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ным и не позволяет даже приблизительно определить величину несплошно-
сти по виду ее индикаторного рисунка, а также сделать заключение, превы-
шает ли она браковочный уровень, установленный нормативно-технической 
документацией. Другими словами, при визуализации полей рассеяния де-
фектов на магнитной пленке индикаторные рисунки дефектов необходимо 
оценить количественно для сравнения с индикаторными рисунками от ми-
нимальных недопустимых дефектов в данном объекте в соответствии с тех-
ническими условиями. Поэтому количественная оценка дефектов по резуль-
татам записи их полей на визуализирующую пленку является важной и акту-
альной задачей. 

Экспериментальные исследования влияния глубины дефекта внутрен-
ней поверхности ферромагнитных образцов и условий контроля на количе-
ственные характеристики индикаторных рисунков дефектов на пленке, ви-
зуализирующей магнитные поля, при контроле в приложенном поле осуще-
ствляли следующим образом. Сначала устанавливали необходимый режим 
намагничивания намагничивающего устройства, после отключения тока в 
катушке электромагнита на его полюсы укладывали образец вместе с плен-
кой, включали ток, а затем фотографировали в приложенном поле изображе-
ние индикаторных рисунков дефектов. Цифровой фотоаппарат был закреп-
лен в штативе над образцом с уложенной на его поверхность пленкой. Из 
полученного изображения индикаторного рисунка дефекта на пленке попик-
сельно считывали в файл значения интенсивности окраски пленки для зеле-
ного цвета. Установлены зависимости размаха сигнала, обусловленного де-
фектом, кривой распределения усредненных значений интенсивности окра-
ски пленки по ее ширине от глубины дефекта внутренней поверхности об-
разца для различных режимов намагничивания, и определены условия кон-
троля. 

Экспериментально получены номограммы, позволяющие количественно 
оценить величину дефекта, находящегося на внутренней по отношению к 
индикатору поверхности. Установлено, что дефекту большей глубины соот-
ветствует больший размах сигнала. С увеличением глубины дефекта внут-
ренней поверхности размах сигнала монотонно возрастает, причем при ма-
лых режимах намагничивания (до 100 А/см) крутизна кривых увеличивается 
с ростом глубины несплошности, при высоких – уменьшается при возраста-
нии Н. С увеличением напряженности намагничивающего поля размах сиг-
нала сначала возрастает, а затем стабилизируется, причем чем больше глу-
бина несплошности, тем при меньшей напряженности поля происходит ста-
билизация размаха сигнала.  

Было разработано устройство для автоматизированного обнаружения 
несплавлений в сварных швах труб прямоугольного сечения магнитографи-
ческим методом с использованием визуализирующей магнитные поля плен-
ки. В его основании, состоящем из двух балок, скрепленных между собой 
рейками, закреплены четыре оси со звездочками. Оси установлены в под-
шипниках качения и приводятся в движение с помощью цепной передачи, 
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Distribution, also known as placement, is one of the classic “4 Ps” of market-

ing (product, promotion, price, placement or distribution). 

Distribution channel is the path through which goods and services  tra-

vel from the vendor to the consumer or payments for those products travel from 

the consumer to the vendor. 

A distribution channel can be as short as a direct transaction from the vendor 

to the consumer, or may include several interconnected intermediaries  along the 

way such as wholesalers, distributers, agents and retailers. Each interme-

diary receives the item at one pricing point and moves it to the next higher pricing 

point until it reaches the final buyer.  

As an illustration, coffee does not reach the consumer before first going 

through a channel involving the farmer, exporter, importer, distributor and the re-

tailer.  

In practice, many organizations use a mix of different channels; in particular, 

they may complement a direct sales-force, calling on the larger accounts, with 

agents, covering the smaller customers and prospects. In addition, online retailing 

or e-commerce is leading to disintermediation. 

The main activity of the company OLSA is manufacturing furniture group 

products: camping furniture, home furniture and furnishing medical furniture to 

health facilities.  

The most popular product is swings. Tables, chairs and some other goods are 

not characterized by high demand and may be excluded from the range. 

The company uses direct and indirect sales channels for products. The direct 

channel is the company store OLSA, indirect channels are sales by wholesalers. 

Company has more than a hundred partners all over the world.  

ABC analysis of the range was carried out as well. There are only two items 

from A group, it means that 18% of the company’s products bring 74.49% of the 

total revenue. 

The range of OLSA’s products is fairly balanced and meets the Pareto prin-

ciple, it is necessary to consider reducing the number of group C products. 

The company has stable distribution channels but at the same time it is neces-

sary to move to developed markets, to expand production and increase profitabili-

ty. 

  




