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бортов) составила Mdust=15,53. Для вто-

рого варианта задачи (есть дополнитель-

ные борта) значение уносимой массы 

пыли составило Mdust=11,62. То есть, за 

счет установки дополнительных бортов на 

полувагон вынос угольной пыли 

уменьшился примерно в 1,3 раза. Таким 

образом, установка дополнительных бор-

тов позволяет уменьшить потерю груза и 

интенсивность загрязнения окружающей 

среды при транспортировке угля. 

Выводы. Рассмотрены эффективные 

2D математические модели для количест-

венной оценки уноса угольной пыли из по-

лувагона при использовании метода за-

щиты типа «дополнительный борт». Дан-

ные модели позволяют рассчитать 2D 

аэродинамику ветрового потока и процесс 

массопереноса пыли на прилегающие к 

железной дороге территории. Дальнейшее 

совершенствование модели следует про-

водить в направлении ее развития для 

расчета аэродинамики на базе 3D уравне-

ний. 
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ПРОБЛЕМИ ЛОГІСТИКИ ПРИ ОРІЄНТАЦІЇ ПІДПРИЄМСТВ БУДІВЕЛЬНОЇ 

ІНДУСТРІЇ НА ЄВРОПЕЙСЬКИЙ РИНОК 

 

Проблема інтеграції України до Єв-

ропейського ринку є актуальною і ще дов-

гий час буде такою залишатися. Тому все, 

що пов’язано з її дослідженням також у 

найближчій перспективі буде і повинно 

бути потрібним. Коло питань, які при 



БУДІВНИЦТВО 
 

 НАУКОВИЙ ВІСНИК БУДІВНИЦТВА Т. 86, №4, 2016 

2
9
7

 

цьому необхідно розглянути, є вельми ши-

роким, і будь-яке дослідження в даному 

напрямку є корисним і своєчасним.  

Одним із початкових і найважливі-

ших кроків є організація комерційної дія-

льності з метою поступового залучення 

підприємства до цього ринку і завоювання 

на ньому певних позицій. 

Пошук потенційних партнерів-спо-

живачів одне із складових загального логі-

стичного ланцюгу, що дозволяє поступово 

вирішувати ці складні завдання. 

Вибір партнерів для різних видів ді-

яльності має свої особливості, але все-таки 

існують загальні принципи, що застосовні 

до більшості ситуацій. 

Насамперед дуже важливо, щоб об-

рана фірма мала досвідчений персонал, що 

знає особливості роботи на своєму ринку. 

Передбачуваний партнер повинен 

мати можливість роботи з місцевими бан-

ками, фірмами і консультантами. Важли-

вим моментом є гарний звʼязок з партне-

рами і можливість одержання регулярних 

звітів. 

Вочевидь, що партнер повинен мати 

ресурс (штат співробітників), устатку-

вання, кваліфікований управлінський пер-

сонал та інше, достатні для того, щоб спів-

робітничати з підприємствами будівельної 

галузі України в рішенні спільних задач. 

Важливим критерієм вибору є перед-

історія фірми ( досягнути успіхи, ділова 

репутація). 

Ідеальні партнери повинні доповню-

вати один одного: один представляє вина-

ходу, інший фінансує виробництво, третій 

проводить маркетинг і просуває товар на 

ринку. 

Аналіз вимог європейського ринку 

розглянуто у статті [1] . Наступним етапом 

слід вирішити перелік кроків до реалізації 

питання, що розглядається. 

Такими етапами можливі: 

1) визначення будівельної продукції, яка 

найбільш конкурентоспроможна на єв-

роринку; 

2) вибір споживача будівельної продукції; 

3) вибір місця розташування підприємств-

посередників реалізації продукції; 

4) визначення транспортних витрат і вибір 

місця розташування торгівельного 

представництва,  мережі дилерів та дис-

трибʼюторів; 

5) розрахунок потужностей ринку та оці-

нка ефективності діяльності. 

Розглядаються напрямки реалізації 

цих етапів. При визначенні конкуренто-

спроможної продукції на новому ринку та 

виборі імовірного споживача потрібно 

враховувати наступні показники: потен-

ціал ринку, частина ринку, операційні та 

транспортні витрати, податки, доступ на 

ринок, наявність і вартість робочої сили, 

можливість розташування мережі торгове-

льних представництв, дилерів та дис-

трибʼюторів, зацікавленість місцевої 

влади та інші вимоги. 

Для оцінювання цих показників мо-

жливо використовувати факторно-рейтин-

говий метод за наявності кількох варіантів 

потенційних місць реалізації даної проду-

кції. 

На підставі результатів експертного 

аналізу будуються залежності для декіль-

кох потенційних споживачів з урахуван-

ням важливості фактора й амплітуди коли-

вання витрат. 

Таблиця експертних оцінок має на-

ступний вигляд (табл. 1). 

Підсумок – оптимальний другій пар-

тнер-споживач. На підставі множини ана-

літичних експертних оцінок будуються 

графіки залежності рейтингу потенційних 

партнерів-споживачів підприємств, що ро-

зглядаються, від критеріїв вибору (рис.1). 

Аналіз горизонтальних розрізів гра-

фіків дозволяє попереднє оперативно вирі-

шувати найбільш привабливі логістичні 

ланцюги. 

В якості  споживачів розглядаються 

партнери з бізнесу, торговельні представ-

ництва, мережа дистрибʼюторів та диле-

рів. 

Доцільно окремо розглянути транс-

портну складову логістичного ланцюга з 

даного питання. Для цього можливе вико-

ристання методів математичного моделю-

вання визначення транспортних витрат і 

місця вибору потенційного партнера-спо-

живача продукції [2,3]. 
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Таблиця 1 - Фактори та шкала їх бальної оцінки 
№ 

з/п 

Показники Вага показ-

ника, % 

Бальна оцінка за 10-ти бальною системою 

Споживач 1 Споживач 2 Споживач 3 

1 Потенціал ринку 20 100 160 80 

2 Частина ринку 10 80 100 60 

3 Операційні та транспортні ви-

трати 

10 100 60 80 

4 Податки 10 60 60 100 

5 Доступ на ринок 10 80 100 60 

6 Наявність і вартість робочої 

сили 

10 90 60 100 

7 Можливість розташування то-

рговельної мережі 

20 60 60 80 

8 Зацікавленість місцевої влади 10 60 80 70 

Підсумок 100 630 680 630 
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 Фактори, які впливають на вибір 

n           

4           

3  1 2 3       

2     4 5 6 7 8  

1           

  10 20 30 40 50 60 70 80 90 100 

Рис. 1. Рейтинг партнерів підприємства 

 

Розглянемо приклад згідно алгори-

тму якого можливо розв’язання транспор-

тної задачі. 

Щоб задовольнити можливий попит 

на нашу продукцію потрібно: 

1. Вибрати можливі варіанти розташу-

вання торговельних представництв та 

оптових складів в декількох місцях. 

2. Розрахувати витрати на транспорту-

вання продукції від виробника до спо-

живача. 

3. Вибрати найкращій (точки зору мінімі-

зації транспортних витрат) варіант роз-

ташування представництва.  

Для вибору найкращого варіанту до-

цільно використати математичне моделю-

вання на основі лінійного програмування, 

створити та реалізувати транспортні мо-

делі і прийняти варіант з меншим об’сягом 

транспортних  витрат [4]. 

Після розв’язання попередніх етапів 

вибору партнера-споживача потрібно роз-

рахувати виробничі потужності, які дозво-

лять задовольнити попит. 

Розрахунки виробничих потужнос-

тей суттєво залежить від технології та ор-

ганізації виробництва тому вирішується за 

методикою даної галузі. 

Слід зауважити, що коло питань, що 

розглядаються, є недостатнім для повної ка-

ртини, так, наприклад, має значення вимоги 

контролю якості система ISO-9000, які відіг-

рають суттєву роль в організації логістики. 

Це питання можна розвивати на основі існу-

ючої літератури, наприклад [5,6]. 
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Таким чином, поступово виконуючи 

розглянуті етапи вирішуємо питання мож-

ливості виходу підприємства на інші, на-

приклад, і європейські ринки. 
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