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ДЕТЕРМИНИРОВАНИЕ СТРАТЕГИИ РЛСПРЕДЕЛЕЮIЯ 

ПРЕДПРИЯТИЙ ПРОМЫШЛЕННОСТИ СТРОИТЕЛЬНЫХ 
МАТЕРИАЛОВ ПОСРЕДСТВОМ АНАЛИЗА ХАРАКТЕРА 

И СТРУКТУРЫ ПРИОБРЕТЕНИЯ И ПОТРЕБЛЕНИЯ ПРОДУКЦИИ 

Ни отдельное предприятие, ни тем более отраснь промышленно::ти нс мо

жет бессистемно осуществлять свою стрзтсгию сбыта. Но, к сожалению, в оте
чественной хозяйственной практике нередко встречаются случаи, когда произ

водитель не может четко определить собственные распределительныt доминан

ты . Ежегодно создаются и ликвидируются различные субъекты ТОI:аропрово

дящей сети, меняются учредители, перераспределяются полномо'iия официаль

ных дилеров и дистрибьюторов, ликвидируются или наоборот актив; 1зируются 

прямые продажи, или пересматриваются зоны основной ответственности реа

лизации контрагентов . 

Данная практика обусловливает огромные внутренние затраты, снижение 

доли рынка, отсутствие ритмичности поставок, затоваривание, 'lTO обусловли

вает отсутствие эффективности реализации продукции. Хаотичные сбытовые 

усилия, учитывающие исключительно сиюминутные выгоды, прюэод: tт к деста

билизации на рынке, потери долгосрочной ритмичности и прибылы ости про

даж. Но главное, это существенное снижение привлекательности пр·~дприятия 

для потенциальных серьезных долгосрочных партнеров, так как нет t >ундамен

талъной задекларированной сбытовой политики, и, соответственно, о"сутствует 

стабильность реализацни. 

Соответственно все выmеизпоженное существенно снижа~т к<. нкуренто

способность nредпрИJ1тия в целом и не nозволяет, не только осуществru~ть адек

ватное стратегическое планирование распределительной политики, f . аправлен

ной на решение приоритетных маркетинговых зздач, но и экономиче' ки эффек

тивно планировать и управлять деятельностью предприятия в целом . 

Таким образом, нам необходимо определить доминантный базис, актуали

зирующий конъюнктуру стратегии распрелеления, который позвол11 т нам де

терминировать приоритетный вектор интенсификации распределитеJ1ьных уси

лий . 

Чтобы решить поставленную задачу для предnрltятий nромы1 ~леююсти 

строительных материалов Ресnублики Ьеларусь , предлагается детерм тировать 

систему показателей, характеризующих непосредственно структуру риобрете

ния и потребления продукции в данной ОТ\>iiсли . Предлагаемые пока·1атели де

терминации распредепительной nолитики предст.авкм в таблице . 
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Предлагаемые показатели харакгера и структуры приобретения 

и по ления 

Наи:ченовапие показателя 

1. Коэффициент сезонно

сти потребления ( S, ,,,,.. ) 

2. Коэффициент колебании 

усло.вкй отгрузок ( s.,.. ,µ ) 

З . Коэффициент сезонно

сти реализации ( 5 ral•t ) 

4. Коэффидиснт срочности 
выполнения заказов ( И,;,; ) 

ии п мышленности ительных мате иалов 

По хдок асчета показателя 

где C•n"...,,. - миннмальны11 месячный объем потреблении 1ю 
году, ед.; ст"," •• - махснмальньrй месJ1ЧНый объем потреб-
леннм 11 ,ед. 

_ L~:1 Vo,o•·.yil: s,hi1' - ~", t1o • 
1..1= 1 »·1 

где Vои• ,)"' - объем годового заказа i-го клиента, ходатайст
вующем о корректировки ассортимента, сроков и пр . усло

вий ОТf1'узКИ , тыс.р . ; Vi>y.1 - объем годовых закупок каждо
го(j-го) клиента тыс.р . ; п - количество i-x клиентов, пп. ; т -
общее количество к:rnентов за год, пп. 

- Sm , . ...,1"/ s,.:., - 1- . Sm ' 
,;:.та.х 

где Sm; • .,." - мннимальныi! мес11ЧНый объем реализацни в го
ду, ед.; Sm,._" ... - максимальный месll'ПIЫЙ объем реализации 

и, ед . 

и.rd.- = I:~=1 VU"-)"i /~'" Vo • --jl 
111=1 ~·J 

где 1'"••··• - объем годовых закупок i-го клиента, требующего 
с чной поставки вне ~тыс. . -l 

А = о.1->· 
5. Коэффициент ассорrи· А / 
мен-mости поставок d•: Atot.,.-.·' , 

(Ad•I ) r j где "••·:r - среднее количество ассорrnменmых позюtий в по-

ставках по году, шт. ; 11 :.•v· - общее количество товарных по-
зиций в ассо енте п ихтих за годовой пе иод, пп. 

• пределы значений расчетных коэффJШиеm:ов [О; 1} 

Проанализировав совокупность показателей, представленных в таблице, 

можно будет детерминировать вектор интенсификации усилий в области рас

пределительной политики . Чем больше расчетные значения показателей будут 

ближе к нулю, тем в большей степени предприятию необходимо развивать 

прямые продажи или свои собственные системы распределения (собственные 

торговые дома). Соответственно, если расчетные значения стремятся единице, 

то необходимо в максимальной степени использовать ресурсы посредников или 

дилерской товаропроводящей сети . 

Естественно, проанализировав исключительно данную группу факторов, 

нельзя будет однозначно детерминировать вектор стратегии распределения, но, 

учитывая их приоритетный характер, мы сможем обусловить генеральную па

радигму . Соответственно, при дальнейшем анализе у нас будет реально обу

словленная точка базисной опоры, от которой можно будет формировать и ана-

лизировать совокупность конъюнктурных надстроек . 
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