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ОБЩАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА РАБОТЫ 
Актуальность исследования. С момента перехода делового взаимодей-

ствия в России в сферу рыночных отношений наиболее активное развитие 
получила отрасль оптовой торговли. Так как такая отрасль являлась вспомо-
гательной в период плановой экономики, то данный этап развития называют 
бурным, но основным его отличием стали неорганизованность, криминаль-
ность и, как следствие, низкая эффективность в условиях российского рынка. 
В этот период сложилось мнение о данном секторе экономики, как о парази-
тирующем на промышленном секторе, следствием чего явилось недостаточ-
ное внимание с позиции фундаментальных научных разработок, посвящен-
ных торговому сектору экономики и, в частности, сектору оптовой торговли. 
Тем не менее, очевидно, что без поддержки научной школы не может быть 
эффективного развития оптовой торговли. 

Оптовая торговля выполняет такие важные функции, как преодоление 
пространственного и временного разрывов между производителями продук-
ции и ее потребителями; формирование ассортимента; синхронизация спроса 
и предложения на продукцию в каждом конкретном регионе; финансирова-
ние поставок; оптимизация логистических цепочек доставки продукции до 
конечного потребителя. 

Успешное функционирование оптовой торговли особенно важно в Рос-
сии, расположенной на большой географической площади, имеющей заводы-
гиганты, выпускающие большие объемы продукции, в расчете на обеспече-
ние потребностей на всем пространстве России и стран СНГ. Именно полно-
ценную роль предприятия-поставщика, преодолевающего данные простран-
ственный и временной разрывы, выполняют предприятия торговой отрасли 
и, в частности, предприятия оптовой торговли. 

В настоящее время предприятия-производители, особенно крупнейшие 
заводы, не способны эффективно справляться с функциями сбыта в силу 
большей актуальности для них решения других, производственных задач.  

Соответственно, предприятия оптовой торговли в этих условиях берут 
на себя роль организации каналов распределения продукции от производите-
ля к конечному потребителю. При этом только согласованное взаимодейст-
вие всех участников процесса товародвижения позволяет получить наиболь-
ший экономически эффект. 

В западных экономических школах вопросы эффективного взаимодей-
ствия между отдельными объектами экономики,  оптимизации товародвиже-
ния и формирования каналов распределения получили проработку в конце 
60-х, начале 70-х годов. Значительный вклад в развитие вопросов менедж-
мента и маркетинга предприятия внесли А. Мескон, Ф. Котлер, менеджмента 
оптовой торговли – П. Друкер, Б. МакКоммон, Р. Ливитт. Отечественная 
школа менеджмента предприятий также затрагивала вопросы управления 
предприятиями оптовой торговли, хотя рассматривала их через призму пла-
новой экономики. Среди авторов, посвятивших труды данному направлению, 
можно назвать К.В. Инютину, К. Васеневу, Г.М. Демичева. В настоящее вре-

 3



мя данной проблематикой активно занимаются В.В. Дыбская, Д.Д. Костогло-
дов, А.У. Альбеков, В.П. Федько. 

Однако в работах данных авторов незначительное внимание уделяется 
проблемам согласования взаимодействия между производителями и пред-
приятиями торговой сети. А в тех случаях, когда данная тема исследуется 
можно отметить то, что недостатком представленных в литературе алгорит-
мов и моделей взаимодействия предприятий оптовой торговли и их контр-
агентов является отсутствие математических моделей, позволяющих полу-
чить количественные оценки дополнительного эффекта при наличии согла-
сованного взаимодействия и потерь в противном случае. 

Кроме того, существующие в настоящее время разработки в области ме-
неджмента на предприятии оптовой торговли недостаточно полно раскрыва-
ют методы количественного анализа эффективности взаимодействия между 
всеми участниками сделок, а также не включают методы формирования об-
ласти компромисса, описывающей значения, при которых все участники 
сделки экономически заинтересованы в ее реализации. 

Разработкой количественных методов и механизмов управления, учиты-
вающих разнонаправленные интересы всех участников системы, активность 
их поведения, человеческий фактор занимались в 60-х годах  Н. Н. Моисеев, 
Б. Ю. Гермейер, позже – А. А. Ашимов, В. Н. Бурков, В. В. Кондратьев, в на-
стоящее время – Д. А. Новиков, которые внесли значительный вклад в разви-
тие теории управления организационно-экономическими системами. Однако 
разработанные ими механизмы и методы управления организационно-
экономическими системами не адаптированы для согласования взаимодейст-
вия в сфере оптовой торговли, между предприятием оптовой торговли и его 
контрагентами. 

Таким образом, формирование и внедрение комплекса моделей и мето-
дики согласованного взаимодействия предприятия оптовой торговли и его 
контрагентов, позволяющего реализовать интересы всех участников взаимо-
действия и повысить его эффективность, является актуальной и важной зада-
чей. 

Объект исследования. Предприятия оптовой торговли. 
Предмет исследования. Модели и методики согласования взаимодейст-

вия в оптовой торговле. 
Область исследования. Разработка и исследование моделей и матема-

тических методов анализа микроэкономических процессов и системы опто-
вой торговли. (п. 1.4. паспорта специальности). 

Цель работы. Разработка экономического комплекса моделей и методи-
ки согласованного взаимодействия предприятия оптовой торговли и его 
контрагентов для повышения эффективности деятельности данного типа 
предприятий. 

Для достижения сформулированной цели в работе решаются следующие 
задачи: 
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1. Анализ определений оптовой торговли, внешней и внутренней среды 
предприятия оптовой торговли, инфраструктуры товарных рынков, типов 
предприятий оптовой торговли. 

2. Анализ структуры взаимоотношений между предприятиями оптовой 
торговли и их контрагентами, выявление и сравнительный анализ специфи-
ческих особенностей функционирования предприятий оптовой и розничной 
торговли, производителей продукции. 

3. Постановка задачи формирования методики согласованного взаимо-
действия между предприятием оптовой торговли и его контрагентами. 

4. Разработка взаимосвязанных оптимизационных экономико-
математических моделей функционирования участников согласованного 
взаимодействия с учетом их специфических особенностей. 

5. Разработка обобщенной методики согласования взаимодействия меж-
ду двумя участниками на основе параметрической оптимизации целевых 
функций с построением области компромисса. 

6. Формирование на основе обобщенной методики методики согласова-
ния взаимодействия для предприятия оптовой торговли и его контрагентов 
при использовании математических моделей, учитывающих специфику 
функционирования каждого из участников взаимодействия. 

7. Практическая реализация предложенного экономического комплекса 
моделей и методики согласования взаимодействия на предприятии оптовой 
торговли «Металл-Маркет». 

Методологическая и теоретическая основа диссертационного иссле-
дования. В работе использованы труды отечественных и зарубежных ученых 
и практиков, посвященные проблеме, связанной с активным поведением уча-
стников организационно-экономических систем. 

При решении поставленных задач в работе были использованы следую-
щие методы, используемые в области торгового менеджмента: анализ, про-
гнозирование, планирование, оптимизация, а также математический аппарат 
теории управления организационно-экономическими системами. 

Научная новизна диссертационного исследования заключается в сле-
дующем: 

1. Выявлены особенности функционирования предприятий оптовой тор-
говли, которые формализованы в виде соотношений и ограничений соответ-
ствующих экономико-математических моделей (с. 35-46, 59-63). 

2. Сформирован комплекс взаимосвязанных оптимизационных экономи-
ко-математических моделей функционирования предприятия оптовой тор-
говли, производителя продукции, оптового, мелкооптового, розничного по-
требителей продукции с учетом их специфических особенностей (с. 64-88). 

3. Разработана обобщенная методика, позволяющая согласовать одно-
уровневое взаимодействие между предприятием оптовой торговли и его 
контрагентами с учетом количественных показателей и соотношений, харак-
терных для сферы оптовой торговли (с. 96-114). 

4. На основе функций предложения производителей и спроса потребите-
лей разработана методика согласованного взаимодействия, позволяющий ко-
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личественно определить границы области компромисса, необходимой для 
ведения переговоров и принятия управленческих решений предприятием оп-
товой торговли (с. 109-112). 

Теоретическая и практическая значимость работы. Результатом про-
веденных исследований являются модели и методика согласования взаимо-
действия организационных элементов оптовой торговли, расширяющие и 
конкретизирующие известные положения теории организации. 

 Разработанная в работе методика согласования взаимодействия пред-
приятия оптовой торговли и его контрагентов позволяет повысить значение 
финансового результата деятельности всех участников взаимодействия, 
улучшить качество принятия управленческих решений, что влечет за собой 
рост эффективности использования ресурсов предприятиями и, соответст-
венно, эффективности экономики России в целом. 

Положения диссертации могут быть использованы в учебном процессе 
по следующим дисциплинам: «логистика», «управленческие решения», «тор-
говый менеджмент», «стратегический менеджмент». 

Апробация результатов исследования. Работа представлялась и рас-
сматривалась на кафедрах организации производства, экономики, инноваци-
онного менеджмента, финансов и кредита Самарского государственного аэ-
рокосмического университета. 

Результаты исследования докладывались на: 
1. Второй Всероссийской научно-практической конференции «Пробле-

мы экономики современных промышленных комплексов» (Самара, 2006 г.). 
2. Второй Всероссийской научно-практической конференции «Актуаль-

ные проблемы и перспективы менеджмента организаций в России» (Самара, 
2006 г.). 

3. Пятой Международной научно-методической конференции «Совре-
менный российский менеджмент: состояние, проблемы, развитие» (Пенза, 
2006 г.). 

4. Девятой международной научно-практической конференции «Эконо-
мика, экология и общество России в 21-м столетии» (С-Петербург, 2007 г.). 

5. Шестой Международной научно-методической конференции «Совре-
менный российский менеджмент: состояние, проблемы, развитие» (Пенза, 
2007 г.). 

По результатам исследований опубликовано 9 статей, общим объемом  2 
печатных листа, в том числе в издании, рекомендованном ВАК Минобрнауки 
России. 

Объем и структура работы. Работа состоит из введения, трех глав, пе-
речня использованной литературы. Содержание диссертации изложено на 
161 листах, работа содержит 23 таблиц, 33 рисунков. Список литературы – 
120 наименований. 

СОДЕРЖАНИЕ РАБОТЫ 
В первой главе получены следующие результаты: уточнено определе-

ние «оптовая торговля», «предприятие оптовой торговли»; исследована сущ-
ность оптовой торговли; проведен анализ внешней и внутренней среды, ин-
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фраструктуры функционирования предприятия оптовой торговли; проведен 
анализ функций предприятия оптовой торговли, предложена формализация 
функций для дальнейшего использования в оптимизационной модели функ-
ционирования предприятия оптовой торговли; разработана схема формиро-
вания материальных, финансовых и информационных потоков в процессе 
оптовой торговли. 

Для разработки схемы взаимодействия контрагентов при заключении 
контракта на поставку товара с участием предприятия оптовой торговли рас-
смотрены участники оптовой торговли; выделено место оптовой торговли 
среди участников в системе цепочек ценностей отраслей, описаны типы ор-
ганизации предприятий оптовой торговли, сформулированы критерии функ-
ционирования независимого предприятия оптовой торговли, являющегося 
объектом исследования данной диссертации. В качестве объекта выбрано 
предприятие оптовой торговли – это независимые торговые предприятия, ко-
торые приобретают вместе с продукцией право собственности на нее. Это 
самая многочисленная группа, осуществляющая основную долю операций. 

Во втором параграфе первой главы проведены анализ специфических 
особенностей деятельности предприятия оптовой торговли и сравнительный 
анализ особенностей функционирования предприятия оптовой и розничной 
торговли, производителя продукции. Предложена формализация данных осо-
бенностей при построении модели функционирования предприятия оптовой 
торговли, производителя продукции, потребителя продукции. 

Сделан вывод о том, что для повышения эффективности работы всех 
участников взаимодействия необходимо согласование их экономических ин-
тересов, однако в литературе широко представлены методы и механизмы со-
гласования, построенные на том, что рассматриваемые системы являются ие-
рархическими. При этом остается неисследованной управление одноуровне-
выми системами, где взаимодействуют независимые предприятия в рамках 
единой производственно-сбытовой цепи. Кроме того, результаты согласова-
ния взаимодействия, получаемые при использовании известных моделей, 
предполагают использование только цен в качестве координирующих пара-
метров. В то же время при принятии решений на практике недостаточно по-
лучения одной количественной оценки. Необходимо определить и разрабо-
тать область компромисса, внутри которой стороны, заключающие контракт, 
выбирают путем переговоров выгодные для себя условия, например, сроки 
поставки, сроки оплаты, размер аванса, условия доставки, сортировки. 

В третьем параграфе первой главы осуществлена постановка задачи со-
гласования взаимодействия всех участников схемы, которая заключается в 
том, что необходимо разработать методику согласованного взаимодействия в 
оптовой торговле, адаптированную к реальным рыночным условиям хозяйст-
вования и обеспечивающую устойчивость системы, когда соблюдаются ин-
тересы всех участников производственно-сбытовой цепи.  

Во второй главе сформированы экономико-математические модели 
функционирования предприятия оптовой торговли, производителя продук-
ции, регионального дистрибьютора, оптового, мелкооптового и розничного 
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потребителе, которые необходимы для моделирования их управленческих 
решений и построения методики согласования взаимодействия. 

Математическая модель функционирования предприятия оптовой 
торговли. 
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где  – вектор среднегодовых цен товаров реализуемых оптовым потреби-
телям; 

Ap
A
kq  – годовой объем реализации товара k-й ассортиментной группы 

оптовым потребителям; k – порядковый номер ассортиментной группы; K – 
количество групп товаров, входящих в ассортимент предприятия; i – годовая 
ставка по кредитным ресурсам, привлекаемым предприятием оптовой тор-
говли (стоимость заемных средств, привлекаемых предприятием оптовой 
торговли), процентов в год; Аt3  – средний срок отсрочки платежа по партиям 
товаров, отгружаемых оптовым потребителям, в годах; As  – вектор логиче-
ских индикаторов раздела контракта «условия транспортировки товара»; 

 – годовой доход от транспортировки товара l-ому оптовому по-

требителю; Rl – годовые расходы на транспортировку товара l-ому оптовому 
потребителю; L – количество оптовых потребителей, с которыми заключены 
контракты в течение года; 

∑
=

⋅=
K

k

Al
k

l
k

l qAA
1

B
kp  – вектор среднегодовых цен товаров, реали-

зуемых мелкооптовым потребителям; B
kq  – годовой объем реализации товара 

k-й ассортиментной группы, реализуемый мелкооптовым потребителям; Bt3  – 
средний срок предоплаты за партию товара, заказанного мелкооптовым по-
требителем, в годах; m

Вs  – индикатор раздела контракта «условия транспорти-
ровки товара»; Вm – годовой доход от транспортировки товара m-ому мелко-
оптовому потребителю; Rm – годовые расходы на транспортировку товара m-
ому мелкооптовому потребителю; М – количество мелкооптовых потребите-
лей, с которыми заключены контракты за год; C

kp – вектор среднегодовых 
цен товара реализуемого розничным потребителям;  C

kq  – годовое количест-
во товара  k-й ассортиментной группы, реализуемое розничным потребите-
лям;  – вектор среднегодовых цен приобретения товаров k-той ассорти-
ментной группы у n-го производителя; – годовой объем товаров k-той ас-

Xn
kp

Xn
kq
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сортиментной группы, приобретаемый у n-го производителя; n
kz  – среднего-

довая стоимость транспортировки единицы товара k-той ассортиментной 
группы от n-го производителя до склада предприятия оптовой торговли;  – 
срок от внесения предоплаты за товар n-му производителю до момента по-
ступления товара на склад, N – количество поставщиков;  – среднегодовая 
цена приобретения товаров k-той ассортиментной группы у j-го регионально-
го распределительного центра;  – годовой объем товара  k-той ассорти-
ментной группы, приобретаемый у j-го регионального дистрибьютора;  – 
срок от внесения предоплаты за товар j-му региональному дистрибьютору до 
момента поступления товара на склад;  – затраты на транспортировку 
товара от регионального дистрибьютора до склада оптового предприятия;  
– цена использования единицы складских мощностей для k-той ассортимент-
ной группы;  – складские мощности, находящиеся в пользовании предпри-
ятия (собственные и арендованные складские комплексы) и используемые 
для k-той ассортиментной группы; 

Хnt1

Yj
kp

Yj
kq

Yjt1

)( YsY

kv

kQ

2t – срок хранения товара на складе до 
момента реализации товара, в годах, причем 

T
t 1

2 = , где Т – количество обо-

ротов в год; Сg – собственные оборотные средства предприятия оптовой тор-
говли; FC  другие виды издержек, не связанные напрямую с процессом пере-
мещения товара;  – коэффициент приведения перерасчета складских мощ-
ностей в зависимости от объема хранимой продукции k-той ассортиментной 
группы; 

ka

Q – общие складские мощности, находящиеся в пользовании пред-
приятия (собственные и арендованные складские комплексы). 

Математическая модель функционирования оптового потребителя: 
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где Al
kp  – среднегодовая цена, установленная для l-го оптового потребителя 

на k-тую ассортиментную группу предприятием оптовой торговли; li  – сред-
негодовая стоимость заемных средств l-го оптового потребителя; l

kA  – стои-
мость услуг по транспортировке единицы продукции предприятием оптовой 
торговли;  l

ka  – стоимость услуг по транспортировке партии товаров единицы 
продукции сторонним поставщиком или собственными силами потребителя; 

)( l
k

l
k qp ∗∗  – среднегодовая цена приобретения k-й товарной группы оптовым по-

требителем у других поставщиков; Al
kq , l

kq∗  – годовой объем приобретения k-й 
ассортиментной группы у предприятия оптовой торговли и стороннего по-
ставщика, соответственно; lΩ  – бюджет закупок данной ассортиментной 

 9



группы в стоимостном выражении на один операционный цикл оптового по-
требителя; – количество финансовых циклов в течение одного календарно-
го года у данного оптового потребителя; 

lξ
Al
kQ  – годовой объем закупок k-й ас-

сортиментной группы предприятием оптовой торговли;  l
kQ*  – общий объем 

закупок k-го вида ассортиментной группы, доступный на рынке. 
 

Математическая модель функционирования мелкооптового потре-
бителя. 
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где В
kp  – среднегодовая цена, установленная для мелкооптового потребителя 

на k-тую ассортиментную группу предприятием оптовой торговли; m
kВ  – 

стоимость услуг по транспортировке единицы продукции предприятием оп-
товой торговли до m-го мелкооптового потребителя; m

kb  – стоимость услуг по 
транспортировке партии товаров единицы продукции сторонним поставщи-
ком или собственными силами потребителя; )( m

k
m

k qp ∗∗  – среднегодовая цена 
приобретения k-й товарной группы мелкооптовым потребителем у других 
поставщиков; ( )Bm

k
Bm
k pq , m

kq∗  – годовой объем приобретения k-й ассортимент-
ной группы у предприятия оптовой торговли и стороннего поставщика, соот-
ветственно; mϕ  – бюджет закупок данной ассортиментной группы в стоимо-
стном выражении на один операционный цикл m-го мелкооптового потреби-
теля; mζ  – количество финансовых циклов в течение одного календарного 
года у m-го мелкооптового потребителя; Bm

kQ  – годовой объем закупок k-й ас-
сортиментной группы предприятием оптовой торговли; m

kQ*  – общий объем 
товаров k-той ассортиментной группы, доступный на рынке. 

Математическая модель функционирования производителя продук-
ции. 
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где Хn
kp  – среднегодовая цена, установленная для предприятия оптовой тор-

говли на k-тую ассортиментную группу n-м производителем продукции; Хni  – 
среднегодовая стоимость заемных средств для n-го производителя продук-
ции; Xnt1  – срок предоплаты, установленный предприятию оптовой торговли 
n-м производителем продукции; ( )Xn

k
Xn
k pq  – годовой объем приобретения k-й 

ассортиментной группы предприятием оптовой торговли у n-го производите-
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ля продукции; n
kQ  – квота k-й ассортиментной группы в количественном вы-

ражении, предоставленная предприятию оптовой торговли. 
Модели составлены с учетом выявленных в первой главе особенностей 

функционирования данных участников взаимодействия. В частности, модель 
функционирования предприятия оптовой торговли включает затраты на пре-
доставление отсрочки платежа оптовому потребителю, логический индика-
тор предоставления дополнительных услуг потребителям, в рассмотренном 
случае на примере транспортных услуг. 

С использованием данных оптимизационных моделей разработана мето-
дика согласования взаимодействия между участниками в процессе оптовой 
торговли (см. рис. 1). Методика использует разработанные модели трех уча-
стников взаимодействия: предприятия оптовой торговли, производителя про-
дукции, оптового потребителя, – и позволяет сформировать область компро-
мисса с учетом стоимости заемных средств участников взаимодействия, пре-
доставляемых условий по оплате партий товаров и дополнительных услуг. 

Предложенная методика включает девять этапов.  
На первом этапе формируются модели функционирования и взаимодей-

ствия контаргентов.   
На втором этапе находятся оптимальные для каждой из моделей набо-

ры переменных.  
Третий этап заключается в формировании составной оптимизационной 

математической модели, необходимой для выбора оптимального варианта 
взаимодействия, так как если бы все участники модели  действовали согласо-
ванно.  

В ходе четвертого этапа, решается данная модель, рассчитываются 
значения переменных модели ),,,( AAXX qpqpH = , определяющих оптималь-
ный вариант взаимодействия (план).  

На пятом этапе производится расчет потерь ( gΔ ) «проигравших» и до-
полнительного эффекта  «выигравших» участников при реализации плана 
Н*. 

ΔΨ

На шестом этапе определяются параметры, изменяя которые одни уча-
стники взаимодействия могут влиять на целевые функции других участни-
ков.  

Седьмой этап предполагает формирование области компромисса, внут-
ри которой распределяются доходы контрагентов так, чтобы все стороны бы-
ли заинтересованы в реализации оптимального варианта (плана).  

Восьмой этап включает выбор точки из области компромисса (см. рис. 
2). От выбора конкретной точки будет зависеть распределение дополнитель-
ного эффекта. В качестве готовых вариантов можно предложить рассмотреть 
следующие – распределение эффекта поровну, пропорционально выручке, 
либо весь эффект могут получать только «выигравшие», либо «проиграв-
шие». Таким образом, область компромисса является экономически обосно-
ванной рекомендацией контрагентам при принятии управленческих решений 
в рамках согласованного взаимодействия.  

 11



 

Шаг 1. Формирование оптимизационных моде-
лей функционирования контрагентов 

Шаг 2. Решение оптимизационных моделей 
каждого контрагента 

Шаг 3. Формирование составной оптимизаци-
онной модели взаимодействия 

Шаг 4. Решение составной оптимизационной 
модели взаимодействия 

Шаг 5. Расчет потерь предприятия оптовой 
торговли ( OP

gΔ ), производителя продукции 
( ), оптового потребителя (XgΔ AgΔ ) при реали-

зации плана Н* 
Распределение контрагентов по группам «вы-

игравшие» / «проигравшие» 

Согласованное взаимо-
действие

Расчет дополнительного эффекта «выиграв-
ших» контрагентов ΔΨ

Шаг 6. Выбор координирующих параметров 
Расчет таблиц чувствительности целевых 

функций участников взаимодействия к величи-
не координирующих параметров 

Шаг 7. Формирование области компромисса 
}),(:),{( 3131 gtttt ΨΟ∈ΔΔΔΔ=Ο  

Область компромисса 
существует

Шаг 8. Выбор точки из области компромисса 
Ο∈ο  

Шаг 9. Формирование сводной таблицы 
результатов согласованного 

взаимодействия 

Начало 

Конец 

Решение 
составной оптими-
зационной модели 
с ограничениями 

на область 
компромисса 

 ∅≠Ο

2

да 

Рисунок 1 – Схема методики согласования взаимодействия между предприятием оп-
товой торговли и его контрагентами 
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Рисунок 2 – Пример области компромисса для двух параметров 

В ходе девятого этапа формируется сводная таблица, отображающая 
суммарный дополнительный эффект и потери при реализации наиболее эф-
фективного согласованного взаимодействия, изменения, итоговые значения 
целевых функций при выборе точки из области компромисса. 

Разработанный комплекс моделей и методика согласованного взаимо-
действия в процессе оптовой торговли является инструментом при заключе-
нии контрактов между предприятием оптовой торговли и его контрагентами.  

В третьей главе показана практическая реализация предложенной ме-
тодики согласования взаимодействия предприятия оптовой торговли на при-
мере предприятия оптовой торговли «Металл-Маркет» (см. рис. 3).  

Рассчитаны значения целевых функций, потери и дополнительный эф-
фект в размере 2 600 000 рублей, что отражено в таблице 2. 
Таблица 2 – Пример сводной таблицы результатов согласованного взаимодействия  

(тыс. руб.) 

Контрагент 

Значение 
целевой 
функции 
при реали-
зации плана 

Значение 
целевой 

функции при 
реализации 
локальных 
оптималь-
ных пере-
менных 

Потери или 
дополнительный 
эффект (в зависи-
мости от того, кем 
является контр-
агент – «выиграв-
шим» или «проиг-

равшим») 
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Рисунок 3 –  Реализация методики согласованного взаимодействия в процессе оптовой торговли 
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Сделан обоснованный вывод об эффективности методики согласования 
взаимодействия, так как его применение позволило повысить суммарную 
эффективность сделки между участниками взаимодействия. Приводятся ре-
комендации при проведении переговоров по выбору точки внутри области 
компромисса. 

РЕЗУЛЬТАТЫ И ВЫВОДЫ. 
В ходе диссертационного исследования получены следующие результа-

ты: 
1. Проведен анализ определений оптовой торговли, дана авторская фор-

мулировка понятия «оптовая торговля», выявлены особенности внешней и 
внутренней среды предприятия оптовой торговли, типов предприятий опто-
вой торговли, в ходе анализа структуры взаимоотношений между предпри-
ятиями оптовой торговли и их контрагентами выявлены специфические осо-
бенности функционирования предприятий оптовой и розничной торговли, 
производителей продукции. 

2. Осуществлена постановка задачи формирования методики согласо-
ванного взаимодействия между предприятием оптовой торговли и его контр-
агентами. 

3. Разработан комплекс взаимосвязанных оптимизационных экономико-
математических моделей участников процесса оптовой торговли, включаю-
щий модели предприятия оптовой торговли, оптового и мелкооптового по-
требителей, производителя продукции с учетом их специфических особенно-
стей. 

4. Разработана обобщенная методика согласования взаимодействия ме-
жду двумя участниками на основе параметрической оптимизации целевых 
функций с построением области компромисса. 

5. На основе обобщенной методики согласования взаимодействия и 
комплекса взаимосвязанных оптимизационных экономико-математических 
моделей функционирования предприятия оптовой торговли, оптового потре-
бителя, производителя продукции сформирована методика согласования 
взаимодействия для предприятия оптовой торговли и его контрагентов. 

6. Предложенная методика согласования взаимодействия реализована на 
примере предприятия оптовой торговли «Металл-Маркет». Материалы ис-
следований были использованы автором на предприятии оптовой торговли 
«Металл-Маркет» при заключении контрактов с производителями и потреби-
телями предприятия в период с 2004 по 2007 годы.  

Реализация разработанной методики согласования взаимодействия по-
зволяет согласовать интересы производителя продукции, предприятия опто-
вой торговли и его контрагентов.  

Предложенный комплекс моделей и методики согласованного взаимо-
действия может быть успешно применен для схем взаимодействия, вклю-
чающих всех возможных участников, для которых разработаны данные мо-
дели функционирования в рамках диссертации. 
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