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Приводится описание специализированного лабораторного оборудо-
вания для исследования поведения электромеханической системы, содер-
жащей элемент с распределенной упругостью. 

На кафедре «Электропривод и автоматизация промышленных устано-
вок» проводятся исследования, целью которых является поиск новых пу-
тей синтеза систем управления электроприводами, в механической переда-
че которых содержатся различные элементы с распределенными парамет-
рами.  

В связи с этим была создана лабораторная установка, которая позво-
ляет исследовать реакцию элемента с распределенной упругостью на за-
данное возмущающее воздействие.  

Основные цели создания лабораторной установки следующие: 
– подтверждение правильности математического описания элементов 

с распределенными параметрами, а также результатов, полученных при 
моделировании электромеханической системы в математическом пакете 
MATLAB Simulink; 

– исследование существующих законов управления электроприводами 
с распределенными параметрами, в том числе законов управления с парал-
лельной коррекцией; 

– разработка и исследование новых законов управления. Исследова-
ние возможности применения в данном случае адаптивных систем управ-
ления электроприводом с применением наблюдателей состояния. 

На данной установке могут проводиться исследования линейных и 
кольцевых элементов с распределенными параметрами при условии, что 
их длина и пространственные координаты закрепленных на них масс ос-
таются условно неизменными. 

В состав разработанной установки входит четырехквадратный управ-
ляемый выпрямитель, двигатель постоянного тока и кривошипно-
шатунный механизм, который служит для передачи элементу с распреде-
ленными параметрами синусоидально изменяющегося усилия. 

В ходе работы над установкой было создано устройство для измере-
ния скорости движения массы, закрепленной на свободном конце элемента 
с распределенной упругостью. Таким образом, создана возможность сня-
тия осциллограммы скорости для последующего анализа работы ЭМС.  
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В «ГИППО» используется простая дисконтная модель. Обладатель 
дисконтной карты получает скидки при покупке на сумму: 

 свыше 50 000 руб. – 3 %; 
 свыше 150 000 руб. – 5 %. 
Каждый участник дисконтной программы «Постоянный покупатель 

ГИППО» имеет возможность получить скидку, пользуясь услугами парт-
неров. 

Преимущества: 
– клиент психологически очень позитивно воспринимает предостав-

ленную ему сразу скидку; 
– компания получает новых клиентов, которые при прочих равных 

могли бы купить товар у другого продавца. 
Недостатками  данной модели являются: 
– простота копирования программы конкурентами; 
– при условии, что клиент обладает картами с одинаковой скидкой 

двух конкурирующих компаний, он не лоялен бренду — ему все равно у 
кого покупать товар; 

– прямой дисконт – это чистые потери торговой компании. 
Причиной разочарования в данной модели послужило то, что: 
– предоставляя клиенту накопительную скидку, компания втягивает 

себя в опасное «болото» финансовых потерь; 
– с каждым днем число обладателей максимальной скидки увеличива-

ется и единственным способ борьбы компании с этим «злом» — периоди-
ческий обмен дисконтных карт с аннулированием набранных клиентов 
прав на скидку. 

Также неудовлетворительными являются условия акций, проводя-
щихся в гиппомаркетах республики. 

Предлагается ввести накопительную дисконтную систему, обязатель-
ным условием работы которой будет правило совершать покупки в мага-
зинах с определенной периодичностью (накоплением определенной сум-
мы). Обозначить сумму в 450 000 р. в квартал как минимально необходи-
мую для продолжения действия дисконтной карты 

Предлагается обратить внимание на  более тесное взаимодействие с 
клиентами. Присылать им рассылки, уведомлять об акциях, поздравлять с 
Новым годом и Днем рождения. Чтобы снизить расходы на данный вид 
коммуникаций, часть из них можно предоставлять на чеках (сумма на кар-
те, количество бонусов). 

Необходимо также отказаться от скидок с продукции (они ведут к 
прямым убыткам), и премировать постоянных клиентов баллами (исполь-
зовать бонусную программу лояльности, объединившись с фирмами- 
партнерами). Данная модель идеальна для «Гиппо», т.к. уже имеются на-
лаженные связи с партнерами, предоставляющими скидки по дисконтной 
карте «Гиппо». Она проводится по схеме, представленной на рис.1. 

 
 
 
 




