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Т.Л. КАПЛУН

РОЛЬ ПОСРЕДНИЧЕСКИХ ОРГАНИЗАЦИЙ
В РАСПРЕДЕЛЕНИИ ПРОДУКЦИИ

Динамично меняющийся рынок вынуждает производителей продукции
создавать все новые и новые товары, технологии, услуги и с максимальной
быстротой доставлять их конечному потребителю. При таких условиях уве-
личивается роль посреднических организаций, как элемента системы распре-
деления. Использование посредников дает возможность относительно просто
и недорого выйти на новый рынок, обеспечивая быстроту и бесперебойность
поставок.

Посредников можно разделить на три категории: оптовики, розничные
торговцы и специализированные посредники.

Оптовики – это посредники, которые приобретают товары с целью пе-
репродажи. К ним относятся оптовые торговцы или дистрибьюторы, торго-
вые представители производителя, агенты и брокеры. Оптовый посредник
продает товар другим посредникам, таким как розничные торговцы или ко-
нечным потребителям-компаниям, но не конечным потребителям-
индивидуумам.

Розничные торговцы продают товар непосредственно конечным потре-
бителям для их личного некоммерческого использования. Розничные по-
средники могут быть представлены в различных формах, включая: универма-
ги, гипермаркеты, специализированные магазины, бакалейные лавки, фран-
чайзинговую розничную торговлю, клубы потребителей, каталоги, продавцов
через Интернет.

Специализированные посредники реализуют в канале сбыта специфи-
ческие потоки и обычно не вовлечены в ту сферу бизнеса, которая выпускает
продукт.
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В результате исследования выявлены достоинства и недостатки непря-
мого канала сбыта (рис.1). Результаты могут быть использованы промыш-
ленными и другими предприятиями при выборе канала распределения.

Рис. 1. Достоинства и недостатки косвенного канала сбыта
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