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Канал распределения представляет со-
бой путь, по которому товары осуществля-
ют движение от производителя к потреби-
телю. Выбранные каналы непосредственно 
влияют на скорость, эффективность движе-
ния, время и сохранность продукции при ее 
доставке от производителя к конечному по-
требителю

Так, канал распределения отражает со-
вокупность организаций либо отдельных 
лиц, принимающих на себя или помогаю-
щих передать другим организациям и ли-
цам право собственности на определенный 
товар или услугу на пути от производите-
ля до потребителя. В свою очередь, само 
использование каналов распределения не-
посредственно приносит производителям 
определенные выгоды, а именно: экономию 
финансовых средств на распределение про-
дукции; возможность вложения сэконом-
ленных средств в основное производство; 
продажу продукции более эффективными 
способами; высокую эффективность обе-
спечения широкой доступности товара 
и доведения его до целевых рынков; со-
кращ. Объема работ по распределению про-
дукции.

В логистической цепи выделяют следу-
ющие главные звенья: поставка материалов, 
сырья и полуфабрикатов; хранение продук-
ции и сырья; производство товаров; распре-
деление, включая отправку товаров со скла-
да готовой продукции; потребление готовой 
продукции.

цепь поставок определяется путем объ-
единения всех видов бизнес-процессов, не-
обходимых для удовлетворения спроса на 
продукцию либо сервис – от начального мо-
мента получения сырья или информации до 
момента поставки конечному потребителю.

Учетно-договорная единица – это ло-
гистическая единица с определенными 
и закрепленными за ней характеристиками 
в результате соглашения между всеми пар-
тнерами. Определение учетно-договорной 
единицы вводится для упрощения последу-
ющих логистических операций с ее участи-
ем и над ней.

Выбор структуры канала является дол-
говременным стратегическим решением, 
что подразумевает необходимость создания 
серьезных торговых отношений.

В современных условиях хозяйствова-
ния большинство производителей работают 

через посредников, которые доставля ют то-
вар на рынок, где и происходит формирова-
ние канал распределения товаров.

Виды каналов распределения можно 
объединить в 2 блока: 1. прямой канал – не-
посредственное взаимодействие произво-
дителя и конечного потребителя. Это озна-
чает, что производитель имеет либо свою 
собственную розничную сеть, либо отдел 
по работе с корпоративными клиентами, 
либо использует многоуровневый сетевой 
маркетинг, либо занимается торговлей че-
рез интернет или телемаркетингом. 2. кос-
венный (многоуровневый) канал

Производители должны при проекти-
ровании каналов распределения ответить 
на вопросы, какой из вариантов является 
оптимальным, какой осуществимым, а ка-
кой доступ ным. Фирма-новичок стандартно 
начинает свою деятельность с реализации 
продук ции на каком-либо имеющемся мест-
ном рынке. Так как капитал фирмы ограни-
чен, то она пользуется услугами уже суще-
ствующих на этом же рынке посредников. 
В данной ситуации не представляет затруд-
нений выбор оптимального канала распре-
деления. Основная проблема состоит в том, 
чтобы убедить одного или нескольких по-
средников заняться именно новым товаром.

Так, управление цепями поставок – 
управленческая концепция и организа-
ционная стратегия, заключающаяся в ин-
тегрированном подходе к планированию 
и управлению всем потоком информации 
о сырье, материалах, продуктах, услугах, 
возникающих и преобразующихся в логи-
стических и производственных процессах 
предприятия, нацеленном на измеримый 
совокупный экономический эффект.

Концепция предложена в 1982 году К. 
Оливером, впоследствии развита и по-
лучила практическую реализацию с ис-
пользованием систем управления цепями 
поставок – прикладного программного обе-
спечения. цепочка ценности – обобщение 
концепции управления цепями поставок на 
все виды деятельности организации, фо-
кусирующееся на понятии о добавленной 
стоимости на каждом этапе создания про-
дуктов и услуг.

Среди основных типов логистических 
посредников можно выделить следующие: 
1. приобретающие товар в собственность 
и имеющие право влиять на цены; 2. дей-
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ствующие от имени и за счет продавца и не 
имеющие возможности влиять прямым об-
разом на цены. 

Так, к независимым посредникам от-
носятся дистрибьюторы, которые в свою 
очередь делятся на два типа: имеющие или 
арендующие складские помещения и те, кто 
этого не имеет. Зависимых посредников ча-
сто называют торговыми маклерами. Тор-
говые маклеры обычно имеют дело с круп-
ногабаритными грузами, транспортировка 
и передача которых весьма трудоемки.

Производитель может продавать про-
дукцию непосредственно дистрибьюторам, 
которые затем самостоятельно сбывают ее 
конечным потребителям.

Промышленные агенты заменяют служ-
бу сбыта предприятия, но получают зара-
ботную плату и комиссионное вознагражде-
ние, которое может колебаться в пределах 
от 3 % до 10 % от объема сбыта. 

В большей степени, чем все другие по-
средники этой группы промышленные аген-
ты зависят от указаний производителя. Про-
мышленные агенты обычно осуществляют 
работу на одного производителя и поль-
зуются исключительным правом сбыта на 
обозначенной территории. 

Сбытовые агенты имеют дело с неболь-
шими предприятиями и отвечают за марке-
тинг всей продукции в целом. Именно они 
становятся маркетинговым подразделе-
нием производителя и полномочны вести 
переговоры по ценам и другим условиям 
реализации. Конторы сбытовых агентов 
расположены в непосредственной и выгод-
ной близости от потребителя. Именно бро-
керы сводят покупателей и продавцов для 
совершения сделки. Они хорошо инфор-
мированы об условиях продаж, состоянии 
рынка, уровне цен, а также они владеют ис-
кусством вести переговоры, а в отдельных 
случаях могут обеспечить доставку и хра-
нение продукции. За посредничество между 
покупателем и продавцом брокер получает 
комиссионное вознаграждение, как прави-
ло, от обеих сторон сделки, что отличает его 
от других зависимых посредников.

Комиссионеры получают продукцию от 
изготовителей на условиях консигнации, со-
стоящей в поручении одной стороны другой 
стороне продать товар со склада от своего 
имени, но в счет оплаты со стороны продав-
ца. Комиссионеры имеют контору, а также 
складские помещения для хранения и про-
дажи изделий. Комиссионеры могут вести 
переговоры по ценам с потребителями, а ди-
апазон цен определяет сам производитель.

Система управления цепями поста-
вок (scm-система) – прикладное программ-
ное обеспечение, предназначенное для ав-

томатизации и управления всеми этапами 
снабжения предприятия и для контроля 
всего товародвижения: закупку сырья и ма-
териалов, производство, распространение 
продукции. Существуют самостоятельные 
тиражируемые scm-системы, решения, ре-
ализуемые как составная часть erp-систем, 
а также уникальные системы, создаваемые 
именно для конкретного предприятия.

В составе scm-систем обычно выделя-
ют: 1. планирование цепей поставок – пла-
нирование и формирование календарных 
графиков, решения для совместной раз-
работки прогнозов, проектирование сетей 
поставок, моделирование различных ситуа-
ций, анализ уровня выполнения операций; 
2. исполнение цепей поставок – отслежива-
ние и контроль выполнения логистических 
операций.

Решения о количестве и размещении 
распределительных центров на обслужива-
емой территории.

Задача размещения распределительных 
центров может формулироваться как поиск 
оптимального решения, или же, как по иск 
близкого к оптимальному решения. На укой 
и практикой выработаны разнообразные 
методы решения задач обоих видов. 

Метод полного перебора. Задача вы-
бора оптимального ме ста расположения 
решается полным перебором и оценкой 
всех возможных вариантов размещения 
распределительных центров и выполня-
ется на ЭВМ методами математического 
программи рования. 

Эвристические методы. Гораздо менее 
трудоемки субопти мальные, или так назы-
ваемые эвристические методы определе ния 
места размещения распределительных цен-
тров. Эти мето ды эффективны для решения 
больших практических задач; они дают хо-
рошие, близкие к оптимальным, результаты 
при невысокой сложности вычислений, од-
нако не обеспечивают отыска ния оптималь-
ного решения. Название «эвристические» 
означа ет, что в основе методов лежит чело-
веческий опыт и интуиция.

Метод определения центра тяжести ис-
пользуется для определения места располо-
жения одного распределительного центра. 
Метод аналогичен определению центра 
тяжести физического тела. Из легкого ли-
стового материала вырезают пластину, кон-
туры которой повторяют границы района 
обслуживания. На эту пластину в местах 
распо ложения потребителей материального 
потока укрепляют грузы, вес которых про-
порционален величине потребляемого в дан-
ном пункте потока. Далее после уравнове-
шивания модуля, если распределительный 
центр разместить в точке района, которая 
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соответствует точке центра тяжести изготов-
ленной модели, то транспортные расходы 
по распределению материального потока на 
территории района будут минимальны.

Таким образом, логистика распределе-
ния представляет собой комплекс взаимос-
вязанных функций, которые реализуются 
в процессе оптовой продажи товаров про-
цессе, то есть распределения материального 
потока между различными оптовыми поку-
пателями.
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