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Рисунок 5 – Усталостная кривая для симметричного цикла нагружения 
 
Зная число циклов действия каждой ступени нагружения N и число вызы-

вающих разрушение при данном напряжении σэкв циклов NN, по гипотезе ли-
нейного суммирования повреждений определяется накопленная за один блок 
нагружения повреждаемость ωблока и число блоков до нагружения. 
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Аннотация. В работе рассматриваются вопросы взаимодействия ди-

лерских центров с поставщиками (заводами-изготовителями) и потреби-
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телями сельскохозяйственной техники; приведены требования, предъяв-
ленные к предприятиям дилерских технических центров и их функции. 
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Эффективное взаимодействие поставщиков (заводов – изготовителей), 

дилерских технических центров и потребителей сельскохозяйственной 
техники (сельскохозяйственных предприятий различных форм собствен-
ности) должно строится в соответствии с действующими «Положением о 
дилерском центре по реализации и техническому обслуживанию техни-
ки», «Договором на предпродажную подготовку и ремонт сельскохозяй-
ственной техники в гарантийный срок эксплуатации», а также рекоменда-
циями изложенными в paботах [1, 2]. 
Дилерский технический центр должен выполнять предписанные для 

него заводом-изготовителем обязанности (требования) полностью за счёт 
предоставляемой ему производителем скидки с розничной цены сельско-
хозяйственной машины (фиксированный процент от стоимости машины 
выплат затрат техническому центру). В свою очередь, в обязанности заво-
да-изготовителя дополнительно должны входить: установление рознич-
ной цены на технику для соответствующих сегментов рынка; её публика-
ция (издание каталогов, буклетов, проспектов, формирование информаци-
онных сайтов в Интернете и т.п.) по мере изменения цены, но не реже 
двух раз в год; разработка системы скидок в зависимости от размера пар-
тии машин, приобретаемой техническим центром, а также сроков реали-
зации ее потребителям. 
Последнее будет стимулировать развитие в дилерских предприятиях 

маркетинговых исследований, приёмов и методов, позволяющих повы-
сить платежеспособный спрос на машины. 
Следует отметить, что современные экономические условия объектив-

но приводят к изменению отношений между поставщиками и потребите-
лями услуг их технического сервиса. Потребителя интересует комплекс 
сервисных услуг, их технический уровень и качество.  
В условиях рыночных взаимоотношений между владельцами техники 

и дилерских центром главным инструментом, позволяющим предприятию 
эффективно функционировать и иметь стабильный спрос на услуги, явля-
ется обеспечение их качества. 
Исходя из заинтересованности потребителей в качестве услуг, предос-

тавляемых предприятиями дилерских центров, обозначим требования к 
ним (рисунок) [3, 4]. 
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Рисунок – Требования, предъявляемые к предприятиям дилерских технических 

центров 
 
Основными показателями качественного сервиса, с точки зрения по-

требителя, являются: 
- окружающая среда – обстановка, удобство, оборудование и персонал 

на сервисе; 
- надёжность – совокупность исполнительности и доверия к результа-

там выполнения работы; 
- психологические свойства – возможность нахождения контакта; веж-

ливость, отзывчивость; 
- коммуникабельность – способность такого общения, чтобы потреби-

тель понял производителя; 
- доступность – лёгкость установления связи с поставщиком; 
- гарантия – возможность получения более качественной услуги, если 

услуга оказана с плохим качеством. 
Дилерские предприятия выполняют две основные функции. Первой 

является продажа сельхозтоваропроизводителям техники, оборудования и 
запасных частей к ним, а также связанная с этой деятельностью маркетин-
говая, информационно-консультационная и рекламная работа.  
Эта деятельность составляет обычно от 70 до 85%  общего оборота ди-

лерских предприятий, т.е. в своей основе они являются торговопосредни-
ческими структурами. 
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Второй функцией дилерских предприятий является предпродажное об-
служивание и регулировка продаваемых машин, устранение мелких де-
фектов, проверка важнейших узлов, а после продажи – технический сер-
вис машин в гарантируемый период, замена отдельных деталей в случае 
выявления их дефектов, а также информация фирмы-изготовителя о ха-
рактере неисправности машин, слабых узлах и агрегатах, что способству-
ет устранению этих дефектов при выпуске следующих партий машин. 
Функции технического сервиса занимают примерно 20–25 % всего объёма 
деятельности дилерских предприятий [2]. 
Вышесказанное позволяет характеризовать дилерскую деятельность 

как торгово-сервисную, где одна и другая функция взаимно дополняют 
друг друга. 
Изучение опыта работы дилерских агросервисных предприятий пока-

зало, что главным фактором надёжной работы сельскохозяйственной тех-
ники в гарантийный период является обеспечение эффективной дилер-
ской деятельности, которая заключается в выполнении следующего ком-
плекса мероприятий (функций): 

- предпродажная подготовка, включающая входной контроль ком-
плектности и качества, поставляемых заводом-изготовителем машин, их 
досборка, регулировка, обкатка; 

- устранение отказов по вине завода-изготовителя; 
- работа по рекламациям (организация учета отказов, установление 

причин и их устранение); 
- создание и содержание резервного фонда агрегатов, деталей и мате-

риалов, необходимых для проведения обслуживания в гарантийный период. 
Таким образом, в техническом сервисе действует дилерская  система, 

что очень важно, так как она является связующим звеном между постав-
щиком сельскохозяйственной техники и сельхозпроизводителем. Но она 
будет работать эффективно и оперативно, как любая другая система, 
только в том случае, если будет обеспечен приоритет сельскохозяйствен-
ного товаропроизводителя, установлена полная ответственность дилера 
перед ним за качество реализуемой техники, её обслуживание, обеспече-
ние запасными частями в период эксплуатации машин, если будет финан-
совая ответственность за нанесённый сельскохозяйственному товаропро-
изводителю ущерб вследствие превышения нормативно допустимых до-
говорных сроков [5]. 
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Цепная передача – это механизм для передачи энергии между парал-

лельными валами с помощью бесконечной цепи и звездочек, который на-
шел широкое применение в приводах различных машин (грузоподъемное 
и транспортирующее оборудование, сельскохозяйственная и строительно-
дорожная техника, станки, буровое оборудование и др.). В сельскохозяй-
ственной технике, в основном, применяются цепные передачи с привод-
ными втулочными и роликовыми цепями по ГОСТ 13568-97. Такие пере-
дачи [1] работают при периодической смазке в среде запыленного воздуха 
с повышенным износом. Так как звездочки долговечнее работающих с 
ними цепей, то износостойкость шарниров является основным критерием 
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