можно найти их распределение по трансакциям
и коэффициент эффективности издержек.

Разработанный игровой подход к оценке трансакционных издер-
жек может быть проиллюстрирован на примере машиностроительного
предприятия по следующим исходным данным (таблица).

Таблица
План продаж машиностроительного предприятия с учетом выручки и

производственных издержек

Номер заказа
Плановые показатели

Выручка Bi, тыс. руб Производственные издержки, тыс. руб

1 2000 1800

2 1600 1400

3 2400 2000

4 1000 900

Машиностроительное предприятие имеет 4 заказа и ожидает вы-
ручку в каждый период времени, при этом производственные издерж-
ки составляют фиксированное значение на каждый заказ. Менеджер,
зная данные параметры, может с помощью информационной системы
мгновенное задавать значение прибыльности, эффективности и тран-
закционных издержек предприятия.

Для расчета используем матрицы для рассматриваемой ситуации:

B =

⎛
⎜⎜⎝
2000 0 0 0
0 1600 0 0
0 0 2400 0
0 0 0 1000

⎞
⎟⎟⎠ ;

С =

⎛
⎜⎜⎝
1800 + y1 0 0 0
0 1400 + y2 0 0
0 0 2000 + y3 0
0 0 0 900 + y4

⎞
⎟⎟⎠ .

Для минимизации производственных и трансакционных издержек
рассчитаем следующие результаты биматричной игры:
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— цена игры

V1 =
1

1

2 · 106 +
1

16 · 105 +
1

24 · 105 +
1

106

= 393 443 руб ≈ 393 тыс. руб

(рассчитывая показатель V1, можем видеть гарантированную выручку
предприятия);

— вероятности (пропорции) распределения средств

z1 = 393× 1/2000 = 0,197; z2 = 393× 1/1600 = 0,245;
z3 = 393× 1/2400 = 0,164; z4 = 393× 1/1000 = 0,393.

Оценки портфеля продаж и издержек составят

Bп = 2000× 0,197 + 1600× 0,245+
+ 2400× 0,164 + 1000× 0,393 ≈ 1574 тыс. руб;

Сп = (1800+ y1)× 0,197+ (1400+ y2)× 0,245+ (2000+ y3)× 0,164+
+(900+y4)×0,393 = 1380+(0,197y1+0,245y2+0,164y3+0,393y4).

Как указано выше, менеджер может задать показатели эффективно-
сти издержек относительно выручки и прибыли и моментально внести
изменения на основе внешней информации.

Так, предположим, что эффективность издержек Э относительно
выручки — не менее 1,1, или относительно прибыли 0,1 (10%). Тогда

Зт =
1

Э

n∑
i=1

Bizi −
n∑
i=1

Cizi = 1430,9− 1380 = 50,9 тыс. руб.

Следовательно,

50,9 = 0,197y1 + 0,245y2 + 0,164y3 + 0,393y4,

т.е., задав такую эффективность общих издержек предприятия, можно
выделить на трансакционные издержки 50,9 тыс. руб. (на первый заказ
50,9× 0,197 ≈ 10,03 тыс. руб; на второй 50,9× 0,245 ≈ 12,47 тыс. руб;
на третий 50,9 × 0,164 = 8,4 тыс. руб и на четвертый 50,9 × 0,393 ≈
≈ 20,004 тыс. руб).

Таким образом, менеджер машиностроительного предприятия,
планируя параметры Э и Зт, может выбрать рациональную стратегию
продаж и эффективно принимать управленческие решения в период
финансового кризиса. Преимущество биматричной модели управле-
ния продажами и трансакциями по сравнению с другими методами
оптимизации затрат заключаются в том, что она позволяет реализовать
сразу две стратегии — снижение издержек и максимизацию выруч-
ки, что позволяет машиностроительному предприятию производить
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продукцию, адекватную новым запросам покупателей в условиях
кризиса.
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