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ПОСТАНОВКА ПРОБЛЕМИ
В ЗАГАЛЬНОМУ ВИГЛЯДІ

Виробництво — це створення товарів та по�
слуг, ці товари і послуги можуть бути зроблені
на підприємствах і зберігатися на складах. Од�
нак виробництво не буде вважатися здійсненим
до тих пір, поки товар/послуги не досягнуть
кінцевого користувача або споживача. Це може
бути отримано через процес розподілу і повно�
го виробничого циклу. Фізичний розподіл — це
збірний термін для ряду взаємопов'язаних
функцій (в першу чергу, транспортування,
складування, зберігання, вантажно�розванта�
жувальних робіт і обробки замовлення), бере
участь у фізичній передачі готової продукції від
виробника до споживача безпосередньо або
через посередників. Фізичний розподіл пояс�
нює проблему одержання потрібної кількості
потрібного товару в потрібному місці в по�
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трібний час і при мінімальних витратах. Це зав�
дання стикається з проблемами такими, як до�
ставка, строки та функціонування ефективної
мережі дистрибуції. Підприємства, які займа�
ються споживчими товарами, з їх великою різ�
номанітністю клієнтів, поширюються геогра�
фічними районами і повинні інтегрувати ком�
поненти систем розподілу для досягнення
прийнятного рівня обслуговування клієнтів та
уникнення скорочення частки ринку.

Географічний розподіл ввів розрив між
підприємствами та їх потенційними спожива�
чами, який може бути усунутий шляхом поши�
рення як фізичного розподілу, що використо�
вує його транспортну функцію, щоб забезпе�
чити час і підсобні приміщення між цими двома
елементами. Постійне збільшення вартості пе�
ревезення через поганий стан доріг, висока
вартість автомобілів і запасних частин і в цей
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час підвищення вартості нафтової продукції
являє собою серйозну проблему для ефектив�
ного покриття території розподілу як у сіль�
ських, так і міських районах країни.

АНАЛІЗ ОСТАННІХ ДОСЛІДЖЕНЬ
І ПУБЛІКАЦІЙ

Проблематиці вибору каналів розподілу
споживчих товарів, аналізу системи та форми
товароруху, формування методичних засад
щодо організації маркетингової політики при�
свячені праці багатьох вітчизняних і закордон�
них учених. Так, у межах окресленої пробле�
матики працюють О.А. Біловодська, Д.В. Корі�
нченко, Н.І.Демчук, І.І.Туболець, В.А. Павло�
ва, С.Б. Холод, О.В. Кузьменко, Е.Р. Сергеева
[1—7] та інші.

ВИДІЛЕННЯ РАНІШЕ НЕ ВИРІШЕНОЇ
ЧАСТИНИ ПРОБЛЕМИ

Проте недостатньо розробленими залиша�
ються питання щодо дослідження особливос�
тей маркетингової політики розподілу спожив�
чих товарів.

МЕТА ДОСЛІДЖЕННЯ
Метою дослідження є аналіз особливостей

використання маркетингової політики розпо�
ділу споживчих товарів, виділення її переваг та
недоліків, а також умов при виборі каналів за
участі посередників та прямого збуту.

ВИКЛАД ОСНОВНОГО МАТЕРІАЛУ
Розподіл споживчих товарів стає більш на�

гальною проблемою для підприємств, оскіль�

ки витрати на транспорт, складування і збері�
гання зростають швидше по відношенню до вар�
тості виробленої продукції. Маркетингові зу�
силля, наприклад, розширення асортименту
продукції та освоєння нових каналів збуту на
нових ринках, посилило навантаження на роз�
подільчі системи, роблячи їх більш складними
в управлінні і дорожчими.

Сучасні підприємства реорганізували свої
системи розподілу, щоб скористатися основни�
ми поліпшеннями, які були зроблені транспор�
тною і складською інфраструктурою. Введен�
ня системи управління інформацією значно
полегшили обробку замовлення, розподілу ре�
сурсів та аналізу розподілу витрат, чому спри�
яло застосування методів дослідження опе�
рацій при плануванні розподілу.

Поява цих проблем і той факт, що є так ба�
гато брендів споживчих товарів, ринок, з яко�
го споживач повинен вибрати товар, не акцен�
тує увагу на різниці між ними з точки зору
якості та інших характеристик. Ринку спожив�
чих товарів, який характеризується низькою
лояльністю до бренду, і притаманна вкрай не�
стійка позиція, яка визначається наявністю та
ціною товару, а не маркетинговими зусиллями
та якістю. Тоді стає зрозуміло, що є необ�
хідність управління фізичною системою розпо�
ділу для споживчих товарів і залучення до пра�
вильної маніпуляції та системи інших функці�
ональних компромісів для того, щоб беззбит�
ково працювати на сьогоднішній день в умовах
конкуренції на ринку споживчих товарів.

Частина підприємств завжди досліджували
методи, щоб мінімізувати витрати і максимізу�
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Таблиця 1. Посередники в каналах розподілу

Джерело: адаптовано автором [1—7].



30
Передплатний індекс 21847

АГРОСВІТ № 23, 2016

вати потік доставки кожної одиниці товару по
поставкам і точкам попиту. Хоча, складування
і згладжує коливання попиту і пропозиції на
ринку, проте, проте підприємства зіткнулася з
серйозними обмеженнями призначення і пра�
вильного підбору замовлень, зроблених під час
остаточного переділу в роздрібних торгових
точках. Останнім часом логістичні компанії
стикаються з великими проблемами оптимізації
усієї системи з тим, щоб розробити стратегії,
які мінімізують витрати і максимізують потік
споживчих товарів. Це тому, що оптимізація
дозволяє мінімізувати тіньові витрати, які не
можуть бути об'єктивно визначені загальноп�
рийнятими методами бухгалтерського обліку
таких, як вартість втрати клієнта або відкладе�

на доставка. Наведена вище проблема в дослі�
дженні операцій називається проблема макси�
мального потоку і мінімальної мережевої вар�
тості.

Підприємства прагнуть знайти шляхи вирі�
шення таких проблем, що стосуються політи�
ки розподілу споживчих товарів: ефективне
використання простору, ресурсів і ємності
складів, яке буде оптимальним, щоб уникнути
проблеми масштабу від використання складів;
розподіл потоку товарів та балансування мар�
шрутів від кожного продавця торгових точок в
роздрібній торгівлі

Налаштування географічних зон охоплен�
ня для кожного складу, щоб уникнути конфлі�
кту охоплення клієнтів. Для визначення опти�

Рис. 1. Характеристика та управління каналами попиту
Джерело: розроблено автором за матеріалами [1—7].

 

    

      

 :   

      
( ) 

 

 
 

 
 

  

    

 

  

 

  

   

     

 
 

  
 

    

  
 

  
 



Передплатний індекс 21847

АГРОСВІТ № 23, 2016

31

мального розподілу витрат, який ефективно
підтримує систему розподілу даних підприєм�
ства з політики планів та поставок продукції.
Отже, для дослідження зниження вартості
фізичного потоку товарів і оптимізації систе�
ми фізичного розподілу від розподільних
центрів для оптової та роздрібної торгівлі. Інші
цілі включають: визначення найкоротшого
шляху продажів, який мінімізує загальний час
поїздки і підтримує ефективні продажі; визна�
чити оптимальне навантаження на кожен мар�
шрут, який виправдовує витрати на розподіл.

Розглянемо деякі аспекти фізичного розпо�
ділу. Процес розповсюдження починається,
коли постачальник отримує замовлення від
клієнта. Клієнт не занадто стурбований пробле�
мами постачальника з розподільною системою,
ні іншими проблемами поставки. В практичній
роботі, клієнта турбує тільки ефективність по�
стачальника при постачанні. Тобто ймовірність
отримання товару в обумовлений час. Обумов�
лений час — це час, який проходить між роз�
міщенням замовлення та отриманням товару.
Це може змінюватись в залежності від типу то�
вару, типу ринку та галузі. Час у суднобудівній
галузі може вимірюватися в роках, у той час як
в роздрібному секторі використовують дні і
години. Клієнти будують плани виробництва на
час, який домовилися, коли замовлення було
розміщено. На рисунку 1 показана характери�
стика та управління каналами попиту.

Тепер клієнти очікують, що домовленості
будуть дотримані і затримок поставки не буде
у більшості закупівельних ситуацій. Це сто�
сується забезпечення того, щоб зусилля окре�
мих компонентів, які входять у функції політи�
ки розподілу споживчих товарів були оптимі�
зовані таким чином, що загальна мета реалі�
зується. Це називається системний підхід до
управління розподілом та головна особливість
полягає в тому, що ці функції будуть інтегро�
вані. Ці функції включають:

— обробку замовлення;
— склади;
— інвентаризації;
— складування;
— транспортування.
У поясненні системного підходу до управ�

ління розподілом є дві центральні теми, які по�
винні бути враховані:

1. Успіх ефективної системи розподілу спи�
рається на інтеграцію зусиль окремих компо�
нентів. Загальна мета може бути досягнута,
хоча може здатися, що деякі окремі компонен�
ти системи виконуються не з максимальною
ефективністю.

2. Не можливо забезпечити максимальний
сервіс при мінімальних витратах. Чим вище
рівень необхідних клієнту послуг, тим вище вар�
тість. Зважившись на необхідний рівень серві�
су, компанія повинна розглянути шляхи міні�
мізації витрат, які не повинні бути за рахунок
скорочення заданого рівня сервісу.

Оперативність обробки замовлення безпосе�
редньо впливає на терміни. Багато підприємств
налагоджують регулярні маршрути поставок,
які залишаються відносно стабільними протягом
певного періоду часу за умови, що постачаль�
ник виконує їх цілком задовільно. Система об�
робки замовлень повинна функціонувати швид�
ко і точно. Іншим відділам компанії потрібно як
можна швидше знати, що замовлення було роз�
міщено і клієнт повинен мати швидке підтверд�
ження замовлення і точний час доставки. Навіть
те, як продукція виробляється і продається
впливає на рівень ефективності управління та є
основним внеском в імідж компанії.

Неправильна документація і повільна реак�
ція команди продажів часто є невизнаним дже�
релом ворожості між покупцями і продавцями.
Коли покупці оцінюють своїх постачальників,
ефективність обробки замовлень є важливим
фактором в їх оцінці. Продуктивна комп'ютер�
на система для обробки замовлень дозволяє
порівняти запаси і строки поставки, які будуть
автоматично оновлюватися, так що керівницт�
во може швидко отримати точне уявлення про
позиції продажів. Точність є важливим завдан�
ням обробки замовлень, процедури які покли�
кані скоротити цикл обробки замовлень.

Управління запасами є важливим в політиці
розподілу споживчих товарів, оскільки рівень
запасів прямо впливає на рівень обслуговуван�
ня і задоволеності клієнтів. Оптимальний рів�
ень запасів залежить від типу ринку, на якому
працює підприємство. Деякі компанії можуть
сказати, що їх запаси ніколи не закінчаться, але
якщо перебої відбуваються регулярно, то час�
тки ринку будуть втрачені на користь більш
ефективних конкурентів. В той час як надто
високі рівні запасів непотрібних і дорогих в
обслуговуванні також не потрібні. Акції та ди�
лема витрат наочно ілюструє системний підхід
до політики розподілу споживчих товарів.

Запаси представляють альтернативні витра�
ти, що виникають із�за постійної конкуренції
за компанію із обмеженими ресурси. Якщо мар�
кетингова стратегія підприємства вимагає збе�
реження високого рівня запасів, це повинно
бути виправдано значним внеском у прибуток,
який буде перевищувати додаткові витрати на
транспортування. Іноді компанія може бути
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зобов'язана підтримувати високий рівень за�
пасів, тому що час, який вона переважає на рин�
ку особливо короткий. В такому випадку,
підприємство повинно прагнути до скорочен�
ня витрат в інших елементах політики розподі�
лу споживчих товарів.

ВИСНОВКИ І ПЕРСПЕКТИВИ
ПОДАЛЬШИХ ДОСЛІДЖЕНЬ

Дослідження було викликано бажанням
проаналізувати причини збою в системі розпо�
ділу більшості компаній, які займаються спо�
живчими товарами. Незважаючи на загрози
постійно зростаючих цін на послуги (наприк�
лад, палива, праці, транспортних засобів) роз�
подільчі компанії повинні заробляти для того,
щоб вижити. Ці підприємства стикаються з про�
блемою знаходження компромісу між ціною на
продукцію у відповідь на збільшення вартості
послуг і їх часткою на ринку.

У дослідженні було зроблено спробу роз�
робити прототип, який може використовувати�
ся для оптимізації товароруху фізичних по�
токів споживчих товарів. Дослідження показа�
ли, що багато інструментів і методів, представ�
лених у розробці політики розподілу спожив�
чих товарів можуть бути корисні при плану�
ванні і організації перерозподілу операцій. Зни�
ження витрат збільшує час циклу, опера�
тивність і гнучкість розподільної мережі, але
вимагає визначення вузьких місць у складу�
ванні, розподільних процесах і пошуку шляхів
оптимізації вантажно�розвантажувальних
робіт, комплектації замовлень і доставки. Це
означає, що менеджмент повинен ретельно
продумати структуру калькуляції цих послуг,
перш ніж вони пропонуються клієнтам. Варто
також врахувати, додану вартість, що може
бути повністю видалена з обробки та перероз�
поділу функцій, наприклад, шляхом їх пере�
міщення, оброблятися окремим суб'єктом на
складі або інтегрувати функції в єдине ціле.
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