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ПЛАВНОРЕГУЛИРУЕМОЙ ПЕРЕДАЧИ 
 

С.В. СТЕПАНЕНКО, А.С. АЛЕКСАНДРОВ 
Научный руководитель А.М. ДАНЬКОВ, д-р техн. наук, проф. 
ГУ ВПО «БЕЛОРУССКО-РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ» 

 
Достоинствами планетарной плавнорегулируемой передачи являются 

конструктивная простота, неподвижность регулируемого составного зуб-
чатого колеса, благоприятная форма центрального зубчатого колеса, спо-
собствующая исключению заклинивания сателлита без коррекции пара-
метров исходного контура при малой разности чисел зубьев этого колеса и 
сателлита. Конструктивными проблемами подобной передачи являются 
необходимость балансировки сателлита и синхронизации радиальных пе-
ремещений сателлита и зубчатых секторов центрального зубчатого колеса, 
а также съем вращательного движения с сателлита и сообщение его ведо-
мому валу при любом значении передаточного отношения. Приведенный в 
статье вариант решения этих проблем с помощью механических передач, 
конечно, не единственный и, скорее всего, не самый лучший. 

Кинематика этой передачи, даже при визуальных ее оценках, далека 
от идеальной, поэтому она без компенсаторов не сможет соответствовать 
своему функциональному назначению. Предложения по их конструктив-
ному оформлению можно будет сформулировать после предварительной 
оценки величины присущей передаче в силу ее конструктивных особенно-
стей кинематической погрешности. Существенной ее частью является уг-
ловая погрешность положения зуба сектора относительно соответствую-
щего зуба условного зубчатого колеса. К ней необходимо добавлять по-
грешность угла поворота сателлита относительно собственной оси, опре-
деляемую относительно исходного положения, в котором ось симметрии 
зуба сателлита совпадает с осью симметрии верхнего сектора. 

Кроме того, в зоне пересопряжения секторов из-за их жесткой конст-
рукции при значениях диаметра условной начальной окружности цен-
трального зубчатого колеса, меньших его значения для колеса-заготовки, 
создаются дополнительные объективные предпосылки для погрешности 
угла поворота сателлита. 

Изложенное свидетельствует о необходимости использования в пере-
даче дополнительного компенсатора вышеописанных элементов кинема-
тической погрешности, что с учетом уникальных свойств передачи пред-
ставляется оправданным. Дополнительный компенсатор должен представ-
лять собой упругую связь и, очевидно, осуществлять ее между несмещае-
мым и дополнительным зубчатыми венцами сателлита. 
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Научный руководитель С.В. МАРКЕЛОВА 

ГУ ВПО «БЕЛОРУССКО-РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ» 
 
Самым заметным прорывом в области услуг связи за последние не-

сколько лет можно смело назвать массовое проникновение мобильной свя-
зи. С тех пор этот рынок продолжает эволюционировать в полном соответ-
ствии с общемировыми тенденциями. Перспективность данного вида связи 
сегодня уже не нуждается в доказательствах. 

Рост абонентской базы компаний на протяжении 11 лет идет опере-
жающими темпами. К концу 2001 года к сети было подключено 120 тысяч 
вместо запланированных 100 тысяч абонентов. А в 2004 году компании 
подключили 1-миллионного абонента. Количество абонентов сотовой связи 
по итогам 2008 года составило около 5,7 млн абонентов. В целом, клиент-
ская база в 2008 году увеличилось на 20,9 %. В октябре 2009 года абонент-
ская база преодолела отметку в 7 миллионов. По результатам 2009 года ко-
личество абонентов составило 8 миллионов человек. 

По исследованиям компании «Холдинг АНКОР» вследствие таких 
маркетинговых ходов средние затраты на мобильную связь выросли от     
0,5 % до 2 % от заработной платы буквально за период с 2005 по 2009     
годы. 

Операторы сотовой связи предлагают большое количество различных 
тарифных планов, проводят всяческие акции, начиная от абонентской пла-
ты пополам, заканчивая всяческими видами услуг как безлимитное обще-
ние.  

Компании предоставляют своим абонентам многочисленные сервисы, 
которые делают связь еще более комфортной и расширяют возможности 
использования мобильного телефона. Кроме привычной голосовой связи, 
предлагает широкий спектр дополнительных услуг. Среди них – междуна-
родные звонки, международный роуминг, служба коротких сообщений 
SMS и информационно-развлекательные услуги на базе SMS: информаци-
онный ресурс SMS–инфо, SMS-банкинг, SMS2Email & Email2SMS, Лого-
типы и мелодии, SMS-игры, SMS-роуминг, а также передача данных, голо-
совая почта, конференц–связь, подключение твин–карты, GSM-пейджинг, 
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SIM–карты «меню» с поддержкой технологии STK, автоматическая служба 
сервиса абонентов АССА (IVR), карты «Экспресс–оплаты». 

Но за большим разнообразием и кажущейся выгодой какого-либо та-
рифа кроется маркетинговый ход, направленный на увеличение прибыли за 
счет того, что население просто не может разобраться и правильно выбрать 
наиболее оптимальный вариант тарифного плана. Такая проблема возника-
ет из-за наличия разных возрастных категорий населения, состояния здо-
ровья (для инвалидов предоставляются льготы), а также от того, что в рес-
публике проживают лица, которые не являются гражданами Республики 
Беларусь.  

Данную проблему можно решить несколькими способами:  
– «Посадить» возле каждого менеджера оператора сотовой связи неза-

висимого эксперта, который бы объективно предлагал населению наиболее 
выгодный тарифный план; 

– систематизировать все тарифные планы по определенным критериям 
и сделать их выбор автоматизированным, т.е. создать соответствующее ПО. 

Первый вариант сопровождается определенными трудностями такими 
как: необходимость создания структуры, которая контролировала бы дей-
ствия «независимых» экспертов и оплачивала их работу. 

Второй же вариант наиболее прост в том плане, что ПО пишется не-
большой группой лиц, а оплата их труда будет в значительной степени 
иметь меньшие расходы по сравнению с 1-м вариантом.  

На основании вышеизложенного материала и, принимая во внимание 
преимущества второго варианта решения проблемы, был разработан и вве-
ден в эксплуатацию программный продукт “Calculation”. Целью программ-
ного продукта является предоставление рекомендаций по выбору опти-
мального тарифного плана. 

Ранее подобные программные продукты имели место, но из-за ком-
прометирующих показателей каждого тарифного оператора программа бы-
ла выкуплена представителями компаний мобильной связи. 

Программный продукт “Calculation” разработан в среде программиро-
вания С++ Builder 6.0. 

Внешний вид диалогового окна представлен на рис. 1. 
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2) уровень эксклюзивности – 0,73 и 0,699 соответственно. 
Уровень эксклюзивности определяется как доля, которую покупки 

торговой марки «Деревенское утро» составляют от всего объема покупае-
мой сметаны (сырков) для тех респондентов, которые хоть раз приобрели 
торговую марку «Деревенское утро»;  

3) уровень интенсивности – 0,85 и 0,7 соответственно. 
Уровень интенсивности определяется как соотношение среднего объ-

ема сметаны (сырков), приобретаемой каждым покупателей торговой мар-
ки «Деревенское утро», со средним объемом, покупаемым каждым покупа-
телем сметаны (сырков).  

Доля сметаны торговой марки «Деревенское утро» рассчитана соглас-
но модели Парфитта и Коллинза: 0,74 * 0,73 * 0,85 = 0,459 или 45,9 %. 

Таким образом, значения рыночной доли сметаны торговой марки 
«Деревенское утро», рассчитанные двумя способами, оказались одинако-
выми, что подтверждает обоснованность проведенных расчетов. 

Доля сырков торговой марки «Деревенское утро» рассчитана согласно 
модели Парфитта и Коллинза: 0,6 * 0,699 * 0,7 = 0,29 или 29,4 %. 

Таким образом, значения рыночной доли сырков торговой марки «Де-
ревенское утро», рассчитанные двумя способами, позволили сформировать 
вывод относительно ее величины: доля сырков на рынке г. Рогачева в 2009 
г. находилась в пределах от 26 до 29,4%. 

Результаты исследования потребительских предпочтений, а также 
проведенный количественный и качественный анализ рыночной доли по-
зволили разработать соответствующие рекомендации по усилению суще-
ствующей рыночной позиции предприятия ОАО «Рогачевский МКК» на 
рынке г. Рогачева: 

– необходимо увеличить уровень проникновения для продуктов тор-
говой марки «Деревенское утро», особенно это касается сырков. Инстру-
ментами здесь могут быть рекламные акции, направленные на увеличение 
процента узнаваемости продуктов торговой марки «Деревенское утро» 
среди потребителей, чтобы число тех, кто хотя бы раз покупал данные 
продукты компании, стремительно увеличивалось; 

– поддержание высокого качества выпускаемой продукции обеспечит 
повышение уровня эксклюзивности торговой марки «Деревенское утро»; 

– в свою очередь, убеждение потребителей в высоком качестве про-
дукции торговой марки «Деревенское утро» позволит увеличить уровень 
интенсивности ее потребления, так как в этом случае потребители пере-
ключат на нее свое внимание, полюбят ее и соответственно станут приоб-
ретать еще активнее. 
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3) уровень известности сметаны торговой марки «Деревенское утро» 
равен значению 91,75 %, а уровень ее приобретения составляет 74,23 %. 
Следовательно, уровень доверия торговой марки «Деревенское утро»  сре-
ди покупателей оказался равным 80,9 %. Аналогичные показатели для 
сырков торговой марки «Деревенское утро» составили 65,38; 60,26 и 92,16 
% соответственно; 

4) в целом потребители удовлетворены сметаной и сырками торговой 
марки «Деревенское утро». Средний балл, на который оценили сметану, 
равен 3,66, а сырки – 4,08.  

По результатам проведенного исследования можно рассчитать все не-
обходимые составляющие для определения рыночной позиции предпри-
ятия ОАО «Рогачевский молочно-консервный комбинат» на рынке смета-
ны и сырков г. Рогачева. 

Согласно данным официальной статистики на территории г. Рогачева 
на 01.01.2010г. проживало 45 231 человек, средний размер семьи в 
г. Рогачеве составлял 2,75 чел. Тогда количество потенциальных потреби-
телей составит: 45 231 чел. : 2,75 чел. = 16 448 семей. 

Для расчета емкости рынка сметаны (сырков) использовалась сле-
дующая последовательность вычислений: 

Доля реально потребляющих семей (человек) (97 % и 32 393 человек); 
количество разовых покупок сметаны (сырков) за неделю (9 925 и 11 304 
раза); количество разовых покупок сметаны (сырков) за год (476 400 и 542 
592 раза); средний объем разовой покупки (286,5г и 2,18 шт.); годовая ем-
кость рынка сметаны (136,5 т и 1 182 851 шт.). 

Количественная оценка рыночной доли. Доля торговой марки «Дере-
венское утро» на рынке сметаны и сырков рассчитана на основе сопостав-
ления фактического объема продаж компании за 2009 г. и годовой емкости 
рынка. 

Доля сметаны составляет: 62,9 т : 136,5 т = 0,46 или 46 %. 
Доля сырков составляет: 310 560 шт. : 1 182 851 шт. = 0,26 или 26 %. 
Качественная оценка рыночной доли. Качественный анализ рыночной 

доли торговой марки «Деревенское утро» на рынке сметаны и сырков 
г. Рогачева проводится с помощью метода Парфитта и Коллинза и предпо-
лагает определение таких составляющих, как уровень проникновения тор-
говой марки «Деревенское утро», уровень ее эксклюзивности для потреби-
телей, а также уровень интенсивности. 

Для сметаны и сырков торговой марки «Деревенское утро», величина 
данных показателей составила: 

1) уровень проникновения – 0,74 и 0,6 соответственно. 
Таким образом, из всех респондентов, которые употребляют сметану 

(сырки), 74 % (60 %) покупали хотя бы раз сметану (сырки) торговой мар-
ки «Деревенское утро»; 
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