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Сучасні світові товарні ринки характеризуються по-

силенням міжнародної конкуренції, що потребує підви-
щення ефективності використання експортного потенціалу 
вітчизняних підприємств, зокрема за рахунок у формуван-
ня ефективних механізмів збутової діяльності на зарубіж-
них ринках. Організація системи збуту товарів вимагає 
комплексного раціонального підходу і розв’язання цілої 
низки проблем, пов’язаних в остаточному підсумку з ви-
значенням ефективності тієї чи іншої системи організації 
збутової діяльності.  

За загальним підходом, при організації збуту на зов-
нішньому ринку використовують два основні методи: 

– реалізація продукції прямо кінцевому споживачеві 
через власну збутову мережу (прямий збут); 

– реалізація продукції через посередників (конвенційні 
канали та вертикальні інтегровані системи розподілу) [1-3]. 

Ці питання вирішують у рамках збутово-розподільчої 
політики, яка являє собою сукупність заходів, необхідних 
для доставки товарів прямим або побічним шляхом, само-
стійно чи за допомогою сторонніх організацій до споживачів, 
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підприємств, що використовують цей товар для подальшої 
переробки, або до кінцевих споживачів товару [4, с. 61]. 

У процесі розробки політики збуту на зовнішньому 
ринку підприємство має приймати рішення про канали чи 
шляхи збуту, тобто про свої договірні зв’язки з учасниками 
процесу збуту, будувати ланцюг товароруху, розробляти 
систему маркетингової логістики, тобто систему фізичного 
переміщення товару вибраним каналом збуту. 

У процесі формування концепції управління каналами 
розподілу важливим моментом є вибір оптимального типу 
збутового каналу на підставі визначення їх особливостей. 

У рамках наведеної вище класифікації типів каналів 
розподілу на особливу уваги заслуговують вертикальні ін-
тегровані системи розподілу. Характерними особливостя-
ми таких систем є такі: 

– це системи каналів розподілу, що складаються з ви-
робників і посередників; 

– такі системи поставлені на професійне керування, 
результатом якого є підвищення прибутку всього каналу; 

– подібна система характерна для зрілих, розвинених 
ринків; 

– усі учасники системи взаємозалежні, максимально 
використовують свої досвід і можливості; їхні дії спрямо-
вані на підвищення прибутку, кожний виконує свою функ-
цію, що виключає дублювання і призводить до зниження 
витрат; конфлікти рідкі. 

На сьогоднішній день розрізняють три види таких 
систем: контрактні, керовані і корпоративні [5-7]. Класифі-
кувати ту чи іншу систему дозволяє міра влади учасника, 
що стоїть на чолі керування.  

Якщо говорити про корпоративну ВІСР, то більша 
частина учасників такого каналу перебуває в одного влас-
ника. Переваги цієї системи полягає у концентрації прак-
тично всіх повноважень у руках одного учасника, що до-
зволяє досягти більшої організованості дій від усіх учасни-
ків каналу збуту. Одним з недоліків є дорожнеча такого 
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каналу. Крім того, враховуючи, що у різних учасників по-
винні бути різні можливості, що приводить до диверсифі-
кованості бізнесу, управляти такою ВІСР досить складно.  

Більшою популярністю сьогодні користуються керо-
вані ВІСР, що передбачають юридичну і фінансову незале-
жність учасників, але при цьому все перебуває під контро-
лем найсильнішого учасника системи. Якщо хтось порушує 
умови керівника, це може привезти до розривання відносин. 

Контрактні ВІСР вважаються оптимальними для но-
вачків у галузі. Принцип дії таких систем – договірні від-
носини між декількома компаніями, а всі права й обов'язки 
учасників визначаються не за принципом найсильнішого, а 
за допомогою юридично оформленої угоди.  

Таким чином, кожний канал розподілу має свої пере-
ваги і недоліки. Вибір оптимального збутового каналу на 
зовнішньому ринку підприємство може здійснюватись на 
підставі матриці оцінки переваг різних видів каналів роз-
поділу, зокрема керуючись такими критеріями як: 

– економічність каналу; 
– можливість досягнення цільових споживачів; 
– можливість підкреслити переваги продукту перед 

аналогами; 
– наявність можливості контролю викладення товару 

в роздріб; 
– можливість одержати необхідну звітність. 
Після вибору типу каналу збуту здійснюється вибір 

конкретних посередників (за умови прийняття рішення що-
до їх залучення), які реалізуватимуть продукцію підприєм-
ства на зовнішньому ринку, з огляду на результати прове-
дених маркетингових досліджень і такі основні критерії: 

– наявність у посередника виходу на зовнішній ринок; 
– репутація посередника (чи є в його торговельній іс-

торії демпінг, порушення умов контракту тощо); 
– здатність посередника досягати поставлені поста-

чальником товару цілі; 
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– наявність можливості контролю дії посередників, 
впливу на відносини; 

– ступінь зацікавленості посередника у підтримці до-
вгострокових відносин (чи не стане він через деякий час 
конкурентом, а не партнером); 

– здатність посередника до «обіграння» конкурент-
них переваг товару. 

Таким чином, в умовах високої міжнародної конку-
ренції важливим є вибір оптимального типу каналу розпо-
ділу (чи їх поєднання), що визначається, насамперед, об-
меженнями, які накладає цільовий зарубіжний ринок, фак-
торами споживчої поведінки, цільовими орієнтирами стра-
тегії міжнародного маркетингу підприємства, особливос-
тями його продукції та низкою інших чинників. Розробка 
стратегічних засад функціонування й удосконалення стру-
ктури збутових каналів, а також розробка оперативно-
тактичних механізмів інтернаціоналізованої системи роз-
поділу має здійснюватись на основі глибокого науково-
теоретичного обґрунтування і використання успішного 
практичного досвіду. 
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