12. ЛОГИСТИКА СБЫТА (РАСПРЕДЕЛИТЕЛЬНАЯ)

12.1. Сущность распределительной логистики 

12.1.1. Характеристика сбытовой деятельности предприятия

Сбытовая деятельность – процесс продвижения продукции, выпускаемой конкретными предприятиями, на рынок и ее реализация организациям-потребителям (товары производственного назначения) и индивидуальным потребителям (товары потребительского назначения). Сбыт представляет собой комплекс организационных, плановых и оперативно-управленческих мероприятий, связанных с поставкой, реализацией и продвижением продукции от поставщика к потребителю.

Задачи службы сбыта

Задачи, стоящие перед службами сбыта (промышленные предприятия) и отделами продаж (торгово-посреднические организации), сводятся в основном к:

· своевременности;

· ритмичности;

· комплектности;

· ассортименту поставок.

Своевременность поставок

Своевременность поставок сводится к тому, что поставщик в течение всего планового периода доставляет продукцию в установленные договором сроки. При этом различают три варианта срока поставок в зависимости от видов продукции производственно-технического и потребительского назначения.

Первый вариант состоит в поставках продукции, осуществляемых в течение определенного периода, – периодические поставки, а срок поставки может быть исчислен неделей, декадой, месяцем, кварталом.

Второй вариант заключается в поставке продукции к установленной календарной дате – поставки к определенному моменту времени.

Третий вариант – немедленная поставка продукции по получении соответствующего требования от потребителя (срочные поставки).

Периодические поставки могут быть осуществлены как единовременно всего объема продукции или несколькими партиями (в начале, середине или в конце срока поставки). Поставки к определенному периоду времени строго регламентированы конкретной датой. Срочные поставки являются наиболее сложным вариантом и требуют от поставщика определенных усилий, как в части производственного процесса, так и объемов запасов производимой продукции. Оптимальные сроки поставок способствуют рационализации производственного процесса на предприятиях — изготовителях продукции и процесса товародвижения.

Ритмичность поставок

Ритмичность поставок является составной частью своевременности поставок, так как для потребителей чрезвычайно важно получать необходимую продукцию не только в течение определенного периода, но и ритмично. Ритмичность означает, что поставки в пределах установленных сроков производятся через равные или близкие по величине промежутки времени (интервалы). Однако, если в течение установленного срока осуществляется разовая поставка, то ритмичность предполагает также, что одна поставка от другой отличается на интервал, равный или близкий но величине периодическому сроку поставки.

Комплектность поставки

Комплектность поставки является важной проблемой в сбытовой деятельности и представляет собой поставки укомплектованных изделий или комплекта оборудования, деталей, запасных частей, а также неоднородных видов изделий, требующих одновременного поступления к месту потребления (монтажа, замены или эксплуатации). Необходимость комплектования продукции и осуществления такого вида поставок вытекает из характера поставляемой продукции, ее производственно-технического назначения.

Комплектование продукции означает подбор всех деталей, узлов, принадлежностей, входящих в комплект готового изделия, согласно ГОСТу, техническим условиям, прейскурантам, договорам и другим нормативным документам, регламентирующим комплектную поставку. В ряде случаев комплектность продукции предусматривается в специальных документах (ведомостях комплектации, спецификациях), прилагаемых к договорам.

Ассортимент поставок 
Ассортимент поставок в зависимости от степени детализации отдельных позиций в части ассортиментного состава выпускаемой продукции подразделяется на развернутый ассортимент (номенклатуру) и групповой ассортимент. Развернутый ассортимент характеризует продукцию по маркам, профилям, сортам, типам, размерам, артикулам. Это конкретный перечень продукции, на которую предъявляет спрос потребитель при заказе и который предусматривается в ГОСТе, технических условиях, прейскурантах, договорах поставки или в других нормативных документах. Заказы потребителей, а также поставки продукции осуществляются, как правило, в развернутом ассортименте. Для рациональной организации планирования распределения и поставок в отраслях с широким ассортиментом продукции разрабатывается групповой ассортимент – это укрупненный перечень продукции, полученный в результате сведения позиций развернутого ассортимента в отдельные группы по существенным техническим и экономическим признакам.

Функции службы сбыта

В соответствии с задачами формулируются и функции сбытовой деятельности, которые сводятся к нескольким основным направлениям:

· нормирование;

· планирование;

· организация;

· мониторинг;

· оперативное регулирование;

· учет и анализ.

Основные направления деятельности службы сбыта

1. Отдел сбыта проводит работу по формированию портфеля заказов и загрузки производства. С этой целью отдел сбыта организует своевременное получение специфицированных заказов от потенциальных потребителей. Полученные заказы анализируются и уточняются, и на их основе формируется план ассортиментной поставки (портфель заказов), позволяющий установить сроки и объемы выпуска продукции, а также направления ее поставки.

2. В соответствии с планом ассортиментной поставки отдел сбыта совместно с производственными подразделениями промышленного предприятия принимает участие в составлении месячного (квартального) производственного задания в ассортиментной номенклатуре.

3. Концентрируя заказы потребителей, изучая и анализируя их требования в отношении качества, ассортимента, сроков поставки и других специфических условий обеспечения потребителей ГП, отдел сбыта оказывает существенное влияние на формирование номенклатурного плана производства, способствует расширению ассортимента и повышению качества продукции.

4. Отдел сбыта организует заключение договоров поставки и контролирует выполнение договорных обязательств. При заключении договора поставки уточняется ассортимент, количество, качество продукции, сроки и другие технические характеристики поставляемой продукции, осуществляется контроль за выполнением договорных обязательств, что способствует своевременному и четкому выполнению плана поставок и реализации продукции.

5. Отдел сбыта контролирует выпуск продукции в соответствии с запланированными сроками изготовления и поставки, своевременное выполнение наиболее важных и ответственных заказов, выпуск продукции в установленной номенклатуре и высокого качества, организует ее приемку от цехов-изготовителей, разрабатывает мероприятия по управлению и сокращению сроков внутризаводского документооборота, на оформление приемки и отгрузки ГП.

6. Отдел сбыта организует отгрузку продукции потребителям. Продукция, поступившая на склад ГП, сортируется, комплектуется (по заказам потребителей), маркируется, упаковывается и подготавливается к отгрузке потребителям в количестве и в сроки, предусмотренные в договорах и заказах.

7. Отдел сбыта планирует и организует работу склада ГП, включая и организацию тарного хозяйства, планирует наиболее эффективное использование подъемно-транспортного и складского оборудования, использование площадей и объемов складов на наиболее рациональной основе, организует внедрение механизации и автоматизации складских операций.

8. Отдел сбыта организует наиболее рациональные способы отправки продукции потребителям, отгружает продукцию наиболее оптимальным видом транспорта с целью сокращения транспортных расходов и ускорения реализации продукции, составляет заявки на железнодорожные вагоны, контейнеры, автомашины, производит своевременное оформление отгрузочных, расчетных и платежных документов.

9. Отдел сбыта принимает участие в работе промышленно-торговых ярмарок и различных выставок с целью продажи нереализованной продукции и продвижению на рынок новых образцов, следит за состоянием сбытовых запасов, по возможности не допуская образования сверхнормативных запасов ГП.

10. Эффективным средством создания условий для реализации ГП является улучшение рекламной работы. Отдел сбыта совместно с конструкторскими и технологическими службами промышленного предприятия участвует в составлении прайс-листов, каталогов, спецификаций на выпускаемую продукцию, доводит информацию до потребителей.

11. Отдел сбыта осуществляет анализ выполнения заданий по поставкам важнейших видов продукции, анализ выполнения плана отгрузки, работу по уточнению состояния запасов, изучению рекламаций, поступающих на отгруженную продукцию, изучению и обобщению опыта других предприятий в области планирования и организации сбыта готовой продукции, совершенствованию структуры сбытовой службы, применению прогрессивных систем делопроизводства.

12.1.1. Основные задачи распределительной логистики

Распределительная логистика – это комплекс взаимосвязанных функций, реализуемых в процессе распределения МП между различными оптовыми покупателями, т.е. в процессе оптовой продажи товаров. Распределительная логистика охватывает всю цепь системы распределения: маркетинг, транспортировку, складирование и др.
В обобщенном виде распределительную логистику можно рассматривать в следующих двух аспектах:

· как изучение потребностей рынка (чем, собственно, занимается и маркетинг);
· как способы и методы наиболее полного удовлетворения этих потребностей путем более эффективной организации транспортно-экспедиционного обслуживания.
Задачи распределительной логистики:

· на микроуровне

· нормирование сбытовых запасов;

· планирование процесса реализации товара;

· организация получения и обработки заказа;

· выбор вида упаковки, принятие решений о комплектации, организация других операций, непосредственно предшествующих отгрузке;

· организация отгрузки продукции;

· организация доставки и контроль за транспортированием;

· организация послереализационного обслуживания.

· на макроуровне

· выбор схемы распределения МП;

· определение оптимального количества распределительных центров (складов) на обслуживаемой территории;

· определение оптимального места расположения распределительных центров (складов) на обслуживаемой территории.

На рис.12.1 представлены варианты поступления МП в систему потребления.
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Рис. 12.1. Варианты поступления МП в систему потребления

Потребление МП может быть производственным и непроизводственным. Производственное потребление – это использование общественного продукта на производственные нужды в качестве средств и предметов труда. Непроизводственное потребление – это использование общественного продукта на личное потребление и потребление населения в учреждениях и предприятиях непроизводственной сферы. На всех этапах движения МП в логистической цепи происходит его производственное потребление. Лишь на конечном этапе МП может попасть в сферу непроизводственного потребления.

12.2. Нормирование запасов ГП

Рассмотрим некоторые основные понятия нормирования запасов ГП.

В функцию нормирования в сбытовой деятельности входит разработка ряда норм, к основным из которых относятся следующие:

· нормы запасов ГП;

· нормы заказа;

· нормы погрузки-выгрузки;

· нормы естественной убыли;

· нормы простоя транспортных средств.

Запасы ГП представляют собой расчетное количество хранящейся на складах предприятий-изготовителей (поставщиков) продукции, предназначенной для обеспечения бесперебойного процесса реализации продукции потребителям. Основными факторами образования запасов ГП являются:

· необходимость накопления ГП до размеров отгружаемых партий;

· время проведения лабораторных анализов у поставщиков;

· время для упаковки и затаривания продукции;

· время погрузки ГП в транспортные средства;

· необходимость укомплектования партий поставки при отгрузке потребителю одновременно нескольких разновидностей МР;

· необходимость создания резервных запасов для удовлетворения внеочередных срочных заказов потребителей;

· несовпадение величины заказа с величиной рациональных партий, запускаемых в производство.

Структура сбытовых запасов представлена на рис.12.1.
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Рис.12.1. Структура сбытовых запасов

В пределах интервала отгрузки (
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) происходит накопление (постепенное) продукции до величины отгружаемой партии. Эта часть запаса носит название текущего (
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) и изменяется в пределах, ограниченных размерами отгружаемых партий. Кроме текущего, запасы ГП состоят из подготовительного (
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) и страхового (
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) запаса. Величина подготовительного запаса определяется временем, необходимым для организации отгрузки продукции потребителям, для осуществления таких операций, как комплектование партий отгрузки, осуществление погрузочных работ, оформление отгрузочных документов и ожидание отгрузки транспортных средств. Величина страхового запаса зависит от необходимости создания резервов для удовлетворения срочных запросов и предполагает обеспечение в случае возможных нарушений поставщиком сроков и размеров производства данного материального ресурса. Общая средняя величина запаса готовой продукции (306II1Cp) составляет
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Объем сбытовых запасов может быть измерен как в натуральном выражении, так и в днях отгрузки. 

Показатели наличного запаса в натуральном выражении получают непосредственно из статистической отчетности и данных переписей. В днях отгрузки объем наличного запаса (
[image: image8.wmf])
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) определяется по следующей формуле
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где a – среднесуточная отгрузка МР в отчетном периоде. Показатель наличного запаса в днях показывает, на сколько ближайших дней предприятие обеспечит отгрузку ГП потребителям.

Норма сбытового запаса – это оптимальное плановое количество данного вида МР, необходимое для обеспечения бесперебойной и ритмичной отгрузки ГП потребителям. Норма запаса ГП устанавливается в количестве дней, на которое предприятие должно иметь запас той или иной ГП. При этом, поскольку величина запаса постоянно меняется, с одной стороны, за счет очередного изготовления продукции производством, с другой стороны, – в результате получения дополнительных заказов или изменений объема поставок, то норму сбытового запаса следует рассматривать в нескольких вариантах: максимальную, минимальную и среднюю.

Максимальная норма текущего сбытового запаса определяется средним интервалом между очередными поставками МР — показателем средней частоты поставок 
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Минимальная норма текущего сбытового запаса не может быть меньше одного дня, иначе отгрузка из текущего запаса прекратится.

Средняя норма текущего сбытового запаса определяется на базе максимальной и минимальной норм
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Страховой запас ГП обусловлен отклонениями от средней периодичности отгрузки МР. Поэтому его величину можно определить на основе закона нормального распределения случайных величин, в соответствии с которым 68,3% всех отклонений от средней не превысят величины среднеквадратического отклонения. Иначе говоря, вероятность того, что все отклонения будут находиться в пределах среднеквадратического отклонения — ± 
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 составляет 68,3%. При повышении этой вероятности увеличиваются и размеры гарантируемых отклонений, а именно с вероятностью 95,5% можно утверждать, что отклонения от их средней не превысят ±2
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 , а с вероятностью 99,7% — ±3
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Таким образом, для наибольшей гарантии величину страхового сбытового запаса можно определить на уровне утроенного среднеквадратического отклонения фактических интервалов отгрузки ГП от среднего интервала. Тогда формулы нормы запаса ГП в днях будут выглядеть следующим обра​зом:
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 – норма страхового запаса ГП, гарантирующая компенсацию нарушений в отгрузке данного МР с вероятностью 99,7%.

Нормы заказа, или минимальные нормы отгрузки, характеризуются минимальным количеством продукции, принимаемым предприятием-изготовителем (поставщиком) к изготовлению по одной позиции заказа. При этом общий объем заказа по всем позициям должен быть, как правило, не меньше транзитной нормы отгрузки.

Транзитная норма отгрузки – минимальное количество продукции, которое предприятие-поставщик отгружает одному грузополучателю (в один адрес), устанавливается в целях более рационального использования транспортных средств. Для большинства массовых грузов (металл, лес, строительные материалы и другая многотоннажная продукция) нормой транзитной отгрузки служит полногрузный четырехосный вагон в 60—62 т.

Нормы погрузки-выгрузки представляют собой нормы времени на выполнение погрузочно-разгрузочных работ или условия, определяющие количество единиц массы (объема) продукции, подлежащей погрузке (выгрузке) за единицу времени. Нормы времени погрузки в транспортные средства и выгрузки из них рассчитываются на основе фактических затрат времени по средней величине партии погрузки-выгрузки 
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 при этом оказывают влияние число грузчиков 
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Нормы естественной убыли, характеризуют предельные величины потерь массы (объема) складируемой, хранимой и перевозимой ГП продукции под воздействием окружающей среды и других факторов, разрабатываются на основе статистических данных и устанавливаются в процентах к товарообороту.

Нормы простоя представляют собой время, в течение которого с транспортным средством, прибывшим к месту погрузки, должны быть выполнены необходимые грузовые и технические операции (устанавливаются отдельно по каждому виду транспорта).

12.3.Логистический аспект планирования сбытовой деятельности на предприятиях

Планирование сбытовой деятельности состоит из нескольких основных функций:

· разработка оперативных и перспективных планов продаж готовой продукции;

· формирование ассортиментного плана производства;

· планирование рекламных компаний;

· планирование мероприятий по стимулированию сбыта;

· планирование новых рынков сбыта и каналов продвижения продукции;

· планирование количества потенциальных заказов;

· составление плановой сметы затрат на сбытовую деятельность.

В свою очередь, в соответствии с указанными функциями в сбытовой деятельности решаются следующие задачи:

· определение общего объема поставок;

· разработка нормативного объема запаса готовой продукции;

· разработка плана реализации и увязка его с планами производства, себестоимости, прибыли и рентабельности;

· выявление ассортиментной потребности потребителей в ГП;

· установление очередности выполнения заказов потребителей и отправки ГП;

· разработка номенклатурных (ассортиментных) планов поставки;

· размещение заказов по цехам-изготовителям промышленного предприятия.

Планирование сбыта на промышленных предприятиях находит конкретное выражение в планах;

· общего объема поставок ГП;

· реализации ГП;

· ассортиментной поставки;

· ассортиментных заказов производству;

· отгрузки (перевозки ГП).

Рассмотрим те понятия и вопросы планирования сбытовой деятельности, которые связаны с выполнением логистических операций и функций.

12.3.1. Основные показатели сбытовой деятельности

Выбор показателя или системы показателей, которые позволяют объективно оценить работу предприятия в части удовлетворения потребностей потребителей, имеет весьма принципиальное значение для оптимизации и рационализации производственного процесса. В сбыте принято оперировать такими стоимостными показателями, оценивающими его деятельность, как товарная, реализованная и отгруженная продукция.

Товарная продукция – объем всей произведенной предприятием за определенный период (чаще всего за год) конечной ГП, исчисленный в стоимостном выражении. Товарная продукция предназначена для удовлетворения потребностей организаций-потребителей в товарах производственного назначения и индивидуальных потребителей в товарах потребительского назначения.

Реализованная продукция – объем ГП в стоимостном выражении, проданной предприятием за определенный период времени и оплаченной потребителем. Реализованная продукция определяется моментом поступления финансовых средств от потребителей на счет предприятия-изготовителя (поставщика).

Реализованная продукция по своему составу тождественна товарной продукции, но отличается тем, что в реализованной продукции учитывается изменение остатков нереализованной продукции на начало и конец планируемого периода. Связь между реализованной продукцией (
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 – остаток нереализованной продукции (остатки на складах предприятия-изготовителя и остатки отгруженной продукции, но не оплаченной потребителем) на начало планируемого периода; 
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 – то же, остаток нереализованной продукции на конец планируемого периода.

Но различие по составу и объему между товарной и реализованной продукцией еще не самое существенное. Главное различие этих показателей кроется в их экономическом содержании: товарная продукция характеризует результат производства, а реализованная продукция – результат сбытовой деятельности, которая отражает полезность изготовленной готовой продукции и признание ее потребителем.

Отгруженная продукция – продукция, изготовленная на предприятии (поставщике), доставленная и отгруженная на склад потребителя. Показатель «отгруженная продукция» имеет много общего с показателем «товарная продукция» и «реализованная продукция».

Отгруженная и товарная продукция одинаковы по своему составу, но отличаются друг от друга тем, что в состав отгруженной продукции включается изменение запасов : ГП на складе предприятия-изготовителя на начало и конец планируемого периода. Связь между товарной и отгруженной продукцией аналогична связи товарной и реализованной продукции
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 – запасы ГП на начало планируемого периода; 
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 – запасы ГП на конец планируемого периода.
Общность между показателями «отгруженная продукция» и «реализованная продукция» заключается в отражении объема ГП в процессе ее перехода от производителя к потребителю. Различие же этих показателей состоит в том, что возможны варианты, когда моменты отгрузки и реализации не совпадают по времени. Следовательно, по объему эти показатели не всегда идентичны.

Плановый показатель реализации продукции выражает тот ее объем, который предполагается поставить (реализовать) в плановом периоде. План реализации имеет много общего с планом поставки ГП. Отличие состоит в том, что план поставки характеризует движение продукции в натуральном выражении (до отправки ее потребителю), а план реализации отражает движение продукции в стоимостном выражении. Другими словами, план поставки от плана реализации отличается остатками нереализованной продукции: в первом случае включается только движение остатков на складе предприятия-изготовителя (поставщика); во втором случае к ним добавляется изменение остатков продукции, отгруженной, но не оплаченной потребителем.

Схематично расчет плана реализации в стоимостном выражении может быть представлен следующим образом. Предварительно определяется общий объем выпуска товарной продукции, к которому добавляются остатки нереализованной продукции на начало планируемого периода и исключаются остатки на конец планируемого периода:
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 – товарная продукция; 
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 – запасы ГП на складах предприятия-изготовителя на начало планируемого периода; 
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 – запасы ГП на складах предприятия-изготовителя на конец планируемого периода; 
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  – объем отгруженной продукции (объем поставок); 
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 – остатки отгруженной продукции, но не оплаченной потребителями на начало планируемого периода; 
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 – реализуемая продукция.

Таким образом, продукция, реализуемая предприятием-изготовителем, складывается из трех источников:

1) товарная продукция данного планового периода;

2) переходящие запасы ГП на складах предприятия-изготовителя;

3) остатки отгруженной продукции, но не оплаченной потребителями в установленный срок.

В план реализации включается только та номенклатура ГП, которая реализуется за пределы промышленного предприятия — в план не включается та часть; изготовленной продукции (полуфабрикаты, готовая продукция), которая потребляется для собственных производственно-хозяйственных нужд внутри данного предприятия.

Отправка потребителям ГП, изготовленной промышленным предприятием, осуществляется в виде отгрузки или в виде отпуска. Отгрузка продукции – это ее отправка потребителям различными видами транспорта. Отпуск продукции представляет собой сдачу готовой продукции грузополучателю на месте (со склада поставщика). В свою очередь, грузополучатель доставляет продукцию на свое предприятие собственными транспортными средствами или привлекает для осуществления перевозки самостоятельные транспортные компании. 

12.3.2. Выбор канала сбыта

Важное значение для планирования сбытовой деятельности предприятий и организаций имеет решение о выборе канала (каналов) продвижения продукции, который должен выполнять ряд основных функций, а именно:

· исследовательскую работу (сбор информации, необходимой для планирования сбыта);

· стимулирование сбыта (предоставление данных о продукции);

· установление контактов (связь с потенциальными потребителями);

· приспособление продукции (удовлетворение требований потребителей);

· проведение переговоров (согласование условий реализации продукции);

· организацию процесса товародвижения (транспортировку и складирование продукции);

· финансирование (варианты возмещения логистических издержек);

· оценку риска (ответственность за функционирование канала).

Основная цель логистической системы распределения – доставить товар в нужное место и в нужное время. В отличие от маркетинга, который занимается выявлением и стимулированием спроса, логистика призвана удовлетворить сформированный маркетингом спрос с минимальными затратами. Главную роль при этом играет решение задачи организации логистических каналов (каналов распределения). Поставщик и потребитель МП представляют собой две микрологистические системы, связанные логистическим каналом (каналом распределения). Логистический канал – это частично упорядоченное множество различных посредников (организаций или отдельных лиц), осуществляющих доведение МП от конкретного производителя до его потребителей. После того, как делается выбор конкретных участников процесса движения МП, логистический канал преобразуется в логистическую цепь. Логистическая цепь – это линейно упорядоченное множество конкретных посредников из логистического канала. Например, принятие принципиального решения о реализации продукции через агентскую фирму является выбором канала распределения. Выбор же конкретной агентской фирмы, конкретного перевозчика, страховщика – это выбор логистической цепи.

На рис.12.2. приведены варианты каналов распределения товаров народного потребления. Важным резервом повышения эффективности процессов распределения МП является наличие на рынке большого количества посредников, а значит возможность выбора логистического канала.
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Рис.12.2. Варианты каналов распределения товаров народного потребления

Выгоды от использования производителями каналов распределения

· сокращение объема работ по распределению продукции и экономия финансовых средств на эти цели;
· возможность вложения сэкономленных средств в основное производство;
· продажа продукции более эффективными способами;
· высокая эффективность обеспечения широкой доступности товара и доведения его до целевых рынков.
Таким образом, решение о выборе каналов распределения – одно из важнейших, которое необходимо принять руководству организации. Канал распределения – это путь, по которому товары движутся от производителя к потребителю. Выбор канала непосредственно влияют на скорость, время, эффективность движения и сохранность продукции при ее доставке от производителя к конечному потребителю. При этом организации или лица, составляющие канал, выполняют ряд важных функций.

Функции каналов сбыта

1) проводят исследовательскую работу по сбору информации, необходимой для планирования распределения продукции и услуг;
2) стимулируют сбыт, создавая и распространяя информацию о товарах;
3) устанавливают контакты с потенциальными покупателями;
4) приспосабливают товар к требованиям покупателей;
5) проводят переговоры с потенциальными потребителями продукции;
6) организуют товародвижение (транспортировка и складирование);
7) финансируют движение товаров по каналу распределения;
8) принимают на себя риски, связанные с функционированием канала.
Все или часть этих функций может быть взята на себя производителем. При этом издержки производителя возрастают. Из-за специализации посреднических организаций они нередко выполняют перечисленные функции каналов распределения товаров эффективнее. Для покрытия своих издержек посредники взимают с производителя дополнительную плату. Т.о. следует определять , вопрос о том, кому следует выполнять различные функции канала распределения – это вопрос относительной эффективности.
Каналы распределения товаров характеризуются по числу составляющих их уровней. Уровень канала – это посредник, который выполняет работу по приближению товара и права собственности на него к конечному потребителю. Протяженность канала определяется по числу промежуточных уровней между производи​телем и потребителем. Примеры каналов распределения различной протяженности приведены на рис.12.3.

Каналы распределения, показанные на рисунке, представляют собой традиционные каналы, являющиеся горизонтальными. Они состоят из независимого производителя и одного или нескольких независимых посредников. Каждый участник канала представляет собой отдельное предприятие, стремящееся обеспечить себе максимальную прибыль. Максимально возможная прибыль отдельного участника канала может идти в ущерб максимальному извлечению прибыли системой в целом, так как ни один из членов канала не имеет полного или достаточного контроля над деятельностью остальных членов.

Вертикальные каналы распределения – это каналы, состоящие из производителя и одного или нескольких посредников, действующих как одна единая система (рис. 12.4). Один из участников канала, как правило, либо является собственником остальных компаний-участниц, либо предоставляет им определенные привилегии. Таким участником может быть производитель, оптовый или розничный посредник. Вертикальные каналы возникли как средство контроля поведения канала. Они экономичны и исключают дублирование членами канала выполняемых функций.
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Рис. 12.3. Различные уровни традиционных (горизонтальных ) каналов распределения
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Рис. 12.4. Вертикальный канал распределения

Естественно, чем меньше звеньев логистической цепи участвуют в сбыте продукции, тем эффективнее осуществление контроля канала продвижения со стороны производителя. 

Одним из важнейших элементов планирования сбытовой деятельности является планирование количества потенциальных заказов на ГП. Что касается постоянных плановых потребителей, то расчет количества заказов осуществляется в режиме функционирования системы MRP (количество заказов — план производства — план материально-технического снабжения). В отношении внеплановых, разовых заказов на практике, как правило, используется анализ XYZ, основанный на статистической информации поступления на предприятие заказов от потребителей за прошлые плановые периоды.

Анализ XYZ базируется на колебаниях поступающих заказов на ГП. В общем виде исходной позицией для варианта X (рис.12.5) является стабильное поступление заказов, ограниченное верхним (а — максимальным) и нижним (б — минимальным) пределами количества поступающих на предприятие заказов на ГП от потребителей.
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Рис.12.5. Колебания поступления заказов при варианте X
Это наиболее благоприятный вариант, при котором колебания количества поступивших заказов за прошлые периоды находятся в строго ограниченных пределах Следовательно, надежность прогноза реализации ГП по заказам достаточно высокая. Отсюда следует, что производство с достаточной степенью точности может планировать загрузку своих мощностей, а материально-техническое снабжение – заказывать необходимые МР по объему и номенклатуре также с достаточной степенью точности, при этом объемы запасов МР по данному варианту будут минимальными.

Для варианта Y характерны, например, сезонные колебания поступления заказов на производство ГП или колебания, вызванные определенными тенденциями (рис.12.6), поэтому надежность прогноза реализации ГП по заказам средняя.

[image: image44.png]



Рис.12.6. Колебания поступления заказов при варианте Y
С одной стороны, количество заказов на ГП может планироваться в зависимости от сезона. С другой стороны, отсутствует возможность планировать количество ожидаемых заказов с достаточной степенью точности внутри сезонного колебания, например, известно, что «пик» максимального поступления заказов приходится на определенный плановый период, но их количество неизвестно (то же и при максимальном снижении количества заказов). В этой связи предприятие вынуждено хранить на складе значительные запасы ГП, объем которых может быть определен на основании среднестатистических данных за прошлые плановые периоды.

Вариант Z представляет собой наиболее сложный в части планирования потенциальных заказчиков, так как колебания их количества за прошлые плановые периоды не дают возможность установить определенную закономерность или тенденции поступления заказов, которые носят нерегулярный характер (рис.12.7), поэтому надежность прогнозов при этом варианте достаточно низкая.
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Рис.12.7. Колебания поступления заказов при варианте Z
Для успешного выполнения предприятием поступающих в будущем заказов на готовую продукцию при данном варианте необходимо соблюдение двух условий: первое — максимальная гибкость при организации производственного процесса на промышленном предприятии (возможность немедленной реакции на увеличение выпуска ГП); второе — наличие поставщиков МР, готовых доставлять их в необходимых количествах в кратчайшие сроки (в этом случае появляется возможность иметь на складах предприятия-изготовителя незначительные объемы запасов МР, необходимых для производственного процесса).

Составление плановой сметы затрат по реализации ГП — одно из: направлений планирования сбытовой деятельности. Состав статей этих затрат — логистических издержек по продвижению продукции — разнообразен как по содержанию, так по месту и времени их образования. Укрупненная классификация логистических издержек сбытовой деятельности приведена в табл.12.1.

Структура представленных в табл.12.1 логистических издержек, связанных со сбытовой деятельностью, различна в процентном соотношении и зависит:

· от направления производственно-хозяйственной деятельности, осуществляемой предприятиям и организациями,

· от продукции, выпускаемой промышленными предприятиями (товары производственного или потребительского назначения),

· от наличия собственных складов и транспортных средств.

12.4. Мониторинг логистических операций в сбытовой деятельности

Мониторинг логистических процедур и операций, осуществляемых в сбытовой деятельности на промышленных предприятиях, проводится по нескольким основным укрупненным позициям:

· по выполнению плана поставок,

· по функционированию каналов распределения,

· по состоянию запасов ГП на складе, 

· по сохранности ГП на складе предприятия.

Логистические издержки сбытовой деятельности
Таблица 12.1 
	№

п/п
	Группы логистических издержек
	Содержание логистических издержек

	1
	Складские расходы
	• складирование готовой продукции

• хранение готовой продукции

• содержание запасов готовой продукции

• эксплуатация складских площадей

• амортизация складского оборудования

• погрузочно-разгрузочные работы

• комплектование заказов для потребителей

• упаковка готовой продукции

• формирование транспортных партий

	2
	Транспортные расходы
	• содержание внутризаводского транспорта

• эксплуатация внешних транспортных средств

• ремонт и профилактика транспортных средств

• амортизация транспортного парка

• эксплуатация транспортной тары

• потери продукции при транспортировке 

	3
	Административные расходы
	• содержание административного аппарата

• содержание работников склада

• содержание работников транспортной служб

• комиссионные, выплачиваемые посредникам

	4
	Прочие расходы
	• поиск потенциальных потребителей

• обработка заказов потребителей
• стимулирование сбыта готовой продукции

• возврат продукции от потребителей 


Мониторинг выполнения плана поставок

Мониторинг выполнения плана поставок отделом сбыта предприятия решает целый ряд задач:

· оценка работы предприятия в целом;

· проверка выполнения плана поставок;

· установление факторов, которые обусловили отклонения фактических показателей от плановых и определение степени влияния отдельных факторов на выполнение плановых показателей;

· выявление резервов увеличения объема реализации продукции и определение направлений их использования.

В процессе проведения мониторинга следует иметь в виду, что выполнение плана поставок в целом по предприятию не позволяет судить о его выполнении по отдельным видам реализуемой продукции, а также по отдельным потребителям этой продукции.

Особенно важно выявить степень влияния работы отдельных производственных подразделений и служб предприятия на сводные показатели, формируемые в целом по предприятию, установить, за счет каких производственных подразделений и служб предприятия допущены наиболее существенные отклонения в их деятельности, которые повлекли за собой нарушения или невыполнение плана поставок.

В процессе проведения мониторинга выполнения плана поставок должны быть установлены:

· степень удовлетворения потребителей в выпускаемой предприятием ГП (по количеству и качеству);

· степень выполнения договорных обязательств и заказов по поставке ГП в номенклатуре и ассортименте;

· соответствие уровня качества и надежности выпускаемой предприятием ГП соответствующим ГОСТам и техническим условиям;

· соблюдение сроков поставки ГП и обеспечение ритмичности ее реализации.

Мониторинг выполнения плановых поставок проводится на промышленных предприятиях, как правило, с использованием метода сравнения (сопоставления) достигнутых фактических результатов с плановыми показателями настоящего периода и средневзвешенными аналогичными показателями предшествующих плановых периодов. Применение данного метода в мониторинге позволяет установить отличие анализируемых показателей от принятых в качестве базы сравнения, а также определить правомерность и обоснованность базовых показателей.

Наряду с этим методом в проведении мониторинга используется метод дифференциации. Необходимость его применения объясняется тем, что одной из главных задач мониторинга является не просто констатация фактов невыполнения плана поставок, а выявление времени, причин и места их возникновения. Поэтому в ходе проведения мониторинга осуществляется дифференциация итогового показателя — общего объема реализации ГП на частные (например, на показатели реализации по конкретным видам ГП или по конкретным потребителям).

В ходе проведения мониторинга выполнения плана поставок находит применение и ряд других методов — метод определения ведущих звеньев, метод определения причинных связей между явлениями, балансовый метод. Применение различных методов основано на использовании соответствующих статистических и математических приемов, так как необходим расчет следующих показателей: средние величины; средневзвешенные величины; группировка данных по отдельным признакам; расчет диапазона отклонений; ряд абсолютных и относительных индексов. Кроме перечисленных методов при проведении мониторинга выполнения плана поставок может широко использоваться метод графического изображения анализируемых величин.

Первой итерацией мониторинга выполнения плана поставок является определение выполнения установленного общего объема реализации. Для этого используется метод сопоставления — сравнивается фактический объем реализации с плановым показателем, а также с аналогичным показателем за предшествовавший период. 

Вторая итерация мониторинга — определение выполнения плана поставок по отдельным видам продукции или их номенклатурным группам. Эта итерация необходима для определения степени влияния отдельных реализованных позиций ГП на выполнение общего объема реализации. 

Третьей итерацией проведения мониторинга выполнения плана поставок является определение выполнения договорных обязательств по поставкам по конкретным потребителям. 

При недопоставке потребителю одной разновидности продукции из общего количества разновидностей, подлежащих отгрузке, план по соответствующему потребителю следует считать невыполненным. Речь идет не только об основной продукции, но и о поставках инструмента, запасных частей и другой сопутствующей продукции, так называемых кооперированных поставках, мониторинг которых также крайне необходим.

К числу основных факторов, влияющих на выполнение общего объема реализации ГП относятся:

· объем производства ГП;

· изменение остатков ГП на складе предприятия за определенный плановый период;

· изменение остатков ГП, отгруженной потребителям за этот же плановый период;

· качество продукции;

· ритмичность отгрузки;

· эффективность управления сбытом ГП;

· отказ потребителей от оплаты поставленной продукции;

· несвоевременность предоставления транспортных средств.

Важное значение в сбытовой деятельности имеет мониторинг остатков нереализованной продукции. По данному направлению, прежде всего, необходимо определить структуру нереализованной продукции. На практике существует, как правило, два вида нереализованной продукции:

1) остатки ГП на складе предприятия-изготовителя;

2) объем ГП отгруженной, но не оплаченной потребителем в установленный срок.

В этой связи следует отметить, что снижение остатков нереализованной ГП, как правило, достигается за счет целого ряда проводимых мероприятий, среди которых выделяются:

во-первых, за счет ускорения предъявления счетов потребителям за отгруженную продукцию;

во-вторых, за счет сокращения сроков оформления документации и поступления платежей;

в-третьих, за счет выпуска ГП в ассортименте, необходимом потребителям;

в-четвертых, за счет выявления наиболее оптимальных сроков отгрузки ГП отдельным потребителям.

Мониторинг функционирования каналов распределения

Мониторинг функционирования каналов распределения — важное направление в оценке сбытовой деятельности предприятия, и в частности, действительного положения в деятельности посреднической сети предприятия. Степень сложности организации и трудоемкости проведения мониторинга каналов распределения зависит, прежде всего, от количества посреднических звеньев, входящих в каждый отдельный канал и участвующих в сбыте готовой продукции. Схема каналов распределения в общем виде представлена на рис.12.8.

Из рис.12.8 видно, что по каналам распределения под номерами 1, 2, 3, 4 проведение мониторинга не представляет особой сложности. По остальным каналам распределения под номерами 5, 6, 7, 8 (с разветвленной посреднической сетью) мониторинг сталкивается с определенными трудностями даже при наличии развитой информационной системы.

Оценка мониторингом деятельности посреднической сети осуществляется по таким показателям, как: выполнение нормы сбыта; поддержание среднего уровня товарных запасов; оперативность доставки продукции потребителям; отношение к поврежденной и пропавшей продукции; сотрудничество с предприятием-изготовителем в осуществлении программ стимулирования сбыта и учебных программ; реализация набора услуг, которые посредник должен предоставить потребителю. Показатели сбытовой деятельности посредников сравнивают с их собственными показателями за предшествующие плановые периоды и с показателями деятельности других посредников в канале распределения. 
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Рис.12.8. Общая схема каналов распределения

Мониторинг состояния запасов ГП

Мониторинг состояния запасов ГП на складах предприятий-изготовителей является одной из важных задач сбытовой деятельности, так как отсутствие сбытовых запасов или занижение их уровня не позволяет оперативно регулировать отгрузку ГП потребителям в соответствии с договорными обязательствами и заказами. В свою очередь, наличие на складе сверхнормативных запасов ГП приводит к иммобилизации оборотных средств и, соответственно, отрицательно влияет на финансовое состояние предприятия. Это предполагает необходимость проведения мониторинга, заключающегося в постоянном наблюдении за состоянием запасов и их соответствии установленным нормам.

В свою очередь, проблемы образования сверхнормативных запасов ГП возникают по нескольким причинам, которые можно разделить на две группы:

3) первая группа — причины, всецело зависящие от производственной и сбытовой деятельности предприятия, от эффективности функционирования его отдельных струк​турных подразделений (наиболее важные причины первой группы представлены в табл.12.2);
4) вторая группа — причины, зависящие от внешней среды, от деятельности региональных распределительных складов, от режимов работы и оперативности транспортных организаций, от потребителей готовой продукции.

Из второй группы причин образования сверхнормативных запасов ГП на складе предприятия можно выделить следующие основные:

· отказ потребителей от получения предусмотренной договором ГП в связи с отсутствием средств финансирования;

· снижение потребности в ГП при изменении конъюнктуры рынка;

· аннулирование частично выполненных заказов;

· неравномерное предоставление транспортных средств (вагонов, автомашин, контейнеров).

Причины образования сверхнормативных запасов, зависящие от деятельности предприятия
Таблица 12.2
	№

п/п
	Основные причины
	Источники возникновения причин

	1
	Недостаточная гибкость и оперативность в корректировке ассортимента выпускаемой готовой продукции применительно к изменению спроса у потребителя
	Отдел сбыта, отдел материально-технического снабжения, производственно-диспетчерский отдел, отдел главного технолога, отдел главного конструктора

	2
	Выпуск продукции (изделий устаревших конструкций), на которую резко снизился спрос у потребителей
	Отдел сбыта, отдел главного конструктора, отдел главного технолога

	3
	Низкое качество отдельных видов продукции, выпуск нестандартных и некомплектных изделий
	Отдел технического контроля, производственно-диспетчерский отдел, отдел стандартизации

	4
	Необоснованный выпуск сверх установленного плана продукции, которая имеет ограниченный спрос у потребителей
	Отдел сбыта, финансовый отдел, планово-экономический отдел, производственно-диспетчерский отдел

	5
	Выпуск продукции, которая не в полном объеме соответствует спецификациям, поступающим в виде заказов от потребителей
	Производственно-диспетчерский отдел, планово-экономический отдел, отдел сбыта

	6
	Неритмичная работа производственных подразделений предприятия в части ассортимента выпускаемой продукции
	Отдел материально-технического снабжения, планово-диспетчерский отдел


Мониторинг объемов запасов ГП

Мониторинг объемов запасов ГП выявляет отклонения от установленных норм запасов, используя следующую информацию: установленная норма запаса ГП в днях, среднегодовые остатки ГП, объем производства за год, среднесуточный объем производства, фактический запас ГП в днях, отклонения от установленной нормы запаса. Информация об отклонении фактического наличия запаса ГП от установленной нормы (в сторону увеличения или снижения) требует принятия соответствующих мер.

При отклонении в сторону снижения объема запасов отдел сбыта должен усилить контроль за ходом производственного процесса, а также проанализировать невыполнение производством заказов, поступивших от потребителей, по каждому производственному подразделению предприятия.

При отклонении в сторону увеличения объемов запасов отдел сбыта должен проанализировать всю номенклатуру ГП в ее движении по логистической цепи — от складирования ГП до получения ее потребителями: состояние комплектования заказов и формирования транспортных партий; своевременность отгрузки ГП потребителям; количество возвращений продукции для ее доработки; отказ потребителей от ГП с установлением причин отказа.

Мониторинг сохранности ГП на складе предприятия

Мониторинг сохранности ГП на складе предприятия осуществляется по ряду направлений, основными из которых являются: соблюдение и обеспечение техники безопасности, в том числе норм и нормативов, предусмотренных для складских помещении; контроль технологических процессов, осуществляемых на складе ГП; поддержание в рабочем состоянии измерительных и поверочных устройств.

По результатам проведения мониторинга и учета сбытовой деятельности осуществляется ее оперативное регулирование. В свою очередь, регулирование, как правило, проводится по трем направлениям:

1) производству ГП на предприятии-изготовителе;

2) поставкам ГП потребителям;

3) объемам запасов ГП на складе предприятия.

Основой оперативного регулирования служит информация о выполнении плана отгрузки готовой продукции потребителям и ее движении на складе. На рис.12.9 показаны основные направления оперативного регулирования сбытовой деятельности.
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Рис.12.9. Основные направления оперативного регулирования сбытовой деятельности

В соответствии с направлениями оперативного регулирования сбытовой деятель​ности вырабатываются общие и частные тактические решения, а именно:

· в области производства ГП — корректировка производственных планов по предприятию в целом и по отдельным его подразделениям; оптимизация ассортиментной загрузки производственных мощностей;

· в области поставки ГП потребителям — обоснование замен готовой продукции, поставляемой потребителям; корректировка внеплановых заказов, поступающих от потребителей; оптимизация сроков оплаты потребителями поставленной готовой продукции; корректировка поставок готовой продукции в зависимости от экономико-организационных условий, сложившихся у потребителей; принятие решений, повышающих ритмичность поставок готовой продукции;

· в области запасов ГП — приведение объемов запасов готовой продукции к установленной норме; рационализация структуры запасов ГП.

12.5. Оптовая и розничная торговля в сбытовой деятельности

В общем виде торговля представляет собой отрасль, обеспечивающую движение продукции из сферы производства в сферу потребления. Торговля подразделяется на оптовую и розничную.

Термин «оптовая торговля» в классическом варианте трактуется как продажа, торговля крупными партиями товаров, продажа оптовым покупателям, потребляющим товары в значительном количестве или продающим их затем в розницу. Оптовая торговля осуществляется, как правило, через сеть оптовых и мелкооптовых покупателей-посредников по ценам, предусматривающим соответствующие скидки и отличающимся от розничных в сторону снижения. Оптовая торговля — это посредническое звено между промышленностью и торговлей. Основными формами оптовой торговли являются ярмарки, товарные биржи (постоянно действующие оптовые рынки, на которых реализуются массовые товары примерно однородного качества), аукционы. Различают оптовую торговлю средствами производства (продукция производственного назначения) и предметами потребления (продукция потребительского назначения).

Промышленные, коммерческие и государственные организации — основные потребители и пользователи оптовой торговли, далее следует розничная торговля. Взаимная продажа среди организаций оптовой торговли также является одной из важных областей ее деятельности. Значительная величина продаж оптовой торговли чаще всего связана с тем, что покупателями являются организации-потребители. Кроме того, некоторые товары проходят через несколько звеньев оптовой торговли. Поэтому товар может быть продан два раза и более только в оптовой торговле (например, товар продается сначала на региональном рынке, затем реализуется на местном рынке). Издержки и прибыли оптовой торговли зависят, прежде всего, от скорости оборота, стоимости товаров, выполняемых функций, эффективности сбытовой деятельности и конкуренции. Выполняемые оптовой торговлей основные функции сводятся к следующему (табл.12.3)

Основные функции оптовой торговли
Таблица 12.3
	№

п/п
	Функции
	Содержание функций

	1
	Торговля
	Обеспечение возможности производителя сбывать товары на местах при минимуме контактов с потребителями; обеспечение необходимой подготовки торгового персонала в части эффективной реализации продукции предприятий-изготовителей; обеспечение маркетинговой и технической поддержки производителей или поставщиков и розничного или коммерческого потребителя

	2
	Товары
	Выбор оптимального ассортимента для потребителей, что позволяет производителям свести количество заключенных договоров к минимуму; осуществление закупки товаров в значительных количествах, что позволяет поставлять их многотоннажными партиями, снижая издержки поставки; обеспечение материально-технической базой для осуществления процесса складского хранения и доставки товаров

	3
	Финансы
	Предоставление финансовой помощи как производителям (оплачивая товары при их поставке, а не при продаже), так и розничным или коммерческим потребителям (посредством торгового кредита); проведение кредитной, бухгалтерской и других видов отчетности по товарам производителей

	4
	Риски
	Решение проблемы возврата товаров по различного рода рекламациям, а также принятие реше​ний по поводу скидок на дефектную продукцию; взятие на себя риска, отвечая за хищение и повреждение товаров при транспортировке, погрузке-разгрузке, складировании и хранении, а также за истечение срока складского хранения товаров


Масштабы использования оптовой торговли весьма различны в зависимости от отраслей производства. Например, большинство потребительских товаров, продуктов питания, запасных частей к эксплуатируемой технике, канцелярских принадлежностей поступает, как правило, через оптовую торговлю. Без оптовой торговли организациям-потребителям пришлось бы иметь дело с рядом производителей и координировать значительный ассортимент поставляемой продукции, развивать определенные контакты с поставщиками продукции, выполнять значительно больше функций по товародвижению, хранить значительные объемы товарных запасов.

Розничная торговля является составной частью внутренней торговли и представляет собой торговлю товарами потребительского назначения (семейного, домашнего и личного потребления) поштучно или в незначительных количествах для некоммерческого потребления.

Розничная торговля включает всю предварительную и окончательную предпринимательскую деятельность, связанную с продажей товаров и услуг потребителям для личного, семейного или домашнего пользования. Это конечный этап каналов сбыта. Производители, импортеры и оптовая торговля выступают в качестве розничных продавцов, когда сбывают продукцию непосредственно конечным потребителям. В целом розничная торговля выполняет целый ряд функций, отличных от функций, выполняемых оптовой торговлей (рис.12.11).
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Рис.12.11. Основные функции, выполняемые розничной торговлей

Розничная торговля имеет дело с двумя широкими категориями поставщиков — продающими товары или услуги для использования торговлей при обслуживании конечных потребителей и теми, кто продает то, что будет продаваться в дальнейшем (перепродаваться). Поставщики должны знать о целях розничной торговли, ее стратегии и методах коммерческой деятельности для того, чтобы успешно обслуживать ее. 
Помимо автономных точек розничной торговли (магазинов, палаток, лотков) различают розничную торговую сеть — совокупность различных торговых предприятий и других торговых единиц, размещенных на определенной территории с целью продажи товаров и обслуживания покупателей. Розничная торговая сеть призвана закупать и реализовывать товары с возможной их подсортировкой, включая операции транспортировке, складированию и хранению.

Основные действия производителя и оптовой (или розничной) торговли в рамках обеспечения сотрудничества внутри принятых каналов представлены в табл.12.6.

Действия производителя и оптовой или розничной торговли внутри каналов товародвижения

Таблица 12.6
	№

п/п
	Функции
	Действия производителя
	Действия торговли

	1
	Представление нового товара
	Тщательная проверка продукции, соответствующая поддержка в продвижении
	Предоставление лучшего места на полках и в торговых помещениях

	2
	Поставка
	Оперативное принятие заказов, соблюдение установленных сроков поставки
	Предоставление соответствующего времени для поставки, контроль поставок

	3
	Маркетинговые исследования
	Предоставление информации по качеству и характеристикам товара
	Предоставление информации по спросу на товар потенциальных потребителей

	4
	Продвижение
	Обучение торгового персонала, организация совместных рекламных компаний
	Обеспечение привлекательности при оформлении витрин магазинов

	5
	Финансирование
	Обеспечение либеральных финансовых условий
	Неукоснительное соблюдение финансовых условий

	6
	Качество продукции
	Обеспечение гарантий качества и надежности выпускаемой продукции
	Инструктаж потребителей по обслуживанию продукции при ее эксплуатации


В сбытовой деятельности промышленных предприятий и торгово-посреднических организаций при варианте использования косвенного канала при реализации продукции одно из главных мест занимает посредник как особая категория юридических и физических лиц, способствующих успешному выполнению плана сбыта (рис.12.12). В практике сбытовой деятельности в зависимости от выполняемых функций, статуса, финансового регулирования предприятия и организации прибегают к услугам значительной разновидности посредников.

При выявлении возможных вариантов логистической цепи необходимо определиться с типом используемых посредников. Классификацию посредников проводят по двум признакам:

1) от чьего имени работает посредник;

2) за чей счет посредник ведет свои операции.
В общем виде посредник представляет собой лицо или компанию, организацию, оказывающие содействие в установлении контактов и заключении сделок, контрактов между производителями и потребителями, продавцами и покупателями товаров и услуг. Рассмотрим основные типы посредников (табл.12.7)
Дилеры – это оптовые (реже розничные) посредники, которые ведут операции от своего имени и за свой счет. Товар приобретается ими по договору поставки. Таким образом, дилер становится собственником продукции после полной оплаты поставки. Отношения между производителем и дилером прекращаются после выполнения всех условий по договору поставки. В логистической цепи дилеры занимают положение, наиболее близкое к конечным потребителям.
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Рис. 12.12. Пример организации канала распределения

Типы посредников в каналах распределения
Таблица 12.7

	Тип посредника

	Признак классификации


	Дилер

	От своего имени и за свой счет


	Дистрибьютор

	От чужого имени и за свой счет


	Комиссионер

	От своего имени и за чужой счет


	Агент, брокер

	От чужого имени и за чужой счет



Дистрибьюторы – оптовые и розничные посредники, ведущие операции от имени производителя и за свой счет. Как правило, производитель предоставляет дистрибьютору право торговать своей продукцией на определенной территории и в течение определенного срока. Таким образом, дистрибьютор не является собственником продукции. По договору им приобретается право продажи продукции. Дистрибьютор может действовать и от своего имени. В этом случае в рамках договора на предоставление права продажи заключается договор поставки. В логистической цепи дистрибьюторы обычно занимают положение между производителем и дилерами (рис.12.12).

Комиссионеры – это оптовые и розничные посредники, ведущие операции от своего имени и за счет производителя. Комиссионер не является собственником продаваемой продукции. Производитель (или комитент в данной операции) остается собственником продукции до ее передачи и оплаты конечным потребителем. Договор о поставке продукции заключается от имени комиссионера. Таким образом, комиссионер является посредником только для комитента, а не для конечного потребителя, деньги которого перечисляются на счет комиссионера. При этом риск случайной порчи и гибели продукции лежит на комитенте. Комиссионер обязан обеспечить сохранность товара. Он отвечает за утрату или повреждение продукции по его вине. Вознаграждение комиссионеру выплачивается обычно в виде процентов от суммы проведенной операции или как разница между ценой, назначенной комитентом, и ценой реализации.

Агенты – посредники, выступающие в качестве представителя или помощника другого, основного по отношению к нему лица (принципала). Как правило, агенты являются юридическими лицами. Агент заключает сделки от имени и за счет принципала. По объему полномочий агенты подразделяются на две категории. Универсальные агенты совершают любые юридические действия от имени принципала. Генеральные агенты заключают только сделки, указанные в доверенности. За свои услуги агенты получают вознаграждение как по тарифам, так и по договоренности с принципалом. Наиболее распространенный вид агентского вознаграждения – процент от суммы заключенной сделки.
Брокеры – посредники при заключении сделок, сводящие контрагентов. Брокеры не являются собственниками продукции, как дилеры или дистрибьюторы, и не распоряжаются продукцией, как дистрибьюторы, комиссионеры или агенты. В отличие от агентов брокеры не состоят в договорных отношениях ни с одной из сторон заключающейся сделки и действуют лишь на основе отдельных поручений. Брокеры вознаграждаются только за проданную продукцию. Их доходы могут формироваться как определенный процент от стоимости проданных товаров или как фиксированное вознаграждение за каждую проданную единицу товара.
Необходимость высокой личной заинтересованности персонала посредника в результатах сбыта достигается следующими основными правилами:

· персонал посредника необходимо рассматривать как своеобразную часть собственного персонала, а потому следует добиваться лояльности и доверительности отношений с посредниками;
· вознаграждение персонала посредника (продавца) должно стимулировать высококачественную, активную работу по сбыту продукции предприятия;
· обучение персонала правильным приемам работы и выработка профессиональных навыков способствуют эффективности сбыта;
· стандарты обслуживания, выработанные фирмой-принципалом (производителем, экспортером), помогают эффективности сбыта, так как ставят посредника на всех рангах в равное положение, а также обеспечивают достаточно точную сравнительную оценку их работы.
После выбора типов посредников в канале распределения необходимо определиться с количеством этих посредников. В маркетинге разработаны три подхода к решению этой проблемы:

1) интенсивное распределение;
2) эксклюзивное распределение;
3) селективное распределение.
Интенсивное распределение предполагает обеспечение запасами продукции в возможно большем числе торговых предприятий.

Эксклюзивное распределение предполагает намеренно ограниченное число посредников, торгующих данной продукцией в рамках сбытовых территорий.

Селективное распределение представляет собой нечто среднее между методами интенсивного и эксклюзивного распределения. Селективное распределение позволяет производителю добиваться необходимого охвата рынка при более жестком контроле и с меньшими издержками, чем при организации интенсивного распределения. Для повышения эффективности сбыта продукции и в целях экономии средств организации часто прибегают к использованию многоканальных систем распределения продукции.
Каждый производитель на основе маркетинговых исследований рынков сбыта своей продукции определяет структуру возможных каналов распределения, их связь с конкретными категориями потребителей и друг с другом (рис. 12.13). Формы доведения товара до потребителя определяются прежде всего характером самого товара, местом и условиями его производства, потребления и возможностями транспорта.
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	· Рис. 12.13. Возможные схемы распределительных каналов в зависимости от объема производства и уровня спроса
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