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Коммерческий успех фирмы на рынке определяется в большей мере сбытом 

продукции. За последние 15–20 лет граница между маркетингом, сбытом и логи-

стикой практически исчезла. Основные сбытовые функции схожи с логистиче-

скими и маркетинговыми. Главная задача сбыта в условиях рыночной эконо-

мики – увеличение объема продаж в условиях жесткой конкуренции. 

Товары производителей доходят к конечным и промежуточным потребите-

лям по согласованным дистрибутивным каналам, тем самым они вместе состав-

ляют дистрибутивную сеть компании. 

При разработке схемы дистрибутивной сети и выборе каналов распростра-

нения продукции нужно учитывать множество различных факторов. Сюда вхо-

дит характер производства и спроса, имеющиеся ресурсы в дистрибуции, терри-

ториальные особенности реализации продукции, особенности привлекаемого 

дистрибьютора (покрываемая территория, знание рынка, технический потен-

циал, контакты с покупателями и т. п.), наличие информационно-компьютерной 

поддержки и др. 

Современный бизнес с его высокой специализацией приводит к необходи-

мости использовать в дистрибутивных каналах фирм-посредников. Функции по-

средников, можно разделить на: 
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- поддерживающие функции (стандартизации качества дистрибуции, фи-

нансирования, страхования рисков и так далее); 

- функции физического распределения; 

- функции купли-продажи; 

Среди посредников в дистрибуции, выполняющих функции поддерживаю-

щие, можно указать на предприятия и учреждения финансового сервиса (банки, 

финансовые компании, клиринговые и расчетные центры и компании и так да-

лее), предприятия информационного сервиса (информационно-диспетчерские 

центры, предприятий связи и так далее), страховые компании, учреждения стан-

дартизации, лицензирования и сертификации и т. д. 

Центральное место дистрибуции занимают посредники, выполняющие 

кроме функций обмена многие другие функции физического распределения и 

поддерживающие (например, транспортировки, управления запасами, экспеди-

рования, страхования, грузопереработки, кредитно-финансового обслуживания, 

предпродажного и послепродажного сервиса и так далее). 

Торговые посредники в зависимости от их функций в дистрибутивной сети 

фирмы-производителя продукции могут классифицироваться по трехуровневой 

системе. 

3-й уровень, непосредственно приближенный к потребителям, содержит та-

кие признаки, как оказываемые сервисные услуги, класс потребителей, методы 

организации торговли, право собственности. 

2-й уровень классификации характеризует в основном степень полноты 

охвата посредниками всех торгово-распределительных функций в дистрибуции 

и уровень сопутствующего сервиса. 

А 1-й уровень приобретает право собственности на товар со всеми сопро-

вождающими это право коммерческими рисками. 

В настоящее время различают три основных типа организации продаж 

фирмы-изготовителя: ориентированная на потребителя (вертикальная дистрибу-

тивная сеть, во главе которой директор по продажам); регионально-ориентиро-

ванная (горизонтальная дистрибутивная сеть, в которой директор возглавляет 
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отделения регионов); продуктово-ориентированная (смешанная дистрибутивная 

сеть, в которой директор по продажам руководит региональными менеджерами 

по разным видам продукции). 

Таким образом, дистрибутивная сеть компании и правильный выбор фирм-

посредников определяют результаты работы фирмы, которые входят в один из 

показателей распространенного «Z-счета» Альтмана. Его итоговый коэффици-

ент определяет вероятность банкротства, а также рентабельность. Каждый пред-

приниматель должен понимать, что лучше вовремя потратить деньги на подсчет 

рисков, чем превратиться в банкрота после очередного кризиса, и логистика в 

этом вопросе играет значительную роль. 
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