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УДК 658.5 

ВНЕДРЕНИЕ ПРЕДИЗОЛИРОВАННЫХ ТРУБ КАК СПОСОБ 

СНИЖЕНИЯ ЗАТРАТ В СТРОИТЕЛЬСТВЕ И ЭНЕРГЕТИКЕ 

 

А. В. БУСЛАЕВА 

Научный руководитель А. А. РАЗМАХНИНА 

БЕЛОРУССКО-РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ 

 
Utility payments are growing year by year. But with the introduction of new 

technologies we can reduce them. Today pre-insulated pipes are widely used in 
district heating networks. 

The proposed construction of the ―tube in tube‖ has presented itself in a ra-
ther reliable and effective light. One of the main tasks for power engineers and 
district heating companies is energy saving, because more than 50% of the energy 
loss occurs on heating mains on account of unreliable thermal insulation of pipes. 
Using these pre-insulated pipes in building and energy sector solves this problem 
in the best possible way. 

Steel pre-insulated pipes have ―sandwich‖ construction. The space between 
the steel and plastic is filled with polyurethane foam, which provides reliable insu-
lation. The outer polyethylene or galvanized sheath in the pre-insulated pipes acts 
not only waterproofing, but also protects the layer of polyurethane foam insulation 
from mechanical damage. 

The advantages of pre-insulated pipes are the following: (1) system of opera-
tional remote control significantly increases reliability and reduces the costs of re-
pair of heat; (2) usage period constitutes 30 years ( regular, non-insulated pipes are 
used for 10–15 years); (3) heat losses by using pre-insulated pipes account for on-
ly 2 percent but by using non-insulated pipes – 25 percent; (4) construction terms 
are reduced by 2–3 times as laying of such pipelines does not require wells and 
channels. 

It is also worth mentioning that not only fabricated pre-insulated pipes and 
fittings, but all the materials, which are used in the production, pass technical 
quality control. We understand that the economic feasibility of district heating sys-
tems of big cities is largely determined by pipeline longevity and quality of insula-
tion.  

Today we can say with full confidence that using of such pipes is the real 
way to save energy, which is confirmed by the successful experience of leading 
companies in the country. It should be noted that using of such pipes reduces heat 
loss factor by 8–10 times if compared to mineral wool isolation (from 30–40% to 
2–4%) and it will significantly reduce fuel, water and electricity consumption, 
capital costs are reduced by 15–30%, operational costs by up to 9 times and repair 
costs by up to 3 times. 

The market pays more attention to the merits of such isolation, which is con-
firmed by achievements of the leading economic managers.  
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УДК 339.138 

ПУТИ РАЗВИТИЯ ВЗАИМООТНОШЕНИЙ С ПОСРЕДНИКАМИ  

ПРЕДПРИЯТИЯ (НА ПРИМЕРЕ ОАО «МОГОТЕКС») 

 

А. В. ТИПАНКОВА 

Научный руководитель Л. А. КЛИМОВА 

БЕЛОРУССКО-РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ 

 

В последнее время широкое распространение получил непрямой (кос-

венный) вид сбыта. Более половины мирового оборота товаров реализуется 

через огромное число посредников, к которым относятся независимые от из-

готовителей и потребителей лица, предприятия и фирмы, участвующие в об-

ращении товаров. Прямой сбыт становится нерентабельным, если произво-

дитель имеет дело с горизонтальным, географически разбросанным рынком 

с большим количеством потребителей, а создание собственной сбытовой се-

ти для обслуживания требует непропорционально больших затрат по отно-

шению к ожидаемому объему продаж. Посредники же, обеспечивая возмож-

ность относительно простого и недорогого выхода на иностранные рынки, 

играют важную роль при экспорте продукции предприятия. Использование 

экспортных посредников позволяет даже малым предприятиям продавать 

свои товары за границу. 

В Республике Беларусь большая часть предприятий пользуются услуга-

ми посредников. Одним из таких предприятий является открытое акционер-

ное общество «Моготекс». 

ОАО "Могилевский текстиль" – крупнейший в Республике Беларусь 

производитель текстильной продукции и признанный лидер на рынке Рос-

сийской Федерации, стран ближнего и дальнего зарубежья по выпуску и 

продаже широкого ассортимента тканей для производственной и форменной 

одежды, для специального снаряжения и кожгалантерейной промышленно-

сти, плащевых, подкладочных, декоративных, мебельных, технических, а 

также гардинных и трикотажных полотен, готовой спецодежды и изделий 

домашнего текстиля. 

Основными рынками сбыта являются Республика Беларусь, Россия, Ук-

раина, Казахстан, Литва, Польша, Молдова, Узбекистан, Монголия, страны 

ближнего и дальнего зарубежья. 

Реализация продукции предприятия осуществляется посредством пря-

мых поставок потребителям, поставки продукции совместным предприятиям 

ОАО ―Моготекс‖, поставки продукции дилерам ОАО ―Моготекс‖. 

Экспортная товаропроводящая сеть, имеющаяся в настоящее время, 

представлена двенадцатью зарубежными дилерскими фирмами, а также две-

надцатью совместными предприятиями.  

Большое влияние на результаты хозяйственной деятельности предпри-
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ятия оказывает структура реализации продукции через товаропроводящую 

сеть. Основными посредниками из совместных предприятий являются ООО 

«Моготекс-Сервис-Центр» (30,0 % от общего объѐма реализации через това-

ропроводящую сеть), ООО «Моготекс-Пермь» (26,8 %) и ООО «Моготекс-

Сервис» (10,4 %). Два первых из них представляют рынки Российской Феде-

рации, а последний  - рынки Республики Беларусь. За два года выросли по-

ставки товаров через ООО «Моготекс-Сервис-Центр»  на 53,9 %, ООО «Мо-

готек-Уфа» на 42,2 % и ООО «Моготекс-Сервис» на 34,1%. Поставки това-

ров через других посредников уменьшились. В целом реализация  продукции  

через СП увеличилась на  419,4 тыс.п.м. или на 3,4 %. 

Основными посредниками из дилеров являются О.Т.К. (41,0 % от обще-

го объѐма реализации через товаропроводящую сеть), Моготекс-Казахстан 

(15,9 %) и Р.Т.К. (11,0 %). Первый и третий из них представляют рынки Рос-

сийской Федерации, а последний – рынки Казахстана. За два года выросли 

поставки товаров через Р.Т.К. на 44,6 %, Ю.Т.К. на 36,4 %, Зилант на 1,6 %, 

Моготекс-Казахстан на 30,1 %, Грантекс на 2,3 % и Патрокл на 83,9 %. По-

ставки товаров через оставшихся посредников уменьшились. В целом реали-

зация продукции через дилеров уменьшилась на 1720 тыс.п.м. или на 16 %. 

Наибольшее число посредников ОАО «Моготекс» находится в России, 

на их долю приходится 84,2 % от общей суммы реализации через СП и 61,1 

% от общей суммы реализации через дилеров. 

Всего в 2011 году было реализовано 112 264 тыс.п.м. продукции, что на 

1 164 тыс.п.м. больше, чем в 2010 году. Через экспортную товаропроводя-

щую сеть реализуется 19,5 % продукции, что на 1,4 % меньше, чем в 2010 г. 

ОАО «Моготекс» является крупнейшим в Республике Беларусь произ-

водителем текстильной продукции. За время своей работы предприятие при-

обрело широкую известность на рынке текстильных товаров в странах 

ближнего и дальнего зарубежья. Парк оборудования и современные техноло-

гии позволяют выпускать широкий ассортимент продукции, которая отлича-

ется высоким качеством и конкурентоспособностью. Поэтому, несмотря на 

соседство с Украиной, где находится много предприятий текстильной про-

мышленности, в ОАО «Моготекс» обратились несколько предприятий из 

Российской Федерации, в частности из Владимирской области, с предложе-

нием заключения дилерского соглашения. 

Посредник 1 – «Промотекс» г. Владимир, Россия. 

Посредник 2 – «VeneraTeks» г. Суздаль, Россия. 

Посредник 3 – «Галант» г. Гусь Хрустальный, Россия. 

Каждое предприятие предложило свои условия сотрудничества. Необ-

ходимо выбрать одного кандидата. Данный выбор будет осуществлен при 

помощи алгоритма выбора посредника, предложенным Надиром Мамед-

Заде, профессором, заведующим кафедрой «Логистика» Московского госу-

дарственного открытого университета. 
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УДК 657.01.5336.2  

СОЗДАНИЕ ТАРИФНОГО ПЛАНА МОБИЛЬНОЙ СЕТИ  

ДЛЯ СТУДЕНТОВ 

 

Н. Ю. БУРДОВА, А. А. ХОРОЩО 

Научный руководитель Е. Н. ШЕРОБУРКО 

БЕЛОРУССКО-РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ 

 

Изучив предложения мобильных операторов Беларуси не было обнару-

жено ни одного тарифа или акции для студентов. Поэтому целью данного 

исследования является создание тарифного плана для студентов. Проблема, 

требующая решения – создание выгодного тарифа для студентов. Цель ис-

следования – оценка значимости различных услуг мобильных операторов 

для студентов, оценка эффективности рекламы мобильных операторов, по-

лучение информации о том, какой мобильный оператор является наиболее 

предпочтительным для студентов. 

В ходе исследования было использовано анкетирование. Генеральная 

совокупность – студенты города Могилева.   

В ходе исследования было опрошено 50 студентов, в возрасте от 17 до 

22 лет. В среднем студенты используют мобильную связь на протяжении 7 

лет.  

Средние расходы в месяц для большинства студентов (40 %) свыше 30 

тысяч рублей в месяц. 36 % студентов тратят в 15–20 тысяч рублей, 1 % – от 

20 до 30 тысяч рублей, и 8 % тратят в месяц до 15 тысяч рублей.  

Среди студентов 57 % используют мобильный интернет каждый день, 

29 % не используют вообще, 9 % несколько раз в месяц и 5 % несколько раз 

в неделю.  

В качестве названий для тарифного плана студентами были предложены 

следующие варианты: Happy‗Student, Выгодный «Студент», Халява, 

Студенческий, Зачетный, СтудентЛайт. 

Мы предлагаем создание и разработку студенческого тарифа. Для этого 

необходимо учесть предпочтения студентов, выявленных в результате про-

ведения анкетирования: бесплатные минуты внутри сети, низкие цены на 

звонки в другие сети, небольшой пакет бесплатных смс (150 смс в месяц). 

Так как значительное количество студентов не использует мобильный 

интернет, то подключение интренет-трафика будет проходить по выбору са-

мого студента. При этом абонентская плата буде составлять 15 000 р. Наибо-

лее предпочтительным источником рекламы данного тарифного плана явля-

ется интернет, телевизор, наружная реклама, буклеты.  
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УДК 629.3 

РЕГУЛИРОВАНИЕ ПОДАЧИ ЦЕНТРОБЕЖНЫХ НАСОСОВ 

 

А. С. БУРАКОВ 

Научный руководитель В. И. МРОЧЕК, канд. техн. наук, доц. 

БЕЛОРУССКО-РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ 

 
При использовании центробежных насосов в настоящее время применя-

ются в основном два способа регулирования подачи: дроссельный и частотный. 
В отечественной практике преимущественное распространение получил наи-
более просто реализуемый дроссельный способ, при котором регулирование 
подачи осуществляется путем изменения сопротивления сети, на которую ра-
ботает насос. При частотном способе изменение подачи осуществляется за счет 
изменения частоты вращения вала насоса. В этом случае для привода насоса 
необходимо использовать электродвигатели с регулируемой частотой враще-
ния вала. 

Целью данной работы являлось исследование и оценка эффективности 
дроссельного и частотного способов регулирования подачи. В качестве объекта 
исследований был принят центробежный насос консольного типа 1К 8/18. Ре-
шалась указанная задача экспериментально с использованием отдельных по-
ложений теории подобия. На специально созданном стенде были определены 
рабочие характеристики насоса (внешние) и характеристики сети с различными 
гидравлическими сопротивлениями. С использованием теории подобия выпол-
нен пересчет рабочих характеристик насоса на частичных скоростных режи-
мах. На основе полученных характеристик определены режимы совместной 
работы насоса и сети при частотном и дроссельном способах регулирования 
подачи. При оценке эффективности способов регулирования использован 
удельный показатель lуд (Дж/дм

3
), представляющий собой энергию, затрачи-

ваемую на транспортирование от насоса через сеть (к потребителю) единицы 
объема жидкости. 

В результате выполненных исследований установлено, что если насос 
работает на внешней характеристике (на номинальном режиме), а расход в 
сети нужно уменьшить в 2 раза, то при частотном регулировании затраты 
энергии будут 7,56 раза ниже, чем при дроссельном регулировании. 

Если насос работает на сеть с низким гидравлическим сопротивлением 
(подача выше номинальной примерно в 2,4 раза) и требуется снизить расход 
в сети тоже в 2 раза, то частотное регулирование эффективнее дроссельного 
в 6,25 раза. 

Таким образом, снижение расхода в сети на 50 % путем частотного ре-
гулирования подачи насоса в 6,25…7,56 раз более эффективно, чем путем 
дроссельного регулирования. Причем эффективность частотного способа ре-
гулирования повышается в тех случаях, когда насос работает на режимах, 
близких к номинальным.  
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Выбор посредника должен быть осуществлен не по одному показателю, 

а по вектору показателей различных по природе признаков. 

Шкала относительной значимости каждого критерия оценки должна 

разрабатываться только для заданной совокупности кандидатов в посредни-

ки с известными показателями эффективности по каждому признаку. При 

изменении состава кандидатов или значений показателей их эффективности 

по всем признакам или их части шкала относительной значимости каждого 

критерия оценки должна изменяться. Единая для всех кандидатов шкала от-

носительной значимости каждого критерия оценки может быть только в том 

случае, если у всех кандидатов одни и те же значения показателей эффек-

тивности по каждому признаку. В этом случае проблема ранжирования за-

меняется процедурой конкурса.  

Из всего этого можно сделать вывод, что в заданной совокупности кан-

дидатов у каждого из них должна быть своя шкала относительной значимо-

сти каждого критерия оценки. Совокупность индивидуальных шкал всех 

кандидатов ставит их в равные условия. Источником таких шкал может стать 

матрица значений показателей эффективности каждого признака по всем 

кандидатам в посредники. 

Таким образом, в результате проведѐнных расчѐтов по алгоритму в ка-

честве посредника выбирается третий кандидат «Галант» г. Гусь Хрусталь-

ный, с которым будет заключен контракт, хотя рейтинг второго составляет 

95,88 % от рейтинга победителя. Данный дилер будет распространять про-

дукцию предприятия на территории Владимирской области Российской Фе-

дерации по эксклюзивному праву.  

С целью повышения эффективности работы уже имеющихся посредни-

ков, необходимо рассматривать различные варианты возможного их стиму-

лирования. Для этого могут использоваться такие меры материального и мо-

рального стимулирования труда, как предоставление бонусов за выполнение 

плана продаж, увеличение размера оптовой скидки при перевыполнении 

плана, награждение дипломами победителей соревнований среди дилеров и 

СП, рекламно-информационная поддержка, гибкие условия платежа и др. 

Однако стоит помнить, что при разработке программ стимулирования и 

вознаграждения к каждому посреднику стоит подходить индивидуально, т.к. 

их подверженность предложенным стимулам зависит от многих факторов. 

Отношения с посредниками должны направляться на достижение такого эф-

фекта, который обеспечил бы рыночный успех предприятия и его превос-

ходство над конкурентами. 
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