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ВВЕДЕНИЕ 

Актуальность темы диссертационной работы. В современных услови-

ях развития экономики Республики Таджикистан важное место занимает пра-

вильное сочетание основных элементов маркетинга в производственно-

сбытовой деятельности производственных предприятий и организаций, среди 

которых особое место занимает дистрибьюторская деятельность. Во многих 

стран с развитой рыночной экономикой дистрибьюторская деятельность явля-

ется одним из динамично развивающимся элементов маркетинговой и логисти-

ческой деятельности, от которого во многом зависит эффективность функцио-

нирования рынка товаров и услуг. В Республике Таджикистан оно является но-

вым направлением развития маркетинга, который охватывает совокупность по-

вторяющихся действий в процессе продвижение товара.  

Роль дистрибьюторской деятельности очень значительна для развития 

производственной предпринимательской деятельности в Республике Таджики-

стан, которая позволяет сформировать благоприятные условия для ускоренного 

развития сбытовой деятельности и повышения его эффективности, которые, в 

свою очередь, обеспечат достижения устойчивого экономического роста в 

стране. 

Перспективы развития дистрибьюторской деятельности в Республике Та-

джикистан зависит от расширения производственного потенциала производи-

телей товаров, в том числе продовольственных, и состояния потребительского 

рынка в стране.  

Создание различных систем дистрибуции и поставок в рыночной эконо-

мике повысит объем продаваемой продукции. Наряду с этим, для любой страны 

одной из актуальных задач в сфере достижения благосостояния является вопрос 

обеспечения продовольствием.  

Как отмечает в своем Послании Основатель мира и единства - Лидер 

нации, Президент Республики Таджикистан Эмомали Рахмон, «Нынешняя 

сложная ситуация, особенно жёсткий продовольственный кризис в более чет-
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верти стран мира, вынуждает нас принять дополнительные меры по обеспече-

нию четвёртой стратегической цели – защиты продовольственной безопасно-

сти»
1
.  

Кроме того, поставленная задача в рамках Национальной стратегии раз-

вития Таджикистана на период до 2030 г. относительно обеспечения продо-

вольственной безопасности и доступа населения к качественному питанию
2
, за-

висит от функционирования эффективной системы дистрибуции, гарантирую-

щий доставку необходимого объема продовольствия в наиболее короткие сро-

ки.  

Дистрибьюторская деятельность является важным связующим звеном 

между производителем и потребителем, играя важную роль в реализации про-

довольственных товаров. Организация эффективной системы распределения 

внесет значительный вклад в улучшение уровня жизни населения страны по-

средством предоставления ими широкого выбора при приобретении продоволь-

ственных товаров и сопутствующих услуг. 

Следовательно, в условиях Республики Таджикистан традиционный ме-

тод реализации продаваемой продукции является неэффективной и нуждается в 

изменениях, которые способствуют созданию инновационной системы дистри-

буции товаров, исходя из возможностей и потенциала данного рынка.  

Исходя из этого, вопрос формирования и развития дистрибьюторской 

деятельности и необходимость разработки адекватной системы управления 

дистрибьюторской деятельностью, определили выбор темы исследования, ее 

актуальность и практическую значимость.  

Степень изученности научной темы. Исследованию вопросов роли и 

значения дистрибьюторской деятельности в экономике, организации системы 

распределения товаров между производителями и потребителями посвящены 

                                                           
1
 Послание Президента Республики Таджикистан Эмомали Рахмона «Об основных направле-

ниях внутренней и внешней политики республики» 23.12.2022 12:30, город Душанбе. Элек-

тронный ресурс: http://www.president.tj/ru/node/29824 
2
 Национальная стратегия развития Республики Таджикистан на период до 2030 года –с.9 
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научные труды российских и зарубежных ученых, таких как А. Тоджман, А.В. 

Пархоменко, А.В. Цыганцов, А.И. Наимова, А.О. Синицын, А.С. Налетова, Г. 

Армстронг, Д.А. Бессонов, Д.В. Чернова, Д.В. Чулков, Д.Н. Савинская, Е.А. 

Семенчин, Ж.К. Тарондо, И.В. Кочура, К.В. Анциборко, М. Горбачев, М.В. 

Цапенко, М.Х. Ибрагимова, Н.В. Астафьева, Н.И. Войткевич, О.А. Новиков, 

О.В. Мартякова, П.Г. Грабовый, Р.М. Качалов, Р.С. Исаев, С. Р. Джавадин, С. 

Уилер, С.А.Уваров, Ф. Котлер, Ф.М. Белз, Х. Картайя, Ц. Флоресцу, Э. Хирш, 

Я. Газин и др. 

Значительный вклад в развитии теоретико-методологических вопросов 

организации и управления сбытовой деятельностью внесли такие иностранные 

ученые, как: Д. Ксардель, Евгений Голубин, Ж.К. Тарондо, К. Ролницки, Т.И. 

Сорокина и др. 

Проблемы формирования и развития отдельных аспектов рынка дистри-

бьюторской деятельности и эффективное управление дистрибьюторской и 

оптовой деятельностью на рынке посреднических услуг нашли отражение в 

трудах отечественных ученых-экономистов Таджикистана А.Б. Мирсаидова, 

А.Д. Ахророва, А.К. Наджибуллоева, А.Р. Курбонова, А.С. Ахмедова, Абдулка-

рим Мукаддим, Б.М. Джумъаева, Г.Б. Камарова, Г.Дж. Джурабаева, Дж. Ниёзо-

ва, З.Х. Лолаева, К.Р. Ашурова, М.М. Мариншоева, М.М. Шарипова, М.С. Ту-

лиева, Н.Я. Якубова, П. Ходжаева, Р. К. Раджабова, Р.К. Рахимова, С. Комаро-

ва, С.Н. Аминова, Т. Дж. Усмановой, Т.Д. Низамовой, Т.Х. Каримовой, Ф. Мир-

зоахмедова, Ф.Р. Шаропова, Х.Н. Факерова и др. 

Однако комплексное исследование вопросов, связанных с формировани-

ем и развитием дистрибьюторской деятельности в Республике Таджикистан до 

сих пор не проводились. 

Связь исследования с программами (проектами) или научными те-

мами. Тема диссертационной работы связана с государственными программа-

ми «Национальная стратегия развития Республики Таджикистан на период до 

2030 года», «Стратегия развития промышленности в Республике Таджикистан 
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на период до 2030 года», а также с научно-исследовательским планом Между-

народного университета туризма и предпринимательства Таджикистана. 

 

ОБЩАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА ИССЛЕДОВАНИЯ 

Цель исследования. Целью диссертационной работы является изучение 

теоретических основ формирования и развития дистрибьюторской деятельно-

сти как современной формы посредничества между производителем товаров и 

потребителем дистрибьюторских услуг, а также разработка методических под-

ходов по организации и эффективному управлению дистрибьюторской дея-

тельностью на рынке продовольственных товаров Республики Таджикистан.  

Задачи исследования. Для достижения поставленных целей нами в дис-

сертации определены следующие задачи: 

 исследовать теоретико-методические аспекты формирования и развития 

дистрибьюторской деятельности и определить ее место в системе рыночной 

экономики; 

 изучить зарубежный опыт формирования и развития дистрибьюторской 

деятельности; 

 оценка современного состояния и тенденций развития рынка дистрибь-

юторской деятельности в Республике Таджикистан; 

 осуществить экономико-математическое моделирование параметров 

рынка дистрибьюторской деятельности с учетом факторов, влияющих на ста-

новление и развитие рынка дистрибьюторской деятельности в Республике Та-

джикистан; 

 определить основные направления и перспективы развития рынка дис-

трибьюторской деятельности в Республике Таджикистан; 

 разработка теоретических и практических рекомендаций по совершен-

ствованию механизма развития дистрибьюторской деятельности в Республике 

Таджикистан.  
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Объектом исследования выступает хозяйственная деятельность дистри-

бьюторских компаний и организаций в Республике Таджикистан. 

Предметом исследования являются теоретические и методические во-

просы развития дистрибьюторской деятельности в Республике Таджикистан. 

Гипотеза исследования состоит в том, что правильный выбор каналов 

дистрибуции повышает эффективность продвижения товара от производителей 

к точкам розничной торговли, снижает альтернативные издержки в области 

сбыта и способствует своевременному и более качественному удовлетворению 

потребностей конечного потребителя товаров. 

Теоретическими основами исследования послужили достижения оте-

чественной и зарубежной экономической науки, официальные информацион-

ные материалы Агентства по статистике при Президенте Республики Таджики-

стан, а также материалы ряда международных и республиканских конферен-

ций, семинаров, круглых столов, результаты монографий и научных публика-

ций по вопросам развития дистрибьюторской деятельности и др. 

Методические основы исследования базируются на использовании диа-

лектического, комплексного, многофакторного методов исследования и SWOT-

анализа. Использованы также следующие методы экономического анализа: ан-

кетирование, экспертные оценки, экономико-математические модели, прогно-

зирование, регрессионный анализ и др. Все это позволили оценить достовер-

ность и обоснованность полученных результатов, сформировать выводы и ре-

комендации. 

Информационной базой диссертационного исследования явились про-

граммы, разработанные и принятые за последние годы государственными орга-

нами управления республики, данные Агентства по статистике при Президенте 

Республики Таджикистан, а также личные наблюдения автора диссертационной 

работы.  
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База исследования. Диссертационное исследование было выполнено на 

кафедре экономической теории и предпринимательской деятельности Между-

народного университета туризма и предпринимательства Таджикистана. 

Научная новизна диссертационной работы. В диссертационном иссле-

довании впервые получены результаты по совершенствованию системы дис-

трибуции продовольственных товаров в Республике Таджикистан, способству-

ющие эффективному и своевременному распределению продовольственных то-

варов от производителя к потребителю с учетом создания и управления эффек-

тивных каналов дистрибуции. 

В том числе: 

- уточнены теоретико-методические аспекты формирования и развития 

дистрибьюторской деятельности, предложено авторское определение рынка 

дистрибуции как современной формы посредничества, состоящая из последова-

тельно повторяющихся действий по продвижению товаров от производителя к 

конечным потребителям с целью своевременной доставки товара в точки роз-

ничной торговли и его сбыта на основе развития взаимоотношений всех субъ-

ектов посреднического процесса в рамках дистрибьюторского договора, а так-

же уточнено место и значение дистрибьюторской деятельности на рынке про-

довольственных товаров; 

- на основе изучения зарубежного опыта формирования и развития дис-

трибьюторской деятельности предложен подход к формированию системы дис-

трибуции как эффективного метода сбытовой деятельности в Республике Та-

джикистан, выделены наиболее подходящие модели развития дистрибьютор-

ской деятельности в Республике Таджикистан;  

- дана оценка современному состоянию и тенденциям развития дистри-

бьюторской деятельности в Республике Таджикистан на основе анализа произ-

водственного потенциала продовольственных предприятий и тенденций разви-

тия потребительского рынка; 
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- разработана экономико-математическая модель развития дистрибьютор-

ской деятельности с учетом факторов, влияющих на становление и развитие 

дистрибьюторской деятельности в Республике Таджикистан; 

- определены основные направления и перспективы развития рынка дис-

трибьюторских услуг в Республике Таджикистан с учетом обоснования органи-

зационно экономического механизма совершенствования системы локализации 

производства в зависимости от потребностей местного населения и распределе-

ния продуктов питания в сельских и городских территориях, актуальности рас-

ширения географии рынка дистрибьюторской деятельности, повышения роли 

торговых ассоциаций и социальных институтов в дистрибуции продоволь-

ственных товаров, совершенствования системы управления каналов дистрибу-

ции, повышения качества контроля деятельности поставщиков, совершенство-

вания инфраструктуры рынка дистрибьюторской деятельности, создания более 

эффективных и динамичных каналов хранения, обработки и сбыта продуктов 

питания и др.; 

- предложены авторские научно-методические и практические подходы к 

формированию эффективной системы дистрибуции продовольственных това-

ров в Республике Таджикистан, учитывающая оптимальные принципы взаимо-

действия между субъектами прямого и косвенного канала дистрибуции и спо-

собствующая созданию необходимых условий для перемещения товара от про-

изводителя к потребителю.  

Положения, выносимые на защиту: 

 уточнены теоретико-методические основы исследования формирования 

и развития дистрибьюторской деятельности; 

 предложен подход к формированию системы дистрибуции как эффек-

тивного метода сбытовой деятельности в Республике Таджикистан, а также вы-

делены наиболее подходящие модели развития рынка дистрибьюторской дея-

тельности на базе опыта зарубежных стран; 
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 дана оценка современному состоянию и тенденциям развития дистри-

бьюторской деятельности в Республике Таджикистан; 

 разработана экономико-математическая модель развития дистрибью-

торской деятельности с учетом факторов, влияющих на становление и развитие 

дистрибьюторской деятельности в Республике Таджикистан; 

 определены основные направления и перспективы развития дистрибью-

торской деятельности в Республике Таджикистан; 

 предложены научно-практические рекомендации по формированию 

эффективной системы дистрибуции продовольственных товаров в Республике 

Таджикистан. 

Теоретическая и научно-практическая значимость результатов ис-

следования определяется возможностью использования полученных результа-

тов государственными органами при разработке социально-экономических про-

грамм развития сферы маркетинга, основных направлений и перспектив разви-

тия дистрибьюторской деятельности в Республике Таджикистан, совершен-

ствование механизма государственного регулирования дистрибьюторской дея-

тельности в Республике Таджикистан, а также возможностью их использования 

в качестве лекционного материала. Материалы, содержащиеся в диссертации, 

представляют интерес для специалистов сферы маркетинга и отделов сбыта. 

Степень достоверности результатов исследования обеспечивается 

тщательным анализом соответствующей литературы и исследований, опубли-

кованных в специальной литературе по теме диссертации. 

Достоверность результатов обеспечивается проведенным автором эмпи-

рических исследований на основе использования методов сбора и обработки 

информаций, апробацией результатов работы на международных и республи-

канских конференциях. 

Соответствие диссертации паспорту научной специальности. Новизна 

и результаты диссертационного исследования соответствуют следующим пунк-

там Паспорта номенклатуры специальностей ВАК при Президенте Республики 
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Таджикистан по специальности 08.00.10 - Менеджмент, маркетинг и ценообра-

зование (маркетинг): 1.6. Формирование и развитие интеграционных систем 

маркетинговой информации, управление отношениями с потребителями; 1.16. 

Стратегия и методы организации маркетинговых каналов распределения това-

ров и услуг; 1.17. Формирование эффективной системы распределения товаров 

в компании, управление продажами в современных условиях рыночной среды; 

1.18. Развитие дистрибьюторской деятельности и дилерских сетей реализации 

товаров и услуг, оптовые и розничные сети, сетевой маркетинг; 1.24. Управле-

ние продвижением товаров и услуг, в том числе управление выставочной дея-

тельностью. 

Личный вклад соискателя. Все этапы реализации плана диссертацион-

ной работы проводились при непосредственном участии автора, такие как, раз-

работка темы, ее обоснование и актуальность, цель и задачи работы. Автор внес 

вклад в исследование теоретико-методических основ исследования роли и зна-

чения дистрибьюторской деятельности в условиях рынка, в оценке современно-

го состояния и тенденции развития дистрибьюторской деятельности в Респуб-

лике Таджикистан, в определении основных направлений и перспектив разви-

тия дистрибьюторской деятельности в Республике Таджикистан. 

Апробация и внедрение результатов диссертации. Основные выводы и 

результаты диссертационного исследования прошли апробацию на междуна-

родных, республиканских и межвузовских научно-практических конференциях, 

а также научных семинарах в Международном университете туризма и пред-

принимательства Таджикистана. 

Теоретические и практические положения диссертации были использова-

ны в учебном процессе при преподавании курсов «Маркетинг», «Маркетинг в 

сферах и отраслях деятельности», «Логистика», «Международный маркетинг», 

«Международная логистика», «Международная торговля», «Менеджмент и 

маркетинг», «Организация и развитие торговли», «Стратегия и тактика управ-

ления организацией», «Стандартизация и управление качеством обслуживания» 
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в Международном университете туризма и предпринимательства Таджикиста-

на. 

Публикации по теме диссертации. По теме диссертации автором опуб-

ликованы 43 работ общим объемом 19,75 п.л., в том числе 7 в рецензируемых 

изданиях, рекомендованных ВАК при Президенте Республики Таджикистан. 

Структура и объем диссертации. Диссертация состоит из введения, трех 

глав, заключения и списка использованной литературы. Работа изложена на 192 

страницах машинописного текста, иллюстрирована 27 таблицами, 20 рисунка-

ми и 1 диаграмма. Список использованной литературы содержит 197 наимено-

ваний. 

Во введении обоснованы актуальность, цель и задачи исследования, сте-

пень научной новизны, предмет и объект исследования, методическая и теоре-

тические основы, информационная база, а также выделены положения, харак-

теризующие научную новизну и научно-практическую значимость, апробации 

полученных результатов. 

В первой главе «Теоретико-методические аспекты формирования и 

развития дистрибьюторской деятельности в современных условиях» ис-

следованы теоретические вопросы формирования и развития дистрибьютор-

ской деятельности в современной экономике, уточнено место и роль дистрибу-

ции в системе рыночной экономики, рассмотрен зарубежный опыт регулирова-

ния деятельности дистрибьюторских компаний. 

Во второй главе - «Современное состояние и перспективы развития 

дистрибьюторской деятельности в Республике Таджикистан» проведен 

анализ и оценка тенденции развития дистрибьюторской деятельности в Респуб-

лике Таджикистан, исследованы факторы, влияющие на становление и развитие 

дистрибьюторской деятельности в Республике Таджикистан, а также проведен 

экономико-математическое моделирование факторов дистрибьюторской дея-

тельности в Республике Таджикистан.  
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В третьей главе - «Основные направления и пути совершенствова-

ния механизма развития дистрибьюторской деятельности в Республике 

Таджикистан» разработаны меры по совершенствованию организационно-

экономического механизма развития дистрибьюторской деятельности в Рес-

публике Таджикистан, представлено пути обеспечения эффективности прямого 

и косвенного каналов дистрибуции на рынке продовольственных товаров Та-

джикистана, а также выявлены основные направления и пути развития дистри-

бьюторской деятельности в Республике Таджикистан.  

В выводах и предложениях обобщены основные результаты диссертаци-

онного исследования. 
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ГЛАВА 1. ТЕОРЕТИКО-МЕТОДИЧЕСКИЕ АСПЕКТЫ ФОРМИРОВА-

НИЯ И РАЗВИТИЯ ДИСТРИБЬЮТОРСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ В СО-

ВРЕМЕННЫХ УСЛОВИЯХ 

1.1. Теоретические вопросы формирования и развития дистрибьютор-

ской деятельности в современной экономике 

Распад СССР способствовало появлению новых независимых государств, 

в том числе Республики Таджикистан. Этим государствам стало необходимо 

провести внутреннюю перестройку во всех отраслях экономики, в том числе в 

сфере управления рыночным хозяйством.  

Развития рыночного хозяйства привело к появлению таких управленче-

ских процессов, которые связаны с воздействием управляющих субъектов на те 

или иные управляемые объекты.  

Рыночная экономика дает возможность для расширения потенциала всех 

субъектов производственного хозяйствования, расширения ассортимента про-

изводимых товаров, повышение уровня эффективности управленческих реше-

ний для более высокой организационной деятельности. 

В процессе перехода от административно-плановой экономики к рыноч-

ным отношениям некоторые организации и производственные компании поме-

няли свой статус и изменили организационную структуру, включая отношения 

к собственности, а вместе с ними изменились и цели деятельности организации, 

механизмы их взаимодействия. На смену административно-командной системы 

управления пришли рыночные механизмы. В этих условиях существенно воз-

росла и роль управленческих структур. 

Всем известен тот факт, что в своем жизненном пути все компании мира 

сталкиваются со многими затруднениями, которые препятствуют их развитию. 

Одним из путей выхода из такого положения заключается в использовании и 
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применении принципов маркетинга и менеджмента во всех сферах своей дея-

тельности, что, способствует эффективному развитию рыночного хозяйства.  

Учитывая выше сказанное, многие ученые считали важным уделять осо-

бое внимание изучению теоретических вопросов формирования и развития раз-

личных форм маркетинговой и управленческой деятельности, во всех сферах 

хозяйственной жизни. 

Одним из важнейших аспектов управления организаций и предприятий 

является управление процессом организации сбытовой деятельности, в котором 

важное место занимает управление цепочками поставок или каналами дистри-

буции. 

Современная деловая среда требует от производителей особых усилий, 

так как они редко продают свои товары напрямую конечным потребителям. 

Вместо этого, они сотрудничают с маркетинговыми посредниками, чтобы 

предложить свою продукцию на рынке. Эти посредники организуют каналы 

сбыта, связывая производителей с конечными потребителями через различных 

посредников
3
. 

Использование посреднических каналов дает компаниям несколько пре-

имуществ. Во-первых, они расширяют возможности прогнозирования продаж, 

денежных потоков и прибыльности, что позволяет быстро реагировать на изме-

нения на рынке. Во-вторых, такие каналы помогают снизить затраты компании, 

позволяя производителям сосредоточиться на основной деятельности и пере-

дать функции по продвижению и распространению товаров посредникам. В-

третьих, маркетинговые посредники обеспечивают удобство и доступность для 

покупателей, упрощая процесс приобретения товаров. 

В современных условиях развития экономики и своевременное удовле-

творение нужд населения невозможно представить без участия с маркетинговой 

деятельностью.   

                                                           
3
 Kotler, P., & Armstrong, G. (2010). Principles of marketing (13th ed.). Global Edition, NJ: Pear-

son Publication. 
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В эпоху глобализации и острой конкуренции любое управление и разви-

тие столкнутся с недостатками, если оно не будет связано с интересом марке-

тинга к товарным ценностям
4
. Поэтому одной из основных задач маркетологов 

и производителей товаров является эффективное распространение товаров на 

целевых рынках.  

Недостаточно уделенное внимание со стороны производителей товаров к 

каналам дистрибуции, может привести не только к дополнительным финансо-

вым затратам, но и может негативно отразится на процесс реализации товаров и 

возникновении проблем с его реализации, что в свою очередь требует непо-

средственного взаимоотношения в данном направлении, а также поддержание 

долгосрочного сотрудничества с ними имеют первостепенное значение. 

Изучение и выявление текущих проблем в дистрибьюторских каналах 

распределения товаров и услуг являются важными задачами. Эффективная си-

стема распределения способствует не только развитию стран, но и сокращению 

дополнительных расходов. Поэтому необходимо придавать особое значение 

этой области и стремиться к оптимальному функционированию дистрибьютор-

ских каналов, чтобы достичь взаимовыгодного и стабильного сотрудничества. 

Идею комплекса маркетинга впервые предложил Нил Борден. С его точки 

зрения комплекс маркетинга должна включить в себе следующие элементы: 

производства продукта, цена на продукт, место и его продвижения с учетом 

маркетинговых исследований. Разделит комплекс маркетинга на 4-х основных 

элементов такие как: место, продвижения, продукт и цена была идея Э. Дж. 

Маккарти. Кроме того, комплекс маркетинга включает и другие факторы, 

например: «упаковку, связи с общественностью, а также роль людей и господ-

ства на рынке»
5
. 

                                                           
4 Rasouli, E. (2011). Designing cultural marketing management approach to cultural development. 

Cultural Management, 4(7), 81–101. 
5
 Ketabi, S., Ansari, M. E., & Naseri‐Taheri, M. (2006). Selecting the proper marketing mix for 

Marjan Tile Company with the use of AHP technique: A strategic market planning approach. Sci-

ences & Econ Journal, 17(1), 80–93. 
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Система распространения, или дистрибуция, является важным инстру-

ментом маркетинга. Она включает разнообразные операции, которые обеспечи-

вают передачу товаров потребителям по определенным маршрутам, включая 

оптовые представительства, брокерские операции и посредничество. Система 

распространения играет важную роль в доставке товаров до конечных потреби-

телей. 

Маркетинговый канал - это маршрут, по которому товар переходит от 

производителя к потребителю. Во время маршрута канала сбыта происходит 

передача права собственности на продукт. 

Канали дистрибуции - «…структуры, соединяющие внутренние подраз-

деления организации-производителя с потребителями, в том числе с участием 

внешних оптовых и розничных торговцев, через которых осуществляется про-

дажа продукции и услуг»
 6
.  

Предпринимательские фирмы активно используют свои деловые сети для 

привлечения рискованных инвесторов и компаний. Успешные компании, полу-

чив финансовые ресурсы, находят в реальных инвесторах и компаниях каналы 

продвижения и финансовой поддержки. Венчурные инвесторы с обширными 

связями могут порекомендовать предпринимательскую компанию своему банку 

или коллегам. 

Члены деловых сетей выполняют роль посредников и бизнес-институтов 

между производителями и потребителями товаров
7
.  

Они предоставляют различные услуги и осуществляют действия, связан-

ные с покупкой, продажей и распределением товаров
8
. 

Реформирование и регулирование этой сети имеют важное значение для 

достижения экономического баланса, а также повышения производства и по-

требления. 

                                                           
6
 https://discovered.com.ua/marketing/kanaly-distribucii/ 

7
 Kotler, P., Kartajaya, H., & Young, D. (2004). Attracting investors: A marketing approach to find-

ing funds for your business. Hoboken, NJ: John Wiley & Sons. 
8
 Faraji, M., Alidadi, Y., & Lotfi, A. (2011). Distribution channels carpets in the world and quality 

of Iranians in it. Journal of Business, 47, 44–54. 
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Выбор каналов распределения и участников зависит от типа рынка и дру-

гих факторов, влияющих на распределение товаров. Этот выбор имеет важное 

значения для стратегии компаний. Также необходимо учитывать процесс при-

нятия решений о каналах сбыта на разных уровнях организации.  

В связи с этим можно различать три основных стратегии распространения 

товаров. К первому можно отнести стратегию распространения интенсивного 

характера, обычно она применяется только для товаров с низкой стоимостью и 

большим потребительским спросом.  

Целью всех производственных компаний является налаживание системы 

сбыта, увеличение своей клиентской базы с помощью увеличения числа по-

средников и эффективного использования этой стратегии. Вторая стратегия 

распределения это эксклюзивная, к нему можно отнести реализацию дорого-

стоящих и престижных товаров, где производители передают распределение 

товаров небольшому числу посредников, способных обеспечить высокие затра-

ты и прибыль. Это дает производителям больший контроль над распределением 

и установкой цен на свою продукцию или услуги. Обычно это стратегия более 

прибыльно за минусом ограниченного охвата рынка. Третьей стратегией явля-

ется выборочное распределение, к нему можно отнести, товары предваритель-

ного выбора, то есть, к особенным достоинствам этой стратегии входит каче-

ство и объем распределения с учетом квалификации и компетенции обслужи-

вающего персонала. 

Для промышленных товаров часто применяется выборочная стратегия 

распределения, которая включает выбор посредников с широким географиче-

ским охватом, надежных и ответственных за распространение товаров.  

Члены маркетингового канала выполняют несколько основных задач. Во-

первых, они занимаются сбором и распространением информации, связанной с 

маркетинговыми исследованиями о клиентах, конкурентах и других факторах, 

влияющих на рынок. Это помогает предоставить данные о клиентах, анализи-

ровать конкурентов и оценить маркетинговую среду. 
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Во-вторых, они ответственны за проведение предварительной рекламы, 

включая разработку и распространение привлекательных сообщений. Это по-

могает привлечь внимание покупателей к продукции и создать потребность в 

ней. 

Кроме того, члены маркетингового канала занимаются переговорами, 

оформлением заказов, обеспечением финансовых ресурсов, принятием рисков, 

управлением физической собственностью, оплатой и защитой прав собственно-

сти. Все эти задачи выполняются для обеспечения эффективного функциониро-

вания канала распределения и достижения маркетинговых целей компании. 

При разработке маркетинговой системы следует учитывать потребности 

клиентов, определить цели и оценить параметры сети. Проектирование распре-

делительной сети включает несколько этапов: исследование потребностей кли-

ентов, выбор подходящей сети с планировочными целями, анализ существую-

щих сетей и повышение гибкости, а также повышения гибкости распредели-

тельных сетей. В таблице 1.1.1. представлены четыре модели распределитель-

ных сетей. 

Таблица 1.1.1. - Модели дистрибьюторских сетей  
Стерн, Коммон и 

Барбье (1996) 

Розенблум (1999) 

 

Берман (1996) 

 

Котлер (2000) 

Изучение и анализ 

существующих ма-

териалов и их   дис-

трибьюторских ка-

налов   

Роль стратегий дис-

трибьютора и общие 

цели 

Определение целей  

дистрибьюторской 

сети 

Анализ товаров и 

услуг, необходимых 

гражданам 

Изучение и распо-

знавание существу-

ющей дистрибью-

торских системы  

Роль  дистрибьютора 

в маркетинг-миксе 

Оценка ширины и 

глубины сети, а так-

же различных по-

требностей и про-

межуточных ситуа-

ций 

Цели и ограничения 

каналов 

Проведение семина-

ров и собеседований 

в отношении суще-

ствующих сетей 

Разработка 

маркетинговых 

сетей 

Оценка рынка, про-

дукта, компании и 

промежуточных 

факторов, влияющих 

на компанию и сеть 

Указание 

параметров 

основных каналов 

Анализ 

потенциальных 

конкурентных сетей 

Выбор участников 

канала 

Распределение и 

дистрибьютсии се-

тевых задач между 

участниками  

Оценка параметров 

основных каналов 



21 
 

Продолжение таблицы 1.1.1. 

Оценка краткосроч-

ных возможностей в 

существующих се-

тях 

Выбор управления 

каналом 

Выбор специальной 

розничной сети 

 

Составление 

краткосрочного 

плана атаки 

Оценка эффективно-

сти участники кана-

ла  

Пересмотр 

конфигурации 

канала 

 

Источник: Составлено автором 

В Республике Таджикистан наблюдается особая организация и характер 

распределительной системы товаров, отличающихся от других стран. «Проф-

союзы в этой стране все еще придерживаются традиционных методов распро-

странения на различных уровнях, не учитывая новые подходы»
9
. 

Однако в Республике Таджикистан каналы дистрибуции могут столк-

нуться с такими трудностями, которые связаны с множеством торговых мест 

трудно контролируемых, разновидностью ценовых категорий между произво-

дителем и потребителем, отсутствием своевременной информации о разновид-

ностях каналов распределения и проблемах, связанные с монополией на рын-

ках. 

Проблемы в распределительной сети включают протяженность каналов и 

множество посредников, что приводит к высоким затратам и снижению эффек-

тивности. В результате конечная цена товаров повышается. Недостаток сетевых 

магазинов и множество мелких розничных торговцев также являются пробле-

мами. Это отрицательно сказывается на экономике, вызывая рост цен на потре-

бительские товары и снижение эффективности сети. Кроме того, низкий уро-

вень квалификации персонала, занятого в цепи поставок и распределительной 

сети
10

, приводит к увеличению стоимости для потребителя и снижению эффек-

тивности хорошо функционирующей сети. 

                                                           
9
 Aghajani, Z. (2009). New tools and methods for product distribution at retail units. Business Stud-

ies, 4(31), 36–45. Alavimanesh, S. M. (2009). Economic development plan in the distribution of 

goods and services. Tehran: Economic Studies. 
10

 Sharifi, K., Masoudi, M., & Javadin, S. R. (2013). Network model of production and distribution 

of goods in Iran. Quarterly Journal of Business Administration Research, 4(7), 105–121. 
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Использование множественного канала распределения становится все 

важнее в современном бизнесе. Он позволяет продавать товары и услуги через 

различные каналы, такие как Интернет, заказная почта, магазины и телефон. 

Этот подход расширяет рынок, улучшает обслуживание клиентов, увеличивает 

объем продаж и общую производительность компании. 

Однако такое использование множественного канала распределения со-

провождается проблемами. Конфликты между каналами возникают, когда 

участники сталкиваются с выбором между сокращением объема услуг или со-

хранением существующего канала. Это может привести к напряженности и не-

эффективности в работе распределительной сети. Кроме того, использование 

нескольких каналов распределения не всегда выгодно для поставщиков, так как 

оно может вызвать дополнительные затраты и сложности в управлении процес-

сами. 

Поэтому важно тщательно оценить преимущества и недостатки множе-

ственного канала распределения для каждого бизнеса. Это поможет определить 

наиболее эффективный подход и уменьшить конфликты, обеспечивая устойчи-

вое функционирование распределительной сети в интересах, как клиентов, так 

и поставщиков. 

Так как одним из конкурентных преимуществ компании по производству 

того или иного продукта, является снижение производственных затрат, связан-

ные с системой сбыта
11

. Учитывая это можно считать, что одной из наиболее 

эффективных систем, которая может этому способствовать, то есть оптимизи-

ровать все затраты связанные с реализацией произведенных продукций, это 

дистрибьюторская деятельность. 

Наравне с производственным процессом особое значение имеет и процесс 

реализации, то есть эффективная система сбыта. Ранее производители продук-

                                                           
11

 Ибрагимова М.Х. Особенности деятельности дистрибьюторских компаний в России и пер-

спективы их развития // Интернет-журнал «НАУКОВЕДЕНИЕ» Том 8,№5 

(2016)http://naukovedenie.ru /PDF/07EVN516.pdf (доступ свободный). Загл. с экрана. Яз. рус., 

англ. 
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ции чтобы охватить весь рынок им приходилось нести большие расходы на ор-

ганизацию отдела реализации, складские помещения, транспортные передви-

жения и т.д. Поэтому лучший способ решить эту проблему создать аутсорсинг 

связанный с реализацией продукции таким специализирующим дистрибьютор-

ским компаниям.  

Именно в условиях обеспечения устойчивого развития экономики ставит-

ся задача поиска эффективных организационно-экономических форм развития 

важных отраслей, таких как сфера дистрибьюторской деятельности. 

Дистрибьюторы играют заметную роль в предоставление продукции 

субъектам рынка, то есть они занимаются закупками товаров, их хранением, и 

реализацией на определенном рынке. 

С точки зрения Якимова Е.А. «…дистрибьюторская деятельность являет-

ся одним из эффективно развивающихся сфер товарного обращения рыночной 

инфраструктуры многих стран мира. Его развитие вызвано объективной зако-

номерностью рыночной экономики. Своевременное обеспечение необходимы-

ми продукциями, которое способствует развитию городов и регионов, в том 

числе для расширения международных экономических связей невозможно без 

эффективно функционирующей дистрибьюторской деятельности»
12

. 

Как и все другие направления, дистрибьюторская деятельность тоже име-

ет свою историю развития. В экономической литературе, когда Сэмюэль Эдвин 

Спарлинг
13

 1906 году как пионер в исследовании области дистрибуции предло-

жил три основных вида деятельности компаний, которые отражены на рисунке 

1.1.1.  

                                                           
12

 Якимова Е.А. Дистрибьюция как современная форма посредничества: сущность и перспек-

тивы развития // Казанская наука. №7 2013г C. 121 
13

 Sparling, Samuel Edwin Introduction to business Organization. New York, London, The Macmil-

lan company, 1906.-374 p.  
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Рисунок 1.1.1. Основные виды деятельности компаний 

Источник: Составлено автором 

Необходимость в дистрибьюторской деятельности возникает у тех, кто 

заинтересован в создании потребительского спроса и наилучшем способе удо-

влетворения потребностей своих клиентов и расширению их потребительской 

корзины товарами и услугами. В том числе он способствует совершенствова-

нию таких направлений, которые показано на рисунке 1.1.2. 

 

Рисунок 1.1.2. Основные направления дистрибьюторской деятельности 

Источник: Составлено автором 
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Дистри-
бьютор-
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ственная 

ДИСТРИБЬЮТОР-

СКАЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ 

Стратегия поставки про-

дукции и услуг  

на рынок 

Управление отно-

шениями  

с клиентами и парт-

нерами 

Способы и пути  

выхода на рынок 

Продажа розничным по-

требителям 

Каналы поступления то-

варов на рынок 

Продажа  

юридическим  

лицам 

Каналы  

продаж 

Каналы  

дистрибуции 
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В связи с тем, что дистрибьюторская деятельность в отличие от других 

экономических терминов появилась недавно в научной литературе относитель-

но правильного представления понятий дистрибуции идет дискуссия.  

Существует много различных определений и подходов к понятию «дис-

трибуции», которые показаны в таблице 1.1.2. 

Таблица 1.1.2. - Подходы к определению понятия «дистрибуции» 

Подход Автор  Определение  

Функциональный  

 

О.А. Новиков, С.А. 

Уваров
14

  

 

Функции сбытовой деятельности, состоя-

щие в распределении, хранении и распреде-

лении доставки.  

Процессный  

 

Ф. Котлер 
15

 

 

Деятельность по планированию, претворе-

нию в жизнь и контролю за физическим пе-

ремещением материалов и готовых изделий 

от мест их изготовления к местам их ис-

пользования с целью удовлетворения нужд 

покупателей и с выгодой для себя. 

С. Уилер,  

Э. Хирш 
16

 

 

 Как и где вы приобретаете продукт (услу-

гу) и как и где вы используете продукт. 

Суть взаимоотношений продукта и потре-

бителя. Путь поставщика к потребителю и 

взаимосвязь с потребителем.  

Системный Ж. – К. Тарондо, Д. 

Ксардель 
17

 

 

Область сферы услуг, задача которой –

интегрированное управление функциями и 

операциями продвижения готовой продук-

ции, и сопутствующим сервисом от произ-

водителей и или оптовых (оптово - рознич-

ных) торговых компаний до конечных (или 

промежуточных) потребителей.  

Источник: Ибрагимова М.Х. Особенности деятельности дистрибьюторских компаний в Рос-

сии и перспективы их развития // Интернет-журнал «НАУКОВЕДЕНИЕ» Том 8,№5 

(2016)http://naukovedenie.ru /PDF/07EVN516.pdf (доступ свободный). Загл. с экрана. Яз. рус., 

англ. 

Как показывает таблица 1.1.2. относительно понятия «дистрибуция», су-

ществуют разные подходы, то есть авторы по разному дают определение этому 

                                                           
14

 Новиков О.А., Уваров С.А. Логистика: Учеб. пособие. СПб.: «Бизнес – пресса»,2000.208с  
15

 Котлер Ф. Основы маркетинга: пер. с англ. М.: Вильямс, 2015. 752 с. 
16

 Уилер С., Хирш Э. Властелины каналов. Как лидирующие компании создают инновацион-

ные стратегии маркетинга и продаж. М.: Издательский дом Гребенникова, 2006. 256 с. 
17

 Тарондо Ж.-К., Ксардель Д. Дистрибьюция: пер. с фр. под ред. В.И. Черенкова. СПб.: Нева, 

2003. 127 с. 

http://naukovedenie.ru/
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термину. Одни считают, что она относится к логистической деятельности, свя-

занная с материальным передвижением товара от производителя к точке вос-

требования. А другие считают «дистрибуцию» как единую систему управления, 

которому подвластно не только логистические услуги, но и услуги по реализа-

ции продукции, охватывающие маркетинговые, распределительные и после-

продажные и др.  

Относительно вопросов формирования и развития отдельных сегментов 

рынка дистрибьюторских услуг среди ученых Республики Таджикистан были 

посвящены работы Аминова С.Н., Джумъаева Б.М., Мирсаидова А.Б., Низамо-

вой Т.Д., Раджабова Р.К., Усмановой Т.Дж., Факерова Х.Н., Шарипова М.М. и 

др.  

Аминов С.Н., рассматривает дистрибьюторские услуги в рамках трансак-

ционных бизнес-услуг. В частности он выделяет услуги в области оптовой и 

розничной торговли и др
18

. 

Джумъаев Б.М. при разработке классификации бизнес-услуг рассматри-

вает дистрибьюторские услуги как услуги, связанные с ведением бизнеса
19

. 

В научных трудах Мирсаидова А.Б. частично рассмотрены инновацион-

ные аспекты развития маркетинговых услуг. По его мнению: «более 50% роста 

экономики достигается за счет интенсификации видов деятельности в области 

инновации»
20

. 

Вопросы подготовки высококвалифицированных кадров в сфере марке-

тинга рассмотрены в работах Низамовой Т.Д. По ее мнению: «для дальнейшего 

развития экономики Таджикистана необходимо усилить подготовку высоко-

квалифицированных специалистов, маркетологов, в области предприниматель-
                                                           
18

 Аминов С.Н. Сфера услуг как объект исследования: содержание и виды услуг / 

С.Н.Аминов // Вестник Таджикского национального университета, (научный журнал) Серия: 
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 Джумъаев Б.М. Теоретические основы определения и классификации бизнес-услуги в со-

временной экономике. [Текст] / Б.М. Джумъаев.// Вестник ТНУ. Научный журнал, серия 

экономических наук. Душанбе, Сино. – 2017. –  №2/1 – С.- 157. 
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ство, которые будут способны работать в условиях быстроменяющихся внеш-

них условий хозяйствования и запросов рынка»
21

. 

В работах Раджабова Р.К. и Шарипова М.М более подробно рассмотрены 

маркетинговые услуги. По их мнению: «создание сетей бизнес-структур, специ-

ализированных компаний, выполняющих брокерские и маркетинговые функции 

играют важную роль в формирование инфраструктуры рынка»
22

. 

В работах Усмановой Т. Дж. особое место занимают лизинговые услуги в 

реализации функции маркетинга и продвижение товаров. По ее мнению приоб-

ретение лизинговых услуг от сторонних организаций: «….дает возможность 

оперативного управления финансовыми ресурсами таких предприятий»
23

.  

В научных трудах Факерова Х.Н. более подробно рассмотрены маркетин-

говые услуги и посреднические услуги
24

. Особенно, положительно оценивая 

роль посреднических услуг в продвижение потребительских товаров, Факеров 

Х.Н. отмечает, что: «…..в условиях многократного увеличения числа фирм и 

организаций, предлагающих свои товары и услуги на потребительском рынке 

укрепление позиции производственно-коммерческих единиц, как на внутрен-

них, так и на мировых рынках, во многом зависит от качества оказания посред-

нических услуг»
25

. 

С нашей точки зрения дистрибуция - это современная форма посредниче-

ства, состоящая из последовательно повторяющихся действий для продвижения 

товаров от производителя к конечным потребителям с целью своевременной 
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 Низамова Т.Д. Некоторые теоретические и  практические вопросы подготовки специали-
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доставки товара в точки розничной торговли и его сбыта на основе развития 

взаимоотношений всех субъектов посреднического процесса в рамках дистри-

бьюторского договора. 

С учетом выше сказанного, можно рассмотреть понятие дистрибьютор. 

В маркетинге под дистрибьютором понимается фирма, которая осуществ-

ляет торгово-посредническую функцию, в рамках реализации и организации 

товарооборота производителя. 

Дистрибьюторская компания может работать как самостоятельная компа-

ния или как дочерняя компания, в рамках оговорённых условий договора. В со-

временной рыночной экономике можно встретить еще и бизнес в сфере дис-

трибуции. 

Под бизнесом в сфере дистрибуции обычно подразумеваются услуги по 

физическому предоставлению товаров, то есть, сбытовая деятельность. 

Для осуществления профессиональной деятельности дистрибьютору 

необходимо выполнить следующие функции: 

-организовать структуру каналов дистрибуции; 

-выявление места нахождений складских помещений; 

-транспортное передвижение товаров, возврата не реализованных про-

дукций и др.; 

-хранение в складских помещениях и переработка грузов; 

-страхование хозяйственных рисков, обеспечение защиты и сохранности 

товаров; 

- управление товарными запасами; 

-соответствие всем стандартам предоставление логистического сервиса; 

- передача прав на распоряжения владельцам товаров. 

-процесс формирования цен на товар; 

-непрерывное наблюдение за потребительским спросом и поддержка  об-

мена информации поставщиками и др.; 
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-мероприятие, направленное на продвижение товаров, предоставление 

количественной и качественной дистрибуции. 

Для предоставления физического передвижения дорогих товаров, кото-

рые продаются рознично, дистрибьютору необходимо находить потенциальных 

потребителей, заинтересовать своими продукциями, заключить договор по куп-

ле продаже и послепродажным обслуживанием. Качественное доведение това-

ров от производства до потребителей характеризует эффективность функцио-

нирования экономики страны в целом и ее территориальных единиц в отдель-

ности
26

. 

Что касается реализации больших объемов товаров, дистрибьютору необ-

ходимо расширить квалифицированных сотрудников, чтобы эффективно смог-

ли осуществлять свою профессиональную деятельность, и взять под контроль 

региональные и другие сети.  

Дистрибьютор кроме логистической функции может осуществлять по-

средническую деятельность, то есть, представляет интересы товаропроизводи-

теля на определенном рынке. 

Наряду с жестким условием введения дистрибьюторского бизнеса появ-

ляется необходимость принятия смешанного агентско-дистрибьюторского со-

глашения, в котором приводятся условия договоренности сторон между по-

ставщиком, дистрибьютором, дилером и потребителем, которые показаны на 

рисунке 1.1.3. 
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 Камарова Г.Б., Ниёзов Дж.С., Комарова А.И.. Влияние внешней среды на развитие рознич-
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Рисунок 1.1.3. Перечень услуг, предоставляемый дистрибьютором по до-

говоренности 

Источник: Составлено автором  

Хотелось бы обратить внимание на то, что в термине «дистрибьютор», не 

оговариваются обязательные условия реализовать продукцию производителя. А 

наоборот производитель должен взять на свой счет компенсацию маркетинго-

вых и других прочих услуг в интересе сбыта своей продукции.  

Исходя из этого, можно предлагать следующее определение этого терми-

на: 

Дистрибуция - это предоставление услуги, связанное с процессом про-

движения продукции от изготовителя к конечному потребителю. А дистрибью-

тор это ответственное лицо за осуществление оптовых и розничных операций 

во время реализации товаров производителя до его потребителя. 

Большой интерес к появлению дистрибьюторской деятельности совре-

менной экономики может способствовать следующие направления, которые 

приведены на рисунке 1.1.4. 
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Рисунок 1.1.4. Основные предпосылки появления дистрибуции 

Источник: Составлено автором 

Все зарубежные компании, стремятся увеличить объем реализации своей 

продукции за пределами своей страны, то есть проникать на новые потреби-

тельские рынки, используя новую тактику при помощи дистрибьюторских ком-

паний. Такая форма проникновения очень распространена в международном 

опыте. 
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промышленными производителями и региональными дилерами по передвиже-

нию товаров, закупая оптом для дальнейшего сбыта.  

Он может выполнять свою дальнейшую работу от имени производителя 
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Дистрибьюторские фирмы - это самостоятельные коммерческие органи-

зации, которые имеют свои складские помещения для хранения закупаемых то-

варов, с целью их дальнейшей реализации на основе заранее оговоренных со-

глашений с производителями.  

Основным рычагом успешной реализации товаров производственных 

компаний являются дистрибьюторские фирмы, которые могут эффективно реа-

лизовать товары выпускаемых производителем на внутреннем или на внешнем 

рынке. В его задачу входит нахождение дилеров, хранение товара до его 

успешной реализации с учетом определения цены сбытового товара производи-

теля, так как он имеет полное право на управление процессом объема реализа-

ции продаваемой продукции для более выгодного периода продажи. 

Следовательно, можно приходит к такому выводу, что в процессе реали-

зации товаров дистрибьютор может предоставлять товар для дальнейшего его 

использования, с учетом контролирования объема реализации товаров на своих 

складских помещениях, исследуя имеющий потребительский спрос, для прием-

лемой и более выгодной сделки, поделится с производителем информации о со-

стоянии рынка. 

Дистрибьюторские фирмы не могут вести свою деятельность в отрыве от 

производственных компаний, хотя они не являются его филиалом или дочерней 

компанией, но стоит учитывать, то, что они оба одинаково рискуют разориться. 

Крупные дистрибьюторские компании для более приемлемого введения 

своей деятельности, используют свою сеть дистрибьюторских каналов сбыта.  

На рынке товаров обычно дистрибьюторскую деятельность разделяют на 

регулярные и нерегулярные типы: 

- Регулярный тип дистрибьюторской деятельности, где в их обязанность 

входит комплекс торгово-посреднических услуг, такие как проведение марке-

тинговых услуг, информирование о состояние рынка, реклама, сортировка то-

вара по его назначению и востребованию и другие услуги. 
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- Нерегулярный тип дистрибьюторской деятельности, в котором некото-

рые предоставленные торгово-посреднические услуги могут быть ограничены. 

Например, они имеют дело с не очень крупными партнерами, которые занима-

ются небольшим объемом куплей продажей товаров. В целом число этого типа 

дистрибьюторской деятельности больше, так как они занимаются с малыми и 

средними предприятиями, которые имеют характер бытового обслуживания. 

Для распространения товарной продукции дистрибьюторские предприя-

тия используют прямые или многоуровневые методы продажи. Во втором слу-

чае дистрибьютору приходится оказать консультативную, организаторскую, 

бухгалтерскую и аналитическую поддержку начинающим предпринимателям, 

имеющим малый опыт в этой сфере.  

Так как вопросы относительно рекламы, купле продажи, доставки про-

дукции и услуги после продаж входят в обязанность дистрибьюторских пред-

приятий, поэтому производитель особо не напрягается по реализации своей 

продукции, а уделяет своё внимание на совершенствование качества произво-

димой продукции. Это и является взаимовыгодным интересом дистрибьютора с 

производственным предприятием.  

Для создания и эффективного использования имеющихся средств, в том 

числе по передвижению материальных продукций, его складирование и повы-

шение конкурентоспособности требует от дистрибьюторов высокого уровня 

профессионализма. 

С этой точки зрения можно приходить к такому мнению, что ниже приве-

денные факторы могут проявить большой интерес к дистрибьюторской дея-

тельности:  

а) предлагаемый товар имеет особые характерные данные к реализации; 

б) твёрдые соглашения относительно дальнейшего устойчивого развития; 

в) мотивационное вознаграждение со стороны дистрибьютора за своевре-

менное завершение предлагаемой работы.  
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Выше сказанное свидетельствует о том, что такие дистрибьюторские 

предприятия способствуют появлению дополнительных рабочих мест, для при-

влечения новых сотрудников, где они могут заработать не только денежные 

средства, но и повысить свои навыки и умения работать в этом направлении. 

Такой вид деятельности на рынке товаров может снизить уровень безработных, 

и решать их социальные трудности. 

Факторы, доказывающие самостоятельность дистрибьюторской деятель-

ности в отличие от торговых агентов, дилеров и брокерской деятельности отно-

сительно товаропроизводителей являются следующие: 

а) на рынке товаров дистрибьютор самостоятельно выполняет свои обя-

занности перед предприятием по производстве товаров, и эти обязанности не 

распространяются на покупателей;  

б) при вероятности риска потери и испорченности товара купленных у 

товаропроизводителя, дистрибьютор несет финансовые убытки; 

в) целесообразно дистрибьютором нести все риски связанные по предо-

ставлению коммерческой деятельности с дилерами, в том числе кредиты и про-

чие; 

г) дистрибьюторы имеют такие полномочия, как определять цену на про-

даваемый товар, предоставлять скидку, назначить сроки доставки и другие про-

чие условия продажи. 

Рыночное преобразование показывает, что дистрибьюторские предприя-

тия должны расширять свой профиль и специализацию.  

Для расширения своих полномочий на рынке товаров дистрибьюторские 

предприятия должны наладить и развивать свои положительные отношения с 

дилерами. А для этого необходимо оказывать им взаимовыгодные услуги такие 

как: обеспечение информацией, увеличение ассортимента товаров имеющие 

конкурентоспособность на рынке и прочие услуги.  

В целом исследование теоретических вопросов формирования и развития 

рынка дистрибьюторских услуг в современной экономике является очень акту-
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альной. Для глубокого раскрытия важности данного направления необходимо 

определить место и роль рынка дистрибьюторских услуг в системе рыночной 

экономики.  

 

1.2. Место и роль дистрибуции в системе рыночной экономики 

 

В условиях развития рыночной экономики на своем жизненном пути все 

производственные предприятия сталкиваются со многими затруднениями, ко-

торые препятствуют их развитию, в том числе с реализацией выпускаемой про-

дукции. В процессе своего развития в каждой компании возникает вопрос, свя-

занный с совершенствованием системы реализации продукции, который требу-

ет современный рынок. Этот вопрос связан с тем, что рыночное преобразование 

развивается очень быстрыми темпами, и не каждой компании под силу устоять 

на своей позиции или сдвинуть его вперед.  

Для этого всем сотрудникам компании приходится найти пути выхода с 

этого положения, то есть, как улучшить результаты сбытовой деятельности. 

Руководству компании придется, учитывать все факторы, которые могут 

повлиять на процесс решения этих задач, включая конкуренцию и прочих. 

Единственный выход с этого положения это совершенствование навыков в об-

ласти купли продажи сотрудников или наем более профессиональных специа-

листов области сбыта продукции.  

Одной из наиболее эффективных систем сбыта на сегодняшний день 

можно назвать дистрибьюторскую деятельность. Так как в компании важно не 

только производство продукции, но и ее реализация. Потому что расширение 

производственной мощности зависит от полученных доходов реализации про-

дукции. 

Одним из путей выхода из такого положения заключается в сотрудниче-

стве с дистрибьюторскими компаниями, которые позволяют оптимизировать и 

совершенствовать каналы по реализации и сбыта продукции.  
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Так как дистрибьюторы являются независимыми оптовыми посредниками 

и основными знатоками эффективной продажи товаров, которые осуществляют 

свои действия на основе заключенного договора с производителем. 

Обычно в договоре между производителем и дистрибьюторским компа-

ниям оговаривается не только объем реализации, но и другие условия: размер 

товаров в кредит, торговая наценка, выполнение плана, охват территории и др. 

Дистрибьюторская деятельность может способствовать  положительному 

и эффективному функционированию товарных рынков во всем регионе, вклю-

чая развитие внешне экономических отношений. 

Роль и значение дистрибьютора в рыночной экономике можно опреде-

лить по экономическим показателям и функциональным показателям. С точки 

зрения экономических показателей можно отнести все затраты, связанные с пе-

ремещением товаров от производителя под свою ответственность, включая 

маркетинговые исследования от их лица
27

. К функциональному показателю 

можно отнести своевременную доставку товара от производителей до конечных 

потребителей, на конкретном рынке учитывая их потребительскую корзину в 

определённом времени и заранее разработанному маршруту. 

Одним из основных функций дистрибьютора является поддержать отно-

шение с дилерами, а не в прямую реализовать продукцию. 

Учитывая вышесказанное, дистрибьютору необходимо аккумулировать 

товары, находящиеся на своих складских помещениях, которые были приобре-

тены у разных производственных компаний с целью более успешной и выгод-

ной его реализации ориентированной на потребительских спросах дилеров.  

Дистрибьютору для выполнения своих обязанностей перед производ-

ственными компаниями, необходимо отвечать нескольким требованиям:  

-иметь складские помещения со всеми оборудованиями для более каче-

ственного хранения продукции; 

-иметь свой собственный канал реализации продукции; 
                                                           
27

 Якимова Е.А. Дистрибьюция как современная форма посредничества: сущность и перспек-

тивы развития // Казанская наука. 2013. №7. С. 123 
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-иметь положительный баланс для финансовой поддержки сети дилеров; 

-иметь профессиональных сотрудников в области сбыта. 

Со стороны производителя дистрибьютору оказывают рекламные, кон-

сультационное, и прочие технические поддержки, включая сервисное обслужи-

вание гарантии товара. 

Дистрибьютору приходится поддерживать благоприятное отношение с 

дилерскими сетями, располагающими в себе расширенные потребительские 

возможности, связанные с предоставляемой им продукции для успешной и эф-

фективной работы с ними. 

Дилер это «…оптовый посредник, осуществляющий продажу от своего 

имени и за свой счет»
28

. Дилеры вполне могут напрямую приобретать товар у 

производителя без посредников. Дилеры в отличие от дистрибьюторов имеют 

близкое отношение с конечными потребителями. Именно поэтому дистрибью-

торам необходимо сотрудничать с более приемлемой дилерской сетью.  

В зависимости от охвата объема рынка дистрибьюторскую деятельность 

можно разделить на следующие виды: 

- промышленный дистрибьютор - торговый посредник, распределитель 

продукции для промышленных потребителей, где в целом работу реализуют 

брокеры; 

- генеральный дистрибьютор, организующий деятельность через свой 

распределительный канал сбыта в определенном рынке. 

Учитывая вышеизложенное, можно классифицировать несколько видов 

дистрибьюторской деятельности:  

- собственный дистрибьютор - такая дистрибьюторская фирма будет реа-

лизовать непосредственно только товар одной компаний, но только его ассор-

тимент ограничивается брендом одной фирмы.  

- эксклюзивный дистрибьютор - это фирма осуществляет свою деятель-

ность на основе эксклюзивного договора, где сокращается количество посред-

                                                           
28

 Инновационно-методические подходы… http://elibrary.ru 
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ников и при этом увеличивается требование к оставшимся посредникам на 

определенной территории, определенных товаров и клиентов. 

- официальный дистрибьютор - это фирма, которая осуществляет свою 

деятельность на основе договора, в котором оговорено определенные условия и 

требования в процессе реализации продукции производителя.  

- независимый дистрибьютор-это фирма, которая оптом приобретает у 

производителя продукции без всяких обязательств, он только может рассчиты-

вать на скидку от приобретенного товара.  

Следует отметить, что эффективность работы дистрибьюторских компа-

ний зависит от пяти основных элементов, которые, могут повлиять на результа-

ты сбытовой деятельности, такие как: стратегия, партнёры, ценообразования, 

логистика и контроль.  

Недостаточное уделенное внимание этим пяти элементам может отрица-

тельно повлиять на результативность работы дистрибьюторской деятельности 

(рисунок 1.2.1.). 

 

 

Рисунок 1.2.1. Звезда эффективности дистрибьюторской деятельности 

Источник: Евгений Голубин, «Дистрибуция. Формирование и оптимизация каналов сбыта». 

«Вершина», 2006 г. 86 с. 
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Как видно из рисунка 1.2.1. если выделить достаточное внимание всем 

этим элементам, то дистрибьюторская компания может эффективно развивать-

ся. 

Осуществляя свою деятельность, дистрибьюторские компании не только 

поддерживают интересы товаропроизводителей, но и постараются более эф-

фективно предоставлять свои услуги клиентам в отличие от традиционной про-

дажи для дальнейшего сотрудничества. 

Как показывает исследование, для дальнейшего успешного развития дис-

трибьюторских компаний существует ряд условий такие как:  

-так как одним из основных функций дистрибьюторских фирм это по-

средническая деятельность между товаропроизводителями и дилерами, в его 

обязанность входит своевременная доставка нужного товара в определенном 

количестве до его потребителей (таблица 1.2.1.); 

-получение необходимой информации о состояние рынка является важ-

ной задачей дистрибьюторской деятельности, так как в зависимости от этой 

информации принимаются стратегические и тактические решения борьбы с 

конкуренцией, выявление неудовлетворенных потребностей клиентов и ин-

формирование товаропроизводителя о потребительских изменениях на рынке в 

целях совершенствования товарной номенклатуры; 

-в обязанность дистрибьюторской деятельности входит предоставлять на 

рынке в необходимом количестве широкий ассортимент реализуемой продук-

ции; 

-дистрибьютору необходимо увеличить количество дилеров, с которыми 

в дальнейшем будет сотрудничать с целью обеспечения эффективной организа-

ции своей деятельности, предоставляя рекламную, техническую и информаци-

онную им поддержку по приемлемым ценам. 

-для успешного осуществления системы управления дистрибьюторской 

фирме необходимо уделять особое внимание таким основным аспектам: 
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а) по мере возможности увеличить объем потребительских заказов на ре-

ализуемый товар; 

б) сохранение рентабельности спроса; 

в) снижение менее прибыльных каналов при одновременном увеличении 

более прибыльных, что бы увеличить общий объем прибыли.  

В процессе изучения места и роли дистрибьюторской деятельности в ры-

ночной экономике следует отметить, что: 

-так как дистрибуция может осуществляться независимо от организаци-

онной структуры всеми нужными предприятиями, она выполняет  основную 

роль посредника между производителем товара и его потребителем. Следова-

тельно, дистрибьютор играет роль оптового посредника, который приобретает 

товары у крупных производителей товара для их реализации по более выгодной 

цене на местных и региональных рынках; 

-если рассматривать основное отличие дистрибьютора от оптовика то оно 

заключается в том, оптовый продавец работает на себя, а дистрибьютор на ос-

нове интереса товаропроизводителей; 

-для дистрибьюторов эффективным решением осуществления продажи 

является создание дистрибьюторской сети на конкретном рынке. 

Таблица 1.2.1 - Основные функции дистрибуции 

Основные функции дистрибуции 

По каналам распределе-

ния 

Физическое распределение Поддерживающие 

-представление производи-

теля на региональный ры-

нок. 

-установление длительных 

договорных отношений с 

производителями.  

-построение организацион-

ной структуры дистрибу-

тивных каналов и сетей.  

-дислокация дистрибутив-

ных центров (без складов) и 

других звеньев логистиче-

ской цепи в соответствую-

щих каналах. 

- транспортировка продук-

ции, возвратной тары, отхо-

дов. 

- складирование, хранение и 

грузопереработка продук-

ции в складской системе. 

 

- обеспечение сохранности 

и защиты товаров, страхо-

вание рисков. 

- поддержание стандартов 

качества продукции и логи-

стического сервиса. 
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Продолжение таблицы 1.2.1. 

- передача прав собственно-

сти покупателю продукции. 

-управление запасами кон-

солидация и рассредоточе-

ния товаров. 

- обеспечение необходимого 

ассортимента продукции. 

- ценообразование. 

-мониторинг и информаци-

онно-компьютерная под-

держка логистических ак-

тивностей в дистрибуции. 

Источник: Ибрагимова М.Х. Особенности деятельности дистрибьюторских компаний в Рос-

сии и перспективы их развития // Интернет-журнал «НАУКОВЕДЕНИЕ» Том 8, №5 (2016) 

http://naukovedenie.ru/PDF/07EVN516.pdf (доступ свободный). Загл. с экрана. Яз. рус., англ. 

В процессе развития дистрибьюторской сети фирмы сталкиваются с 

трудностями, которые необходимо преодолеть. С переходом на новый уровень 

развития в каждой фирме возникают вопросы относительно изменения систем 

реализации продукции. Иногда фирме не только не удается расширить рынок, 

но и сохранить прежнее положение на рынке приходится с трудом.  

Основная задача, которая ставится перед отделами продаж это увеличить 

все больше объема продаваемого товара. К сожалению, с этой задачей не всем 

под силу справится, и фирма начинает на них оказывать давление вплоть до их 

увольнения, а те, кому под силу решить эту задачу, предусматривают бонусы и 

денежное вознаграждения выполнения сверх плана.  

Так как дистрибьюторские фирмы не ограничиваются продуктами одной 

производственной компании, стараются меньше закупать продукции тех фирм, 

которых в больших объемах остаются не реализованным на складах.  

Оказанное давление отделу сбыта может привести к такому положению, 

что компания заводится большими количествами посредников и дилеров, кото-

рых трудно будет контролировать количество реализуемой продукции, их цен и 

товарной марки. Такой результат может отрицательно повлиять на долгосроч-

ную деятельность дистрибьюторских компаний. Можно считать приемлемой, 

если такое поведение будет принята в краткосрочной перспективе. 

Проблема заключается в том, что независимо от объема товарооборота 

компании перед отделом сбыта, ставится только одна и та же задача, т.е. по-

больше реализовать. Как и какими методами будут реализовать, это проблема 

будет проблемой конечной цепочки дистрибуции.  
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Такое отношение обычно становится причиной того, что на начальных 

стадиях некоторые фирмы останавливают свою деятельность. Это связано с 

усилением конкуренции после перехода от административно – плановой систе-

ме к рыночной экономике.  

На рынке появились новые изменения, что поспособствовала появлению 

конкурентов. Но требование к дистрибуции остался неизменным. Причиной то-

го, что необходимо изменить подход относительно системы реализации про-

дукции являются следующие: 

-при заметно растущем рынке наблюдается снижение темпов продаж; 

-медленное прохождение товара по каналам дистрибуции; 

-несоблюдение требования к качеству товара, при ее выходе из канала 

дистрибуции товаров в отличие от поступления; 

-неравномерное присутствие продукции на торговых точках или не свое-

временное их обеспечение; 

-зависимость продаж от отдельных торговых представителей; 

-снижение эффективности работы отдела продаж из-за завышенных пла-

нов продаж; 

- у партнёров наблюдается увеличение дебиторских задолженностей по 

сети продаж.  

Выше перечисленное является причиной того, что система сбыта, нужда-

ется в совершенствовании. Если этот этап назывался количественной, где 

большое внимание уделялся количеству проданной продукции, то следующий 

этап можно называть качественной, где необходимо уделять особое внимание 

на качество предоставленной работы сотрудниками торговой сети.  

На первом этапе от поставщика или товаропроизводителя особо не тре-

буются дополнительные финансовые вложения для реализации товара. Что ка-

сается второго этапа продвижения товара, в нем основное внимание уделяется 

каналам реализации продукции и качественное прохождение товара по нему. 

Относительно третьего этапа можно сказать, что на этом этапе речь идет о воз-
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действие дистрибьютора на конечную цепочку продаж для привлечения допол-

нительного клиентского состава и стимулирование конечных потребителей 

продаваемого товара, где требуются значительные денежные вложения на ре-

кламу. 

Для определения продуктивности отношений товаропроизводителя с дис-

трибьюторами необходимо проводить аудит. От результатов проведенного ана-

лиза товаропроизводитель выясняет, с каким дистрибьютором более приемлемо 

заключать долгосрочное деловое отношение.  

Обычно производители товара стараются сохранить отношение с дистри-

бьютором в зависимости от охвата регионов, в котором они лидируют.  

Это способствует положительному воздействию на результативность 

продажи на регионе. Дистрибьюторы на уровне регионов хорошо могут функ-

ционировать из-за отсутствия конкурентов. 

Одним из важных моментов на этом уровне является контроль над каче-

ством предоставления дистрибьюторских услуг. Даже разработана специальные 

униформы для представителей региональных дистрибьюторов. 

Для определения качественных показателей деятельности дистрибьютор-

ской фирмы необходимы данные о количестве торговых точек, с которыми ак-

тивно работает дистрибьютор. Данный показатель сможет определить состоя-

ние эффективности работы дистрибьюторской фирмы. Другим важным показа-

телем являются качественные показатели с конечными торговыми точками. 

Данные по всем показателям должны быть объективными и своевременно 

представлены для ежедневной или еженедельной отчетности в компании това-

ропроизводителя или поставщика услуг. Проблема, с которыми может сталки-

ваться дистрибьюторская фирма в своей деятельности это кадровое обеспече-

ние, то есть, где находить профессиональных региональных дистрибьюторов и 

как их подготовить к эффективной работе.  
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Чем больше навыков и способностей у региональных дистрибьюторов, 

тем больше у них возможностей и умение привлечь внимание конечной цепоч-

ки к дальнейшим и благотворным взаимоотношениям.  

Последовательность от количественной дистрибуции к качественной дис-

трибуции должно соблюдаться, чтобы вовремя контроля не было недопонима-

ние.  

В экономике термин «дистрибуция» не относится к транспортировке или 

сбыту товаров. Вместо этого он относится к способу распределения выпуска 

(продуктов), дохода или богатства (т.е. как они распределяются) между людь-

ми, а также к факторам производства: земле, труду и капиталу. В классической 

рыночной экономике цены определяют дистрибьюторы. Покупатель, который 

больше всего готов платить рыночную цену, будет покупателем, который от-

правится домой с продуктом. В конечном итоге потребители сами принимают 

решение о стоимости продукта и цене, которую они готовы за него заплатить, 

поэтому цена является определяющим фактором в распределении продуктов и 

товаров. 

Для достижения маркетинговых и экономических целей производствен-

ных предприятий дистрибуция занимает важное социально - экономическое 

место, в связи с тем, что она способствует не только быстрому превращению 

производимых товаров в денежные ресурсы, но и приносить дополнительный 

доход с учетом потребительского спроса и его удовлетворения. 

При помощи дистрибуции производственные предприятия смогут не 

только расширить ассортимент товаров, но и улучшить его качество на основе 

изучения быстро растущих спросов потребителей и сокращения промежутков 

времени доставки этих товаров в нужное место и в нужном количестве, то есть 

она способствует решению всех трудностей, которые могут возникать на пути 

достижения поставленных целей отделов сбыта предприятия и обеспечения 

финансовых ресурсов. 
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«В процессе дистрибуции товар претерпевает некоторые изменения, ко-

торые можно сгруппировать в три категории»
29

, которые показано на таблице 

1.2.2.  

Таблица 1.2.2. - Некоторые изменения в процессе дистрибуции товара 

Основные категории в процессе дистрибуции товара 

Физические изменения 

(упаковка, разделение 

продуктов в меньших 

количествах, транспор-

тировка и хранение), ко-

торые обрабатываются 

отраслевой функцией 

дистрибьютора. 

Временные и простран-

ственные преобразова-

ния, связанные с соб-

ственной функцией дис-

трибьютора, охватыва-

ющие такие предметы 

как: 

• место, где можно 

найти товар; 

• партия, которая долж-

на быть доставлена; 

• ассортимент (список 

предложен в том же ме-

сте и в то же время); 

• дата доставки товара и 

т. д. 

Коммерческие и психо-

логические преобразо-

вания, обеспечивающие 

согласование спроса  

Источник: Tordjman, A., (1984), Le commerce: son prix, ses services, Analyse financiére, no. 561 

Если рассматривать с точки зрения бесперебойного обеспечения товаров, 

то основная цель дистрибуции заключается в своевременной доставке товаров, 

независимо от времени и места нахождения потребителей, с учетом удобности 

его потребления и привлекательной внешности для потребителей. Основная за-

дача дистрибьюторов в процессе дистрибуции заключается в уменьшение за-
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трат связанное с перемещением товаров в точке розничной торговле и передача 

прав на его использование по своему рассмотрению.  

Кроме этого дистрибуция может выполнять функцию, как хранение, ко-

торое позволяет сохранить готовую продукцию в складских помещениях в не-

обходимом количестве до необходимого времени, так и внутри складского об-

служивания, включая, сортировочный и упаковочный процесс, информацион-

ное обеспечение, рекламную деятельность для привлечения потребительского 

спроса, сервисное обслуживание, финансовое обеспечение производителям за 

свой счет, что способствует непрерывности производства и др.  

По мнению Котлера Ф.
30

 функции дистрибьюторов можно систематизи-

ровать на следующее:  

 Собрать необходимую и нужную информацию для анализа и при-

нятия управленческих решений относительно потребительского рынка; 

 Введение эффективной рекламной деятельности как основной дви-

гатель привлечения спроса; 

 Умение вести деловые переговоры с нужной аудиторией по поводу 

дальнейшего сотрудничества; 

 Удовлетворение принятых запросов со стороны потребителей; 

 Сохранение и обеспечение товарного ассортимента в складских по-

мещениях в необходимом количестве; 

 Своевременное обеспечение финансовыми ресурсами связанное со 

сбытовой деятельностью; 

 Активное введение операции связанное с транспортным обеспече-

нием для передвижения товаров. 

Отсюда можно сделать вывод, что производственные предприятия выиг-

рывают, сотрудничая с дистрибьюторскими компаниями. Если возлагать все 

выше перечисленные функции на плечо производственных предприятий, то им 

придется не только ориентироваться на свое производства, но и сталкиваться с 
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трудностями с ее реализацией и нести дополнительные финансовые ресурсы по 

приобретению соответствующего транспортного средства по передвижению 

товаров и на поиске на нахождение клиентской базы. 

Как справедливо, отмечают специалисты
31

 в этом направлении, суще-

ствуют некоторые тенденции относительно активного участия производителя в 

дистрибуции и на этой основе, частично ограничивая количество торговых по-

средников, то есть возлагать ответственность на одну компанию.  

Для достижения поставленных задач, связанных с дистрибуцией товаров, 

дистрибьютору придется решать проблемы, с которыми он сталкивается в про-

цессе реализации, например, если товар впервые выходит на рынок, то распре-

делительная функция занимает малую роль в отличии от функции продвиже-

ния, обычно маркетинговая и распределительная функция становится важным в 

стадии процветания и зрелости компаний, то есть компания на этом периоде 

должна заботится не только о своей прибыльности, но и о своей репутации в 

определенном рынке.  

В рамках изучения вопросов, связанных с дистрибуцией товаров были 

выявлены некоторые факторы, которые могут повлиять на себестоимость 

предоставления дистрибуции товаров, к нему можно отнести: расстояние кана-

лов дистрибуции, где важным является тот факт, что если длина канала распре-

деления короткая, то дистрибьютор тратит меньше сил и средств для заверше-

ния этой миссии и естественно это отражается на стоимость предоставленных 

товаров; другим фактором является цена самого продукта к нему добавляется 

стоимость предоставления дистрибьюторских услуг, то есть если товар приоб-

ретается от производителя по низкой цене, то и стоимость предоставления в 

точке розничной торговли тоже будет приемлемой; следующим основным фак-

тором, который может повлиять на издержки предоставления дистрибуции это 

объем компании, так как если зона охвата предоставления дистрибьюторских 
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услуг крупномасштабная, то естественно цена на предоставление дистрибуции 

будет дешевле.  

Исходя из этого, следует отметить, что для эффективного решения вопро-

сов связанных с дистрибуцией, необходимо учесть выше перечисленные фак-

торы с целью повышения рентабельности дистрибьюторских компаний.  

 В заключении следует отметить, что наряду с организацией производ-

ственного процесса в компании, важное место отводится системе сбыта и дис-

трибьюторской деятельности. В свою очередь, дальнейшее развитие производ-

ственной деятельности зависит от эффективности системы сбыта и дистрибью-

торской сети.  

В связи с этим появляется необходимость в изучении зарубежного опыта 

дистрибьюторского рынка и государственного регулирования с учетом оценки 

международных тенденций по совершенствованию дистрибьюторской деятель-

ности, где мы будем рассматривать в следующем параграфе. 

 

1.3. Зарубежный опыт регулирования деятельности дистрибьюторских 

компаний 

В современной экономике все крупные предприятия не могут обойтись 

без каналов сбыта, которые предоставляют дистрибьюторские фирмы. Так как 

поставка их товара к конечной торговой точке зависит от регулярной системы 

сбыта проверенных дистрибьюторских фирм. Правильный выбор каналов дис-

трибуции позволяет сохранить желаемый уровень объема продажи товаров для 

производственных предприятий.
32

 Тем более, когда речь идет об иностранных 

компаниях, которые хотят реализовать свою продукцию на территории другого 

государства. 

Для предоставления продукции на рынке находящихся за пределами 
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страны необходимо учесть не только экономическую выгоду, но и культуру и 

традиции данного рынка, правовые и законные обязанности для иностранных 

компаний, налоговые и другие административные нюансы, включая вероятно-

сти всех рисков относительно к такой деятельности. Это необходимо, чтобы 

принимать правильное управленческое решение и обеспечить эффективность 

работы системы сбыта. 

Всем известно, что промышленно развитые страны производят более 70-

80 % продукций всего мира. Отсюда возникает необходимость реализации их 

продукции. Для средних производителей не выгодно за свои средства органи-

зовать каналы сбыта, что требуют больших финансовых вложений, легче было 

бы использовать услуги имеющихся каналов сбыта. 

Если наблюдать за процессом работы оптово-посреднической деятельно-

сти, то за последнее несколько лет их доля увеличилась до 45% только в запад-

ных странах. Например, в Англии оптово- посредническая деятельность това-

рооборота за пределами составляет 25%, а в США она превышает 50%. С точки 

зрения специалистов их темп будет развиваться и расти по этим направлениям: 

-деятельность относительно функционального направления, где самосто-

ятельно ведется оптово-закупочный, производственный сбыт и т.д.; 

-права собственности на оптово-закупаемый товар; 

-специализация товаров в широком реализуемом ассортименте продук-

ции. 

Среди многих развитых стран, где широко развивается дистрибьюторская 

деятельность, США занимают важное место потому, что там наблюдается свы-

ше 20 видов посреднической деятельности, где оптовые фирмы более 300 тыс. а 

оптовые посредники насчитывают около 70 тыс. фирм. 

Основными видами занимающиеся оптово-посреднической деятельно-

стью являются следующие виды, приведённые на рисунке 1.3.1.  
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Рисунок 1.3.1. Оптово-посреднические предприятия 

Источник: Составлено автором  

1. Самостоятельные оптовые фирмы, которые имеют права собственности 

на товары. У них имеются почти 80% складских помещений, большое количе-

ство сотрудников привлечены на работу и они занимают более 70% среди опто-

вых компаний. 

2. Посреднические фирмы, эти фирмы осуществляют свою торговую дея-

тельность без права собственности на товар, и они занимают около 10% от об-

щей численности оптовых компаний с 10% объемами торговли. 

3. Оптовые отделения промышленных компаний, где объем товарооборо-

та составляет 35% и занимают 10% от всех оптово-посреднических компаний. 

4. Закупочные организации и оптовые склады розничных фирм, которые 

работают совместно с несколькими розничными фирмами, то есть, обслужива-

ют магазины и т.д. 
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5. Оптовые заготовители сельскохозяйственных продукций, которые при-

обретают продукцию у средних производителей сельскохозяйственных товаров 

для более выгодной доставки их на рынке.  

6. Оптовые фирмы по торговле нефтепродуктов, сюда входят те оптовые 

компании, которые находятся в тесных отношениях с компаниями по перера-

ботке нефтяной продукции, предоставляя им складские и прочие услуги по 

продаже. 

По результатам исследования предприятий занимающихся оптовой тор-

говлей выяснилось, что в США более 60% этой отрасли заняты реализацией то-

варов длительного применения и количество работающих сотрудников занима-

ет около 59% на них обходится осуществление более 50% оптовой продажи, та-

ких как оборудование, запчасти, нефть, нефтепродукты и машины. 

Отсюда можно сделать вывод о том, что США занимают достойное место 

и в продаже продовольственными товарами и производством текстильными 

продукциями. Если рассматривать по отдельности торговлю розничной сети то 

закупка продукции только у производителей занимает 44%, в сфере промыш-

ленности 22% и фирмы которые непосредственно заняты оптовой закупкой 

около 34%. 

Относительно посреднической деятельности, торговых агентах и заклю-

чение агентских договоров в странах Европы то она регулируется по нацио-

нальным и международным правами и нормами принятыми 18 декабря 1986 г. 

Советом Европейских Союзов.  

За последние годы в Германии тоже начали развиваться посреднические 

фирмы, которые осуществляют свою работу на договорной основе между про-

изводителями и фирмами, занимающими оптовой закупкой.  

Спрос на посреднической деятельности увеличился потому, что они 

смогли оптимизировать все расходы связанных с созданием складских помеще-

ний, организации и управлением материальным потоком товаров, рекламиро-

ванием продукции, маркетинговых исследовании и планирование производства.  
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Причиной появления у промышленных предприятий Германии собствен-

ных торговых сетей и представителей послужила: 

- с этими торговыми предприятиями более выгодно сотрудничать; 

-сотрудники более подготовлены в сфере торговли; 

-своевременное обеспечение товаров по необходимости; 

-прямой контакт с потребителями и т.д. 

Такая посредническая деятельность можно наблюдать в экономике Япо-

нии, где на них приходится почти 80% поступившихся товаров на розничную 

торговую сеть. В Японии торгово-посредническая деятельность по структуре 

делится на два уровня. 

На первом уровне находятся те фирмы, которые заняты большими объе-

мами товарооборота с более крупными промышленными компаниями. Предо-

ставляя им такие услуги как: хранение, комплектование товарного ассортимен-

та, передвижение и сбыта товаров в розницу крупным компаниям за поставку 

получают комиссионные вознаграждения. 

На втором уровне находятся те предприятия, которые приобретают това-

ры у тех фирм находящихся на первом уровне и продают мелким торговым 

точкам.  

Если сгруппировать более 400 тыс. торгово-посреднических компаний, 

находящихся в Японии, то на фирмы, находящихся на первом уровне относится 

33%, на предприятия, находящихся на втором уровне 67%, где 41% промежу-

точные фирмы и 26% конечные торговые фирмы. 

Мелкие торговые посредники осуществляют свою деятельность в 174 

микрорайонах Японии, где более 8000 торговых предприятий сотрудничают, а 

в больших городах работают крупные компании, которые владеют транспорт-

ными и складскими помещениями. В том числе в Японии работают 9 очень 

больших универсальных торговых компаний, обеспечивающие внутренние и 

внешние рынки в нужное время и в нужную точку. Япония знаменита своим 

оперативным осуществлением посреднической деятельности и в том числе 
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арендные, инжиниринговые услуги и внедрение  современных технологий в 

производстве. 

В Китайской Народной Республике дистрибьюторская деятельность на 

рынке продовольственных товаров широко развита как в рамках национальной 

экономики, так и в сфере внешнеэкономической деятельности. В Китае функ-

ционирует Всекитайская ассоциация производителей продуктов питания, кото-

рая оказывает содействие продвижению потребительского товара во всей тер-

ритории КНР.  

В нормативно-правовых актах КНР в сфере торговли подробно раскрыто 

определение «дистрибьюторской деятельности», которое подразумевает сово-

купность организационно-распределительных действий в сфере посредниче-

ской деятельности, оптовую и розничную торговли, транспортировка, склади-

рования, хранения и перевозку товаров и послепродажное обслуживание. До 

момента либерализации внешней торговли Китая в рамках ее членства в ВТО в 

законодательстве Китая имелись отдельные дискриминационные моменты от-

носительно прав иностранных граждан на осуществление дистрибьюторской 

деятельности, однако после ее членства в ВТО все эти дискриминационные ме-

тоды были устранены
33

.  

Закон КНР «О безопасности продуктов питания», который был принят 

2009 году
34

, Закон «Об инспекции импортно-экспортных товаров», который 

был принят со стороны Китая в 2007 году наряду с другими вопросами, связан-

ные с защитой прав потребителей, охватывает вопросы регулирования импорта 

продуктов питания в КНР
35

, и еще административные меры в соответствии с 

инспекцией и карантином экспортно-импортных операций молочных продук-

тов и ряда других нормативно-правовых актов по дистрибьюторской деятель-

ности.  

                                                           
33

 Ван Ин Присоединение Китая к Всемирной торговой организации: условия и последствия// Анали-

тические доклады, №1,16 С.36 
34

 http://chinalawinfo.ru/economic_law. 
35

http://www.aqsiq.gov.cn/xxgk_13386/jlgg_12538/zjl/2013/201302/t20130201_342349.htm 
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КНР регулирует дистрибьюторскую деятельность на основе некоторых 

систем сертификации реализуемой продукции, так как в Китае главное управ-

ление по осуществлению контроля качества, инспекции и карантина
36

 является 

органом государственной власти, уполномоченным на уровне министерства. 

Она занимается разработкой основных правил сертификации, установлением 

стандартов маркировки товаров и обеспечением общего контроля над их со-

блюдением в стране. Управление сертификации и аккредитации в Китае отве-

чает за разработку правил сертификации. Она включает в каталог тех продук-

ции, которое необходимо провести сертификацию, и также осуществляет 

утверждение других форм процедуры сертификации.  

Внутри Китая и за его приделами имеются организации ответственные за 

проведение сертификационных процессов в зависимости от характера деятель-

ности и требованием сертификации товаров. 

В КНР импорт продуктов питания подлежит обязательной сертификации, 

для оформления которых требуется представить необходимые документы со-

гласно действующему стандарту
37

.  

Упаковка продуктов питания в КНР должна иметь маркировку, с указани-

ем наименования товара, вес и дату выпуска продукции, информация о составе 

продукции и реквизиты производителя, включая его наименования. Так же 

важно указывать срок годности, код стандарта продукции и требование к хра-

нению. На маркировке также должны быть приведены общепринятые наимено-

вания пищевых добавок, соответствующие государственным стандартам, а 

также серийный номер лицензии производителя и другие необходимые сведе-

ния в соответствии с законодательством и стандартами безопасности продуктов 

питания. 

Среди стран СНГ особый интерес представляет опыт Казахстана. В Ка-

захстане для каждого сектора потребительского рынка имеется развитая дис-

                                                           
36

 http://www.aqsiq.gov.cn/. 
37

http://www.ccilc.pt/sites/default/files/general_rules_for_the_labeling_of_prepackaged_foods_gb7

718-2011.pdf  

http://www.ccilc.pt/sites/default/files/general_rules_for_the_labeling_of_prepackaged_foods_gb7718-2011.pdf
http://www.ccilc.pt/sites/default/files/general_rules_for_the_labeling_of_prepackaged_foods_gb7718-2011.pdf
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трибьюторская сеть. В продвижение продовольственных товаров к конечным 

потребителям в Республике Казахстан принимают участие субъекты трех видов 

хозяйственной деятельности: производители продовольственных товаров, дис-

трибьюторы, занимающиеся логистической деятельностью, доставка и хране-

ние товара, и сеть розничной торговли, осуществляющие розничную продажу 

продовольственных товаров конечному потребителю. 

В современных условиях на продовольственном рынке Республики Ка-

захстан огромное значение имеет усиление взаимодействия между оптовым и 

розничным звеньями. Нынешние взаимоотношения оптового и розничного зве-

ньев продовольственного обеспечения Республики Казахстан характеризуются 

постоянным поиском новых форм сотрудничества. 

По сравнению с другими промышленно развитыми странами в Россий-

ской Федерации дистрибьюторские компании появились 1990 годы. 

Самыми распространёнными посредниками являются брокеры, комисси-

онеры и торговые дома.  

В России к посреднической деятельности не относят такие виды услуг 

как: снабженческие, сбытовые и торговые деятельности, которые осуществляют 

по договорам купли продажи, так как в мировой практике все эти деятельности 

относятся к посреднической деятельности. 

Под посреднической деятельностью за рубежом понимают много видов 

деятельностей, они стремятся создавать благоприятные условия для развития 

этой отрасли в отличие от российского законодательства. 

Иностранные компании стараются проникнуть на российский рынок сво-

ими товарами. В связи с тем, что у них нет своих представителей на этом рын-

ке, им приходится работать с российскими компаниями для реализации своей 

продукции.  

Развитие дистрибьюторской деятельности в Российской Федерации мож-

но разделить на следующие основные этапы:  



56 
 

1. Этот этап охватывает 1991-1993 годы, где на российском рынке было 

заметно снижение производства товаров и увеличение объема импортируемых 

продукций во всех отраслях. На рынке стали чаще появляться иностранные 

бренды, и этот этап получил название «Хаотичный». 

2. Второй этап охватывает 1993-1995 годы, где особое внимание уделяет-

ся организации рыночной инфраструктуры российского рынка. Отсутствие 

конкуренции на этом рынке больше привлекал иностранных компаний и стали 

появляться представительства иностранных компаний, в том числе это поспо-

собствовало спросу на дистрибьюторскую деятельность. Этот этап получил 

название «структурированный». 

3. Следующий этап 1995-2000 годы, где наблюдалась бурная конкуренция 

со стороны российских и иностранных компаний, чтобы завоёвывать рынок. В 

результате, это поспособствовало создание российских дистрибьюторских се-

тей и вытеснение иностранных торговых представителей. Этот этап получил 

название «Экспансионный». 

4. На следующем этапе с 2000-2009 годов наблюдалась конкурентоспо-

собность российских товаропроизводителей и сокращение иностранных пред-

ставителей. Стали развиваться дистрибьюторские компании, представляющие 

российскую продукцию на внешнем рынке. Название этого этапа было «Пере-

ходным». 

Если привести модель дистрибуции за рубежом, то она выглядит таким 

образом (рисунок 1.3.2.).  
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Рисунок 1.3.2. Модель дистрибуции за рубежом 

Источник: Система дистрибуции: Инструменты создания конкурентного преимущества / 

Татьяна Сорокина. -М.: Альпина Паблишер, 2015. С. 42 

В Республике Таджикистан к нормативно-правовым актам, которые регу-

лируют отдельные аспекты дистрибьюторских предприятий в стране, можно 

отнести: 

1. Конституцию Республики Таджикистан - была принята 6 ноября 

1994 года путем всенародного референдума. Таким же путем в неё были внесе-

ны изменения и дополнения 26 сентября 1999, 22 июня 2003 и 22 мая 2016 гг.
38

; 

2. Гражданский кодекс Республики Таджикистан, (Часть вторая) (в ре-

дакции Закона РТ от 3.05.2002г.№5, от 29.04.2006г.№181,от 3.12.2009г.№569, 

от 21.07.2010г.№607,от 03.07.2012г.№849, от 22.07.2013г.№ 977, от 

02.01.2019г.№1558)
39

; 

                                                           
38
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3. Налоговый кодекс Республики Таджикистан, -(Ахбори Маджлиси 

Оли Республики Таджикистан 2021г. №12, ч.1, ст.681; Закон Республики Та-

джикистан от 28 марта 2022 года, №1867), (Закон РТ от 18.03.2022 № 1867; от 

14.12.2022 № 1934.)
40

;  

4. Таможенный кодекс Республики Таджикистан, (в редакции Закона 

РТ от 3.03.2006г.№169, до 19.07.2022 №1906)
41

; 

5. Закон Республики Таджикистан «О государственной регистрации 

юридических лиц и индивидуальных предпринимателей» (Ахбори Маджлиси 

Оли Республики Таджикистан, 2009 г., №5, ст. 316; 2010 г., №12, ч. 1, ст. 828; 

2012 г., №12, ч. 1 ст. 1006; 2015 г., №11, ст. 972; Законы РТ от 14.05.2016 г., № 

1319; от 02.01.2019 г., № 1586; от 19.07.2019 с., №1646; от 02.01.2020 г., 

№1681)
42

; 

6. Закон Республики Таджикистан «О моратории на проверки дея-

тельности субъектов малого и среднего предпринимательства в Республике Та-

джикистан» - Принят постановлением Маджлиси намояндагон МОРТ от 27 ап-

реля 2022 года №700, Одобрен постановлением Маджлиси милли МОРТ, от 30 

мая 2022 года№273
43

; 

7. Закон Республики Таджикистан «О транспорте»- (Ахбори Маджли-

си Оли  Республики Таджикистан  2000 год, №11, ст. 507;  2004 год, №7, ст. 

466; 2007 год, №7, ст.674, ЗРТ от 28.12.2013г. №1050)
44

; 

8. Закон Республики Таджикистан «О торговле и бытовом обслужива-

нии»- (Ахбори Маджлиси Оли Республики Таджикистан, 2013г., №3, ст.186; 

2014г., №3, ст.150; Закон РТ от 8.08.2015 г., № 1216)
45

; 
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9. Закон Республики Таджикистан «Об обеспечении населения обога-

щенными пищевыми продуктами»
46

 19 июля 2019 года № 1635, принятые указы 

Президента Республики Таджикистан и Постановления Правительства Респуб-

лики Таджикистан.  

Закон Республики Таджикистан «О торговле и бытовом обслуживании» 

охватывает более широко вопросы по регулированию и контролю торговой де-

ятельности. В рамках данного закона частично рассмотрены вопросы регулиро-

вания отношения между хозяйствующими субъектами, вовлеченные в торговую 

деятельность, включая дистрибьюторских предприятий. Согласно данному за-

кону под логистическим центром понимается «специализированное предприя-

тие, основными функциями которого являются размещение и хранение груза 

(товаров), осуществление таможенных процедур и информационное обслужи-

вание». В статье 8. данного закона уточнены полномочия местных исполни-

тельных органов государственной власти в сфере регулирования торговли.  

Для улучшения вопросов регулирования деятельности дистрибьюторских 

предприятий с учетом их особенностей считаем важным совершенствовать 

структуры, имеющие нормативно-правовые акты в данном направлении и раз-

рабатывать новые законы, которые регулируют все аспекты дистрибьюторской 

деятельности в стране.  

Результаты исследования свидетельствуют о том, что в Республике Та-

джикистан требуется усовершенствование системы статистического учета 

предприятий занимающихся дистрибьюторскими услугами, потому что в дан-

ный момент Агентство по статистике при Президенте Республики Таджикистан 

не содержит достаточной информации о масштабах дистрибьюторской дея-

тельности, ее влиянии на занятость населения и создание дополнительной сто-

имости. В связи с этим, рекомендуется расширить перечень статистических 

данных с целью повышения качества учета и анализа развития дистрибьютор-

ской деятельности предприятий. 
                                                           
46
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Подводя итог проведенного исследования зарубежного опыта регулиро-

вания деятельности дистрибьюторских компаний, можно сделать вывод, что 

среди перечисленных стран более приемлемой является опыт российского рын-

ка дистрибьюторских услуг. Так как они могли за последние 20 лет вытеснить 

зарубежных дистрибьюторских компаний и развивать свои дистрибьюторские 

компании, т.е. они превратились из импортирующих в экспортирующие дис-

трибьюторские компании. 

На наш взгляд, весьма важным направлением для разработки организаци-

онно-экономического механизма регулирования и улучшения деятельности 

дистрибьюторских компаний, считаем изучение зарубежного опыта. Развитие 

данного рынка с учетом последовательного рассмотрения его становления, 

функционирования и развития, а также выявления наиболее существенных за-

кономерностей развития для проведения сравнений с результатами деятельно-

сти дистрибьюторской деятельности в Республике Таджикистан. 

Учитывая это, возникает необходимость проведения анализа современно-

го состояния и развития рынка дистрибьюторских услуг в Республике Таджи-

кистан, где мы будем рассматривать в следующей главе.  

ВЫВОДЫ ПО ПЕРВОЙ ГЛАВЕ: 

1. В работе предложено авторское определение рынка дистрибуции 

как современная форма посредничества, состоящая из последовательно повто-

ряющихся действий для продвижения товаров от производителя к конечным 

потребителям с целью своевременной доставки товара в точки розничной тор-

говли и его сбыта на основе развития взаимоотношений всех субъектов посред-

нического процесса в рамках дистрибьюторского договора, а также уточнено 

место и значение дистрибьюторской деятельности на рынке продовольствен-

ных товаров; 

2. Проведенный анализ показал, что дистрибьюторская деятельность 

является одним из важнейших областей в сфере товарооборота и сбытовой дея-

тельности. Своевременное и эффективное обеспечение потребительских рын-
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ков, является важным показателем необходимости данного направления его ак-

туальности. Оно играет ключевую роль в обеспечении эффективного распреде-

ления товаров и услуг, удовлетворения потребностей потребителей и повыше-

нии экономического роста; 

3. В диссертации были исследованы экономическая и функциональная 

роль дистрибьюторов в системе распределения товаров. Если рассматривать 

дистрибьюторскую деятельность с экономической точки зрения то можно сме-

ло отметить, то что они берут на себя все затраты, связанные с обращением то-

варов, и интегрируют их в свой бизнес. Они осуществляют основные маркетин-

говые функции от имени производителей, которых они представляют. Что ка-

сается функциональной роли дистрибьюторской деятельности, то оно заключа-

ется в распределении товаров производителя на определенной территории. Их 

задачей является своевременная доставка продукции в соответствии с разрабо-

танным производителем алгоритмом в нужные каналы сбыта и в нужном коли-

честве, учитывая потребности конечного потребителя. Дистрибьюторы стано-

вятся тактическим звеном и техническими помощниками производителей. Они 

играют важную роль в эффективной доставке товаров от производителя до ко-

нечного потребителя. 

4. В процессе проведенного анализа были обнаружены особенности, 

которые определяют необходимость существования и развития дистрибьютор-

ских компаний на рынке. Основным преимуществом дистрибьюторской дея-

тельности входят следующее: Во-первых, она способствует увеличению числа 

заказов и стабилизации спроса. Во-вторых, снижает накладные и транспортные 

издержки благодаря использованию единых информационных каналов, син-

хронизации бизнес процессов и совместного прогнозирования спроса. В-

третьих, она повышает качество оперативного управления. И, наконец, она поз-

воляет сократить затраты на маркетинг путем ликвидации бизнес- процессов, 

связанных с неопределенностью в закупках, складировании и сбыта товаров.  
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5. На основе исследования зарубежного опыта регулирования дея-

тельности дистрибьюторских компаний, в работе сделан вывод, что среди ис-

следуемых стран более приемлемой является опыт российского рынка дистри-

бьюторских услуг. Так как они могли за последние 20 лет вытеснить зарубеж-

ных дистрибьюторских компаний и развивать свои дистрибьюторские компа-

нии, т.е. из большинства импортируемых товаров дистрибьюторских компаний 

они превратились в экспортируемые дистрибьюторские компании. 

6. Весьма важным направлением для разработки организационно-

экономического механизма государственного регулирования и улучшения дис-

трибьюторской деятельности, считается изучение зарубежного опыта. Развитие 

данного рынка с учетом последовательного рассмотрения его становления, 

функционирования и развития, а также выявление наиболее существенных за-

кономерностей развития для проведения сравнений с результатами деятельно-

сти дистрибьюторской деятельности в Республике Таджикистан. 
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ГЛАВА 2. СОВРЕМЕННОЕ СОСТОЯНИЕ И ПЕРСПЕКТИВЫ РАЗВИ-

ТИЯ ДИСТРИБЬЮТОРСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ В РЕСПУБЛИКЕ ТА-

ДЖИКИСТАН 

2.1. Анализ и оценка тенденции развития дистрибьюторской деятельно-

сти в Республике Таджикистан 

После распада СССР и получения государственной независимости Рес-

публики Таджикистан, необходимость анализа и выяснения причин в сфере 

развития предпринимательской деятельности является очень актуальной. В со-

временных условиях и в нашей жизни достойное место приобретает не только 

производство продукции, но и его реализация. Так как в зависимости от резуль-

татов реализуемой продукции может зависеть его дальнейшее развитие. Таким 

образом, по нашему мнению, было бы эффективно и целесообразно использо-

вать деятельность таких компаний, которые могли бы внести свой вклад для 

эффективной реализации производственной продукции. Одним из путей можно 

назвать использование дистрибьюторской деятельности. 

Во многих странах, включая Республику Таджикистан, дистрибьютор-

скую деятельность можно назвать одним из актуальных направлений товаро-

оборота, своевременное и эффективное обеспечение потребительских рынков. 

Важным показателем необходимости данного направления является то что, она 

играет ключевую роль в обеспечении эффективного распределения товаров и 

услуг, удовлетворении потребностей потребителей и повышении экономиче-

ского роста. Развитие рыночной  экономики и процессов товарного обращения 

невозможно представить без стабильно работающей дистрибьюторской дея-

тельности. 

В экономической литературе она появилась 1906 году. За небольшой ис-

торический период дистрибьюторская деятельность оправдала себя как эффек-

тивная система налаживания каналов сбыта продукции и прогрессивно разви-

вается.  
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Она необходима для любого, в чьи обязанности входит создание спроса и 

удовлетворения потребностей клиентов в товарах и услугах. Она облегчает и 

совершенствует такие направления, которые показаны на рисунке 2.1.1. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 2.1.1. Основные направления дистрибуции 

Важность дистрибьюторской деятельности в Республике Таджикистан 

определяется его производительной мощностью, и потребительским рынком. 

Создание различной системы дистрибуции и поставок в последнее время повы-

сило бы объем продаваемой продукции и способствовало бы формированию 

сети позволяющее повышение конкурентоспособности региона Республики Та-

джикистан. 

В условиях Республики Таджикистан традиционный метод реализации 

продаваемой продукции является не эффективным и нуждается в изменении, 

которое способствует созданию инновационной системы дистрибуции товаров 
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исходя из возможностей и потенциала данного рынка. Исходя из этого, опреде-

ление потенциала формирования и развития рынка дистрибьюторских услуг 

является очень важным. «Среди основных отраслей экономики страны продо-

вольственная отрасль имеет большой нереализованный потенциал в этом 

направлении»
47

.  

Для определения потенциала данного рынка необходимо провести анализ 

экономических показателей продовольственных предприятий, которые высту-

пают как показатель рынка дистрибьюторских услуг. Одним из важнейших по-

казателей здесь выступает динамика роста оборота розничной торговли в 

стране. Розничная торговля является ведущим звеном в системе потребитель-

ского рынка
48

. 

Таблица 2.1.1. - Динамика оборота торговли в Республике Таджикистан по 

2012-2021 г.г. в фактических ценах, млн. сомони.  
Показатели 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 

Розничная торговля 

магазинов продо-

вольственными и 

непродовольствен-

ными товарами  

1959,1  

 

3165,3  

 

3714,6  

 

4227,8  

 

4691,6  

 

5470,2  

 

5666,0  

 

6609,4 7231,

5 

8421,

2 

Розничная торговля 

через продовольст-

венные, вещевые и 

смешанные рынки  

4903,5  

 

5861,1  

 

6413,9  

 

7132,6  

 

8080,6  

 

8835,6  

 

8923,7  

 

10410,

4 

1127

6,4 

1279

5,8 

Источник: Составлено по: Статистический ежегодник Республики Таджикистан -
Агентство по статистике при Президенте Республики Таджикистан, Душанбе: 2022. - С. 

342 

В 2021 г. доля розничных торговых сетей в формировании оборота про-

довольственных и непродовольственных товаров составила 8421,2 млн. сомони 

и выросла в 4,2 раза по сравнению с 2012 г. В этот период доля розничных 

рынков в формировании продовольственных, вещевых и смешанных товаров 

составила 12795,8 млн. сомони, и по сравнению с 2012 годом увеличилась на 

260% и имеет полноценный рост.  

                                                           
47 А.К. Наджибуллоев. Экономическая доступность продовольствия как фактор продоволь-

ственной безопасности. // Вестник Таджикского национального университета (научный жур-

нал) 5 (53)., ДУШАНБЕ: «СИНО» 2009 г. С. 204 
48

 М.М. Мариншоев Социально-экономические аспекты развития розничной торговли города 

Душанбе в современных условиях [Текст] / М.М. Мариншоев // Вестник ТНУ. Научный жур-

нал, серия экономических наук. Душанбе, Сино. – 2016. –  2/7(213) – С.- 92. 
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Высокая тенденция увеличения доли розничных торговых сетей в форми-

ровании оборота продовольственных и непродовольственных товаров в по-

следние годы сохраняется, что говорит о повышение роли розничных торговых 

сетей в реализации производственных товаров. Данная тенденция свидетель-

ствует о том, что в стране создаются основные предпосылки формирования 

рынка дистрибьюторской деятельности. Так как розничным торговым сетям не 

выгодно самому заниматься покупкой и доставкой товаров с производителя, 

поскольку это повышает их производственные издержки и требует дополни-

тельных капиталовложений в покупке необходимых транспортных средств. 

Развитие дистрибьюторской деятельности на современном этапе способствует 

развитию и расширению масштабов товарооборота с учетом непосредственного 

обслуживания многочисленных товаропотоков, перемещаемые различными ви-

дами транспорта.  

Объем розничной торговли продовольственных товаров и доля добавлен-

ной стоимости в конечном пункте реализации товаров зависит от объема про-

изводства пищевой продукции и местоположения основных товаропроизводи-

телей. Среди пищевых продукций, которые сильно нуждаются в дистрибьютор-

ской деятельности, важное место занимает производство товаров ежедневного 

потребления, такие как производство колбасных изделий, животного масла, 

цельномолочной продукции, муки, растительного масла, безалкогольных 

напитков и др. 

Таблица 2.1.2. - Объем производства пищевой продукции за 2017-2021 гг. в 

Республике Таджикистан по перечню продуктов  
Наименование 

продукта 

2017г 2018 2019 2020 2021 Сравнение(%) 

2017-2021  

Колбасные изделия 

– тонн 

4942  

 

4629  

 

5039 7057 5952 120% 

Животное масло 

тонн 

212,0  

 

153,6  

 

175,0 106,6 103,0 0,48% 

Макаронные изде-

лия, тыс. тонн 

4,6  

 

4,4  

 

3,4 6,0 9,5 200% 
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Продолжение таблицы 2.1.2. 

Цельномолочная 

продукция в пере-

счете на молоко, 

тыс. тонн 

14,4  

 

14,6  

 

15,2 15,4 16,4 113% 

Растительное мас-

ло, тонн  

12,7  

 

16,3  

 

21,6 23,9 23,6 185% 

Минеральная вода, 

тыс. дал. 

1520  

 

1533  

 

1664 1232 1820 119% 

Вино виноградное, 

тыс. дал.  

10,9  

 

13,1  

 

10,1 16,4 17,6 161% 

Безалкогольные 

напитки -декалитр 

7087  

 

11198 12683 12358 17188 242% 

Кондитерские из-

делия, тонн  

12,8  

 

13,9  

 

15,3 17,4 31,3 244% 

Консервы, млн. 

условных банок  

22,7  

 

23,6  

 

27,1 62,4 66,5 292% 

Источник: Составлено по: Статистический ежегодник Республики Таджикистан  -
Агентство по статистике при Президенте Республики Таджикистан  Душанбе: 2022.-С. 

264 

Исследование состояния рынка производства пищевой продукции в по-

следние годы показывает, что в стране создавалось необходимое число произ-

водственных продукций позволяющие обеспечить часть внутреннего рынка то-

варами отечественного производства. В 2021 г объем производства животного 

масла составил 103,0 тонн, где наблюдается уменьшение по сравнению с 2017 

годом. 

Анализ показывает, что за последние годы наблюдается рост в производ-

стве следующих продуктов пищевой промышленности: колбасные изделия 

120%, макаронные изделия 200%, цельномолочная продукция в пересчете на 

молоко 113%, растительное масло 185%, минеральная вода 119%, вино вино-

градное 161%, безалкогольные напитки 242%, кондитерские изделия 244%, кон-

сервы 292% по сравнению с 2017 годом. Это свидетельствует о том, что объем 

производства этих продукций постоянно может возрастать. Однако для под-
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держания такого темпа надо обратить внимание на перспективу реализации 

производимых продукций.  

Известно, что спрос на тот или иной продукт зависит от их потребитель-

ской цены. Для определения этой ситуации появляется необходимость в изуче-

нии таких показателей, как индекс потребительских цен (таблица 2.1.3.). 

Таблица 2.1.3 - Индекс потребительских цен в процентах к предыдущему 

году. 

Наименование 

продукта 

2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 

Сводный индекс 

потребительских 

цен  

105,8  105,1  106,1  105,8  105,9  107,3  103,8  107,9 108,6 109,0 

На продукты пи-

тания (включая 

алкоголь)  

103,6  105,4  107,5  106,8  105,0  109,1  102,5  111,0 111,7 110,3 

Колбасные из-

делия  

110,5  102,6  104,2  106,2  103,3  104,6  105,3  104,7 103,3 101,3 

Животное масло  104,2  101,3  106,5  117,3  110,9  109,1  124,9  104,6 111,0 106,4 

Макаронные из-

делия 

102,2  107,6  100,5  108,9  114,9  102,0  99,7  107,2 125,7 107,8 

Молоко и мо-

лочные продук-

ты  

113,9  107,3  101,5  101,7  102,8  103,9  104,0  104,0 106,5 107,6 

Растительное 

масло 

93,3  96,2  101,0  108,7  115,9  105,1  98,6  99,8 109,8 156,0 

Яйца  105,6  101,9  103,9  99,4  106,3  103,9  102,6  104,0 108,8 113,3 

Мука 101,2  114,6  98,3  120,8  98,8  99,7  98,5  121,8 124,1 103,9 

Рис  115,5  98,6  112,8  110,0  99,1  88,7  108,0  118,9 101,9 95,8 

Хлеб пшенич-

ный  

100,8  101,6  100,4  107,1  104,2  99,7  96,5  110,0 124,1 105,1 

Источник: Составлено по: Статистический ежегодник Республики Таджикистан  -
Агентство по статистике при Президенте Республики Таджикистан  Душанбе: 2022.-С. 

145 
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Данная таблица показывает, что за последние 10 лет наблюдается рост 

цен только на такие продукты, как животное масло 102%, макаронные изделия, 

растительное масло 167%, яйца 107%, мука 102% и хлеб пшеничный 104%, а по 

другим продуктам цены стали ниже по сравнению с 2012 годом.  

Исследование данного направления показывает, что в стране наблюдается 

хороший потенциал для дистрибьюторской деятельности. Так как рынок дис-

трибьюторских услуг в Республике Таджикистан является не развитым. При 

раскрытии возможностей дистрибьюторской деятельности в Республике Та-

джикистан очень важно уделить внимание его элементам: 

1. Цепочка поставок пищевой продукции - всем известно, что Респуб-

лика Таджикистан является горной страной (почти 93%-горы и 7 % равнина), 

поэтому для передвижения пищевой продукции в основном используется сухо-

путные дороги, то есть транспортные средства являются самыми выгодными 

для перемещения по региональным рынкам; 

2. Отечественные центры дистрибуции. Так как речь идет о местной 

дистрибуции товаров - дистрибьюторские компании часто используют склады 

производителя исходя из места нахождения предприятия, что играет важную 

роль. 

Однако для хранения и перераспределения товаров функционирование 

складских помещений является значительным. Самое главное для дистрибью-

торских компаний важны не только складские помещения, но и обеспечение 

хорошим техническим сооружением и объем вместимости, включая близкое 

расстояние до потребительского рынка. 

3. Важным элементом в дистрибьюторской деятельности является 

направление, т.е. маршрутизация транспортировки товаров по Республике Та-

джикистан и управление дистанции от производителя до торговых точек.  

Исследование местоположения основных предприятий отрасли показыва-

ет, что минимальное расстояние между производителями и сетью торговых ма-

газинов в г. Душанбе составляет 5 км для тех предприятий, которые находятся 
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в столице, такие как ООО «Покиза» г. Душанбе, ООО «Дон гарам» г. Душанбе, 

ЧСК «Ширин» г. Душанбе, ООО «Анахита -Ардвисура» г. Душанбе и ООО 

«Арш плюс» г. Душанбе. Максимальное расстояние между производителями и 

конечными потребителями составляет 414 км.  

Таблица 2.1.4. - Территориальное расстояние от местоположения произво-

дителей до потребительского рынка г. Душанбе 

Наименование продукта Наименование предприятий Расстояние до 

г. Душанбе  

Колбасное изделие – тонна ЧП «Азиза» г. Душанбе 7 км 

 ЗАО «Комбинати гушту консерва» г. 

Душанбе 

7 км 

 ООО «Покиза» г. Душанбе 5 км 

 ООО «Лазиз» г. Кургантюбе 77км 

 ООО «Файзи расул» г. Ходжент 307 км 

 ООО «Ориен -Рустам» г. Куляб 196 км 

Животное масло  ЗАО «Комбинати шири» г. Душанбе 7 км 

 ООО  «Заводи равган» г. Исфара 414 км 

 ЗАО «Зухал-М» г. Куляб 196 км 

Сыры и брынза жирные  

 

ЗАО «Комбинати шири» г. Душанбе 7 км 

 ООО  «Заводи равган» г. Исфара 414 км 

 ОАО «Комбинати шир» г. Ходжент 307 км 

Цельномолочная продукция в 

пересчете на молоко 

ОАО  «Комбинати Шир» г. Душанбе  7 км 

 ООО «Заводи равган» г. Исфара 414 км 

 ООО «Фабрикаи шири саодат» г. Ду-

шанбе 

7 км 

 АО «Комбинати шир» г. Кургантюбе 92 км  

 ООО «Шукрона» р. Фархор 191 км 
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Продолжение таблицы 2.1.4. 

Мука ООО «Фаровон-1» Кайрокум 324 км 

 ООО «Галлаи Сугд» Б. Гафуров 319 км 

 АО «Сугдиен» г. Куляб 196 км 

 ОАО « Хушагандум» г. Дангара 109 км 

 ООО «Дон гарам» г. Душанбе  5 км 

Кондитерские изделия ОАО «Ширин» г. Душанбе 5 км 

 Кондитерская фабрика «Амири» р. 

Рудаки 

15 км 

 ЗАО «Ширинихои Шафоат» г. Кур-

гантюбе 

92 км 

 ООО «Лаззати ширин» г. Ходжент 307 км 

Растительное масло ЗАО «Зухал» р. Б. Гафуров 319 км 

 ООО «Музафар ва К» р. Матчинский 360 км 

 ООО « Саманд 2014» г. Душанбе 5 км 

Минеральные воды ЗАО «Оби - Зулол» г. Истарафшан 233 км 

 ООО «Гулшан 2010» р. Рудаки  15 км 

 ООО «Анахита -Ардвисура» г. Ду-

шанбе 

5 км 

Безалкогольные напитки МП «Сулаймон» г. Дангара 109 км 

 ООО «Сирдарё» г. Ходжент 307 км 

 ООО «Висол» р. Гисар 25 км 

 ООО «Арш плюс» г. Душанбе 

 

5 км 

Источник: //Составлено автором  

Как видно из таблицы 2.1.4., производственные предприятия отрасли со-

средоточены по всей территории страны, что требует определения оптимально-

го транспортного передвижения. Оно является необходимым условием сниже-

ния транспортных издержек, так как дистрибьюторские компании могут об-

служивать одновременно несколько клиентов. 
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Графическое направление транспортного передвижения дистрибьютор-

ских компаний представлено в рисунке 2.1.2. 

 

        вид транспорта      

      торговая точка              

      дистрибьюторская компания      

Рисунок 2.1.2. Транспортное передвижение дистрибьюторских компаний 

Из данного рисунка видно, что для эффективных транспортных передви-

жений очень важно выбор оптимальных путей расстояния и формы транспорт-

ных средств, то есть, мощность и его вместимость для одновременного обслу-

живания нескольких клиентов и торговых точек. 

Сегодня на отечественном товарном рынке дистрибуция специализиро-

ванных товаров становится все более доступной и надежной. Это происходит 

благодаря тому, что дистрибьюторы успешно находят свою нишу и обладают 

уникальным опытом и знаниями. Они предлагают потребителям востребован-

ные товары и дополнительные услуги, которые идеально соответствуют кон-

кретным потребностям рынка.  
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Несмотря на то, что дистрибуция в Республике Таджикистан появилась 

сравнительно недавно (относительно зарубежных компаний), она уже имеет 

свою историю развития. Периодом формирования дистрибуции на отечествен-

ном рынке можно назвать 1994 год
49

. 

Дистрибьюторских компаний в Республике Таджикистана можно сгруп-

пировать на три группы. 

1. Узкоспециализированные дистрибьюторские компании; 

2. Широко специализированные дистрибьюторские компании; 

3. Отраслевые дистрибьюторские компании. 

В Республике Таджикистан наиболее популярными являются дистрибью-

торские компании в области продовольствия (табл. 2.1.5). 

Таблица 2.1.5. - Основные субъекты рынка дистрибьюторских услуг в Рес-

публике Таджикистан 

№ 

 

Наименование субъектов 

дистрибьюторской дея-

тельности и место их 

нахождения 

Специализация и год основания 

1.   ООО «Фаиза»
50

 

 г. Душанбе 

История деятельности начинается в 1998 году. Сфера де-

ятельности компании — дистрибуция продуктов питания 

и товаров, в том числе напитки, чай. Сотрудничает более 

чем с 20 международными компаниями. В штате компа-

нии работают около 300 специалистов. На рынке Таджи-

кистана сотрудничают с 7000 торговыми точками. Осо-

бенность - Продажа фургона — мобильная коммерция из 

автомобиля прямо на трассе 

 
 
 
 

                                                           
49 Худоёров Ш. Х. Развитие дистрибьюторской деятельности: теоретические аспекты // Ма-

териалы республиканского научно-практической конференции. ИПС. Душанбе 25 ноября 

2016 г.C.304 
50

 Официальный сайт компании ООО «Фаиза» [Электронный ресурс]. – Режим доступа: 

https://www.faiza.tj/ (дата обращения 16.04.2022) 
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Продолжение таблицы 2.1.5. 

2.   ООО «САБИ-

ХА»
51

  

г. Душанбе 

Компания как одна из успешно и быстро развивающихся дистрибьютор-

ских компаний на территории Республики Таджикистан, занимающихся 

оптовой торговлей и дистрибуцией продуктов питания, средств бытовой 

химии. Компания была основана в 2004 году и занимает ключевую по-

зицию в развитии дистрибуции по республике.  

3.   ООО «ЧАШ-

МА ТРЕЙД»
52

 

г.Душанбе 

На рынке дистрибуции в Таджикистане с 2009 года и занимается дис-

трибуции продуктов питания, в том числе шоколады Марс, Сникерс, Ба-

унти, ММденс, напитки Fanta, Coca Cola, Sprite и др.  

4.   ООО «Рохи 

Сомон»
53

  

г. Худжанде 

Компания основана в ноябре 2009 г. Компания имеет представительства 

в ОАЭ, России, КНР и Турции. Наряду с развитием оптовых поставок 

ГСМ, компания «Рохи Сомон» активно развивает розничную продажу 

ГСМ через собственную сеть АЗС под единым брендом. 

5.   ООО 

«Некон»
54

 

г. Душанбе 

Компания основано в 2013 году, сегодня компания является крупней-

шим широкопрофильным дистрибьютором на таджикском рынке. Пред-

лагают широкий спектр услуг сфере обслуживания оргтехники, а также 

продажа серверов, дата центров, системы хранения данных ПК, ноутбу-

ков и т.п. Их специалисты, качественно и оперативно выполняют такие 

работы как: заправка картриджей, восстановление лазерных картриджей, 

ремонт и техническое обслуживание принтеров и МФУ ведущих миро-

вых вендоров: HP, Canon, Xerox, Samsung, Kyocera, Brother, Panasonic, 

Lexmark , Epson, Konica, Oki, Ricoh.  

6.   ЗАО «AVAS 

Group»
55

 

г. Душанбе 

Компания - осуществляет дистрибьюторскую деятельность в области 

строительных материалов в том числе кафель, лабораторные оборудова-

ние, насосы и тд.  

7.   ООО «Лидер»
 

56
 

Компания ООО «Лидер» — ведущая дистрибьюторская компания, кото-

рая уже более 14 лет успешно работает на таджикском рынке продуктов  

                                                           
51

 Официальный сайт компании ООО «САБИХА» [Электронный ресурс]. – Режим доступа: 

https://www.sabiha.tj/ (дата обращения 16.04.2022) 
52

 Официальный сайт компании ООО «ЧАШМА ТРЕЙД» [Электронный ресурс]. – Режим 

доступа: https://chashma-tj.com/ (дата обращения 16.04.2022) 
53

 Официальный сайт компании ООО «Рохи Сомон» [Электронный ресурс]. – Режим досту-

па: https://www. rohisomon.com/ (дата обращения 16.04.2022) 
54

 Официальный сайт компании ООО «Некон» [Электронный ресурс]. – Режим доступа: 

https://www.nekon.tj/ (дата обращения 16.04.2022) 
55

 Официальный сайт компании ЗАО «AVAS Group» [Электронный ресурс]. – Режим досту-

па: http://www.avas.tj/ (дата обращения 16.04.2022) 
56

 Официальный сайт компании ООО «Лидер» [Электронный ресурс]. – Режим доступа: 

https://www.amidgroup.tj/ (дата обращения 16.04.2022) 

https://chashma-tj.com/
https://www.amidgroup.tj/
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Продолжение таблицы 2.1.5. 

 г. Худжанд питания. Компания основана в 2000 году. 

8.   ООО «Капи-

тал-Т»
57

 

г. Душанбе 

Компания как одна из крупнейших дистрибьюторских компаний на тер-

ритории Республики Таджикистан, это дистрибьюторская компания с 

2000 года начала динамично развиваться, налаживая новые партнерские 

взаимоотношения, занимающихся оптовой торговлей и дистрибуцией 

продуктов питания, парфюмерии и косметики, средств гигиены и др в 

том числе, сгущённое молоко, ролтон, мука, масло и тд.  

9.   ООО «Тадже-

ро»
58

 

Компания на рынке с начала 2000-годов ведёт деятельность в дистрибу-

ции продуктовых товаров, в том числе детское питание, масло, макаро-

ны и т.д. В 50 городах и районах Таджикистана имеет своих представи-

телей. Собственные склады составляют более 20 тыс. кв. м. Сотрудни-

чают с более 5 000 торговыми точками по стране и доставляют им про-

дукты на свои транспортные средства (более 150шт). 

10.   ООО «АЛИ-

КА»
59

 

г. Душанбе 

Компания является одним из лидеров в дистрибуции продуктов питания 

в Таджикистане и работает на рынке Таджикистана с 2007 года. Компа-

ния имеет дочернее предприятие ООО «АМИНА - 2010», которая так же 

специализируется в области импорта продуктов питания, и компания 

производственного направления ООО «Гулшан 2010», имеющая 3 про-

изводственные площадки. А именно, завод по производству безалко-

гольных газированных напитков «Sinalco» по немецкой технологии, за-

вод по производству кетчупа томатного в ПЭТ бутылках и завод по про-

изводству полиэтиленовых пакетов. ООО «Амина-2010 » и ООО «Али-

ка» - компании занимающиеся импортом и дистрибуцией продуктов пи-

тания на территории Республики Таджикистан с 2010 года 

Источник: Электронная платформа дистрибьюторских компаний Республики Таджикистан 

[Электронный ресурс]: – Режим доступа: https://life.ansor.info/distributor-tj/ (дата обращения 

30.06.2022) 

В качестве примера рассмотрим деятельность ООО «Капитал-Т» одну из 

крупных дистрибьюторских компаний, которая в последние годы развивалась 

на территории Республики Таджикистан. ООО «Капитал-Т» занимается опто-

вой торговлей и дистрибуцией продуктов питания, парфюмерии, косметики, 

                                                           
57

 Официальный сайт компании ООО «Капитал-Т» [Электронный ресурс]. – Режим доступа: 

http://www.capital-t.tj/ (дата обращения 16.04.2022) 
58 Официальный сайт компании ООО «Таджеро» [Электронный ресурс]. – Режим доступа:  

https://www.tajero.tj/(дата обращения 16.04.2022) 
59

 Официальный сайт компании ООО ООО «АЛИКА» [Электронный ресурс]. – Режим досту-

па: https://alika.tj/(дата обращения 16.04.2022) 

https://life.ansor.info/distributor-tj/
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средств гигиены и др. Это дистрибьюторская компания с 2000 года начала ди-

намично развиваться, налаживая новые партнерские взаимоотношения, растут 

число ее клиентов, улучшается материально техническая база компании, со-

вершенствуется программное обеспечение. В компании регулярно проводится 

большая работа по расширению географии продаж, с целью покрытия отдален-

ных и труднодоступных районов республики. С целью эффективности работы 

меняется организационная структура, активно развивается оптовые и рознич-

ные направления продаж, проводятся оптимизационные работы в структуре от-

делов продаж и логистики. 

Благодаря хорошему спросу на потребительском рынке улучшается каче-

ство дистрибуции, что подтверждается лидирующими позициями данной ком-

пании на рынке
60

. ООО «Капитал-Т» сотрудничает более чем с 10 зарубежными 

производителями: Маравен Фуд Сентрал, Шимкент-Май, Навруз, Алтайская 

Сказка, Евразиан Фудс Корпарэйшн, Royal K, Толедо, КМК Erapoly, Кристалл, 

NEFIS Group. Кроме того, компания обладает эксклюзивными правами на реа-

лизацию их продукции по всему Таджикистану. Компания обслуживает более 

чем 2500 торговых точек по всей территории Таджикистана. Деятельность ком-

пании охватывает 6 регионов и более 30 районов Республики Таджикистана. 

                                                           
60 Официальный сайт компании ООО «Капитал-Т» [Электронный ресурс]. – Режим доступа: 

http://www.capital-t.tj/ (дата обращения 16.04.2022) 
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Рисунок 2.1.3. География охвата ООО «Капитал-Т» территории Республики  

Таджикистан 

В последние годы роль и значение дистрибьюторских компаний наряду с 

своевременным распределением товаров от производителей к точке розничной 

торговли и удовлетворению потребителей на жизненно важные товары и услуг 

значительно выросли в пополнение доходной части государственного бюджета, 

создании дополнительных рабочих мест и решение важнейших социальных 

проблем общества. Например, в 2020г. доходы только двух дистрибьюторских 

компаний ООО «Алика» и ООО «Таджеро» составили 509180,6 тыс. сомони и 

выросли по сравнению с 2016 г. на 59,17%. Этими предприятиями было выпла-

чено налог на государственный бюджет в размере 23034,1 тыс. сомони в 2020г, 

что на 92,59% больше чем по сравнению в 2016 г. Количество сотрудников 

ООО «Алика» и ООО «Таджеро» в 2020г. составило 294 человек, что на 33 че-

ловек больше чем по сравнению с 2016 г. 

Сопоставление уровня среднемесячной заработной платы в дистрибью-

торских предприятиях по сравнению с другими отраслями экономики показы-

вает, что оно значительно превосходит уровень заработной платы в сферах 

оптовой торговли и сельского хозяйства. Например, среднемесячный уровень 

заработной платы в ООО «Таджеро» в 2020г составил 1279 сомони на 707 со-
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мони больше чем в сельском хозяйстве и 33 сомони больше, чем в сфере опто-

вой и розничной торговли. (Таблица 2.1.6)  

Таблица 2.1.6. - Динамика изменения экономических показателей дея-

тельности ООО «Алика» и ООО «Таджеро» за 2016 – 2020 г.г. 

Показате-

ли  

ООО «Алика» ООО «Таджеро» 

2016 

г. 

2017 

г. 

2018 

г. 

201

9г. 

2020 

г. 

2016 

г. 

2017 

г. 

2018 

г. 

2019 

г. 

2020 

г. 

Общий до-

ход 

9426

1,6 

12609

,5 

11632

6,5 

142

700,

9 

14404

7,2 

22564

2,9 

27977

4,1 

27459

8,9 

29936

9,2 

36513

3,4 

Рассчи-

танные 

налоги 

3218

,2 

4981,

1 

134,7 414

5,3 

10609

,6 

7902,

2 

9124,

3 

10027

,0 

9451,

7 

16875

,8 

Оплачен-

ные налоги 

4375

,7 

3996,

0 

5263,

5 

581

8,7 

6249,

9 

7584,

2 

9372,

5 

10190

,3 

9750,

5 

16784

,2 

Количе-

ство со-

трудников  

33 30 40 40 41 228 236 228 251 253 

Средняя 

месячная 

заработная 

плата  

861 892 963 110

9 

1195 996 1027 1069 969 1279 

Источник: Расчеты автора на основе годовых отчетов ООО «Алика» и ООО «Таджеро». 

Дистрибьюторская компания ООО «Таджеро» является более крупной в 

отличие от других дистрибьюторских компаний. Зона охвата этой компании 

превышает более 47 городов, общая площадь его складов превышает более 18 

тыс. м
2
, собственных автомобилей более 165, общая клиентская база 7420, ак-

тивная клиентская база 6100 и более 2529 заявок в день. Если рассмотреть по 

регионам, то оно выглядит следующим образом: Диаграмма 1.  
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Диаграмма 1. Зона охвата потребителей услуг дистрибьюторской компа-

нии ООО «Таджеро» по регионам Республики Таджикистан. 

 

Источник: Составлено автором на основе данных ООО «Таджеро» 
https://www.tajero.tj/ (дата обращения 10.01.2023) 

 

Как показывает диаграмма 1 из общих 7420 клиентских баз, которые 

пользуются услугами дистрибьюторской компании ООО «Таджеро», из них 

36,2 % находится в Согдийской области, 45% РРП, 14,4 % Хатлонской области 

и 4,3% ГБАО. Если рассматривать по регионам активных пользователей услуг 

этой компании то на Согдийскую область приходится 37%, РРП 48%, Хатлон-

ская область 14,7% и ГБАО 3,6%. Самым активным потребителем дистрибью-

торских услуг по заявкам в день является РРП, которому приходится 46% от 

общих заявок в день по всей республике.  

Учитывая вышесказанное, представляется, что роль дистрибьюторской 

деятельности очень значительна для развития производственной предпринима-

тельской деятельности Республики Таджикистан и позволяет сформировать 

благоприятные условия для ускоренного развития сбытовой деятельности и по-

вышения его эффективности, которые, в свою очередь, обеспечат достижение 

устойчивого экономического роста в стране. 
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Для более глубокого осмысления и развития рынка дистрибьюторских 

услуг в Республике Таджикистан необходимо принять во внимание некоторые 

факторы, влияющие на становление и развитие данного рынка, где рассматри-

ваются в следующем параграфе. 

 

2.2. Факторы, влияющие на становление и развитие дистрибьюторской де-

ятельности в Республике Таджикистан 

 

В экономике Республики Таджикистан развитие сферы предприниматель-

ства нуждается в установлении определенных условий и учета различных фак-

торов, связанных с проблемами, как общими для всей экономики, так и специ-

фическими для отдельных отраслей, включая услуги по предоставлению про-

довольственных товаров. 

Для активного развития этой отрасли нужно активизировать рыночные 

процессы и повысить участие предпринимательских ресурсов. Именно такие 

меры способствуют эффективному развитию и прогрессу данной отрасли. 

В связи с развитием рыночной экономики и снижением уровня поставок 

во многих товарных рынках появилась необходимость в организации и совер-

шенствовании системы дистрибуции, чтобы расширить территорию охвата 

представленной продукции. Необходимость к созданию эффективного распре-

делительного канала выходит на передний план на уровне всех запланирован-

ных регионов. 

Сам процесс расширения территории продаваемого товара проходит че-

рез три основные этапы такие как: тестовые предложения товаров на рынке, хо-

рошо организованная система дистрибуции и осуществление маркетинговых 

мер по эффективности деятельности. На первом этапе особое внимание уделя-

ется производству продукции, имеющие уникальные потребительские свойства 

и ценовую привлекательность со стороны потребителей товаров. Второй этап 

это внедрение маркетинговых мер, которые осуществляются в соответствии с 
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политикой компании по товарообороту. Основное внимание уделяется анализу 

качества и количества дистрибуции товара. На третьем этапе происходит взаи-

мосвязь с предыдущим, где используются инструменты маркетинговых ком-

плексов, учитывая стратегию дальнейших действий на рынке продаж. Это поз-

воляет эффективно координировать маркетинговые условия и принимать реше-

ния, способствующие успешной продаже товаров. От стратегии проталкивания 

(Push) переход на другую стратегию, то есть притяжение (Pull)
61

. В зависимости 

от качественной работы каждого этапа может зависеть дальнейший потенциал 

развития рынка и доверие к дистрибьюторской компании. 

Чем больше достигается планируемый объем продаж на региональном 

рынке, тем желательнее использовать дополнительные внедрения маркетинго-

вых мер и прочих воздействий, вплоть до разработки новых каналов распреде-

ления и ценовой политики. Все эти принятые меры не освобождены от эконо-

мических рисков, но если использовать качественную дистрибуцию, то можно 

и при наименьших затратах увеличить объем продаж. 

Как всем известно, одним из основных факторов, которые может оттал-

кивать или привлечь внимание потребителей, это уровень цены на предлагае-

мый продукт. По мере возможности предприятия стараются найти пути сниже-

ния необходимых таких затрат, как: затраты на производство, расходы на реа-

лизацию продукции, налоги и другие прочие затраты для более эффективной 

работы. 

Эффективная работа сбытовой деятельности зависит от оптимально сбы-

товой политики компаний, создания магазинов, складских помещений, созда-

ния приемлемых маршрутов товародвижения, транспортировки и других цено-

вых скидок, которые могут стимулировать систему сбыта.  

Обычно низкие цены способствуют развитию оптовой торговли, произво-

дители могут с минимальными затратами реализовать в больших количествах 

свою продукцию, обеспечить материальную и техническую базу для сохране-
                                                           
61

 Евгений Голубин. «Дистрибуция. Формирование и оптимизация каналов сбыта». «Верши-

на»,2006 г. 
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ния до востребования товаров на складах, которые могут поспособствовать 

расширению товарного ассортимента потребителям. А в розничной торговле, 

ценовая политика отличается по сравнению с оптовой ценой, потому что там 

товар доходит до конечного потребителя и товар продается медленными тем-

пами по сравнению с оптовой продажей.  

Следовательно, для оценки эффективности деятельности оптовых и роз-

ничных продаж на уровне регионов необходимо учесть некоторые факторы, ко-

торые могут повлиять на результативность и развитие дистрибуции (таблица 

2.2.1.).  

Таблица 2.2.1. - Группа региональных факторов, влияющих на развитие 

дистрибуции 

Группы региональ-

ных факторов 

Факторы покупа-

тельской способно-

сти (Kpp) 

Факторы структу-

ры рынка (Kms) 

Факторы развития 

дистрибуции (Kdd) 

Подгруппы 

1. Показатели 

региона 

Kpp1 Kms1 Kdd1 

Население 

Доля населения ре-

гиона в общем 

населении страны 

Специализация 

региона 

Доля локальных 

конкурентов в об-

щей емкости рынка 

региона 

Транспортная до-

ступность 

Уровень транспорт-

ной доступности 

(плотность дорог 

относительно сред-

него значения стра-

ны) 

Показатели населе-

ния 

Kpp2 Kms2 Kdd2 

Доходы и расходы 

Доля доходов насе-

ления региона в об-

щем объеме дохо-

дов населения стра-

ны 

Потребление 

Темп роста конеч-

ного потребления 

домашних хозяйств 

Урбанизация 

Доля городского 

населения региона в 

общем городском 

населении страны 

Показатели рознич-

ной торговли  

Kpp3 Kms3 Kdd3 

Оборот торговли  

Доля товарооборота 

розничной торговли 

региона в общем 

товарообороте стра-

ны 

Формат торговли 

Доля сетевой тор-

говли в общем ко-

личестве торговых 

точек 

Структура торгов-

ли 

Доля количества  

торговой точки ре-

гиона в количестве 

торговых точек 

страны 

Источник: // Cоставлено автором  

Данные, приведенные в таблице 2.2.1., являются важными для принятия 

более принимаемых решений относительно дистрибьюторской деятельности. К 
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сожалению, в большинство случаев в своей жизнедеятельности некоторые ком-

пании не учитывают эти факторы, которые приведут к нестабильному их разви-

тию.  

Для расчёта значимости этих факторов предлагается следующая формула: 

ΚΧΥ = 𝑎𝑗 ∗ 𝐾ΧΥ1 + 𝑏𝑗 ∗ ΚΧΥ2 + 𝑐𝑗 ∗ ΚΧΥ3                             (1) 

Где - 𝑎𝑗, 𝑏𝑗 , 𝑐𝑗 -весовые значения факторов, соблюдается условия 

(𝑎𝑗+𝑏𝑗+ 𝑐𝑗)=1. 

С учетом обозначенных региональных факторов потенциальный объем 

продаж следует рассчитывать как: 

𝐸𝑝 = 𝐾 ∗ (𝑃𝑛1 + 𝑃𝑛2 + 𝑃𝑛3)                                                    (2) 

𝐾 = 𝐾𝑝𝑝 ∗ 𝐾𝑚𝑠 ∗ 𝐾𝑑𝑑 

Где 𝐸𝑝- потенциальный объем  продаж  компании, 𝐾 - результирующий 

фактор, 𝐾𝑝𝑝 – фактор покупательной способности (purchasing power), 𝐾𝑚𝑠-

фактор структуры рынка (market structure), 𝐾𝑑𝑑-фактор развития дистрибуции 

(distribution development) 

При проникновении в регион компаниям логично рассчитывать планиру-

емый объем продаж  «на входе», т.е. без учета активного захвата доли рынка у 

конкурентов и без существенного расширения границ рынка (развития спроса): 

𝑄𝑛 = 𝐾 ∗ 𝐾𝑝𝑛2                                                (3) 

Где 𝑄𝑛 – планируемый объем продаж компании  

На первом этапе процесса осуществляется расчет значений факторов, 

применяя факторный анализ и метод экспертных оценок. Это позволяет изучать 

влияние каждого фактора на развитие дистрибуции. 

После расчета значений факторов происходит ранжирование регионов по 

каждой группе. Такой подход помогает выделить ведущие и отстающие регио-

ны и формировать кластеры регионов. Это важно для учета различных факто-

ров, влияющих на развитие дистрибуции, и принятия обоснованных решений 

для каждого кластера. В результате использования данного метода учета фак-

торов развития дистрибуции, руководство компании может оценить инвестици-
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онные риски и принимать более точные решения для каждого сформированного 

кластера регионов. 

Правильная оценка влияния вышеприведенных факторов позволяет луч-

ше управлять каналами дистрибуции. Всем известен тот факт, что на любой ка-

нал дистрибуции влияют внешние силы, которые мы не контролируем. Если не 

учесть и не следить за этим воздействием результат может оказаться сокруши-

тельным. Для этого необходимо следить за динамикой  события  в канале дис-

трибуции.  

 

Рисунок 2.2.1. Некоторые внешние факторы, влияющие на развитие  

дистрибуции 

Факторы, приведенные на рисунке 2.2.1. влияют не только на то, как 

осуществляются операции в канале дистрибуции, в них еще необходимо разо-

браться до того, как будет создаваться канал. Для этого необходимо раскрывать 

содержание этих факторов, которые приведены на таблице 2.2.2. 
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Таблица 2.2.2. Внешние факторы, влияющие на развитие дистрибуции и их 

раскрытие. 

№ Наименование факто-

ров 

Раскрытие факторов 

1 Психология соверше-

ния покупки потреби-

телем 

необходимо реагировать на крупные изменения модели 

приобретения реализуемых товаров или услуг покупателя-

ми, то есть необходимо следить за: где покупатели приоб-

ретают товары;  как они приобретают товары; когда они 

приобретают товары и кто совершает покупки. 

2 Состояние экономики оно влияет на все стадии канала дистрибуции, потому, что 

деятельность производителя, канала дистрибуции и конеч-

ного потребителя ограничивается их возможностью брать 

деньги в долг для приобретения материально-товарных за-

пасов, покупать сырье для производства, возмещать из-

держки на заработную плату, а также, приобретать товары 

и услуги. На это может влиять высокая процентная ставка, 

дефицит товаров и материалов, инфляция и спад, то есть 

рост или снижение себестоимости продаж.  

3 Технология сюда можно отнести появление компьютерной контроли за 

материально- товарными запасами, электронных магази-

нов, продажами по телефону, онлайновых баз данных и 

интернет 

4 Параметры намечен-

ного канала сбыта 

очень часто дистрибьюторов просто не хватает, чтобы 

обеспечить эффективный охват рынка. 

5 Конкуренты занимают важное место, потому что мы можем и ничего не 

знать о тех прямых и не прямых конкурентах, с которыми 

мы делим канал дистрибуции, и практически не имеем ни-

какого контроля над их деятельностью, нам приходится 

разработать собственную тактику, то есть надо учесть: кто 

является нашими основными конкурентами; насколько 

значительно их присутствие в привлекающем нас канале 

дистрибуции; хотим ли мы использовать те же принципы 

управления каналами сбыта. В связи с этим необходимо  
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Продолжение таблицы 2.2.2. 

  учесть наличие конкурентоспособного продукта (продук-

тов-заменителей); усиление доли других компаний на рын-

ке; более низкая цена продукции конкурента; потеря ранее 

построенной торговой сети; наличие монополии на рынке; 

сегментация рынка и диверсификация продуктов. 

6 Политический фактор  это еще одна область, где не можем командовать, то есть 

на управление каналом сбыта компании могут влиять при-

нятые законы, которые могут потребовать внесения изме-

нений в канале сбыта, чтобы те удовлетворяли все более 

жестким требованиям, где следует учитывать при состав-

лении планов создания каналов дистрибуции. 

7 Международный фак-

тор 

все перечисленные выше факторы, наряду со многими дру-

гими, оказывают воздействие и на глобальный рынок. 

Здесь необходимо учитывать уникальность культуры всех 

стран, и модифицировать свои стратегии в соответствии с 

особенностями бизнеса в той или иной части мира. 

8 Изменения в законо-

дательстве 

К нему относиться, например, новые или существующие 

правила, отсутствие контроля качества продукции; низкий 

уровень образования потребителей; плохие экономические 

условия в стране, низкая покупательная способность насе-

ления; изменение политической среды; отсутствие лицен-

зии на продажи некоторых продуктов пищевой промыш-

ленности. 

9 Политика самой ком-

пании 

Особенностью политики самой компании могут быть са-

мыми значительными и вызывающими наибольшее напря-

жение факторами из всех вышеперечисленных. 

Источник: Составлено автором  

Факторы, которые приведены на таблице 2.2.2. прямо или косвенно могут 

влиять на эффективную деятельность дистрибуции.  

Важным аспектом развития предприятий и организаций осуществляющие 

дистрибьюторскую деятельность на рынке продовольственных товаров, являет-

ся финансовое состояние этих предприятий. Так как по сравнению дистрибуции 
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строительных или других товаров, доставка продовольственных товаров требу-

ет наличия соответствующей техники и технологии производства и хранения 

товара, требующие значительного финансирования. В Республике Таджикистан 

многие дистрибьюторские предприятия испытывают дефицит денежных 

средств. В этих условиях в предприятиях возникает цепочка проблем: испыты-

вая финансовые трудности, клиенты торговых компаний вынуждены изменить 

свои ассортиментные предпочтения, либо приобретать такую же продукцию по 

более низкой стоимости или совсем отказываться от части ассортимента, по-

этому розничные продавцы пересматривают свои ассортиментные матрицы, 

выводя из них медленно оборачиваемый и низкорентабельный ассортимент. В 

этой ситуации довольно сложно прогнозировать поведение потребителя или 

изменения его ассортиментных предпочтений. В таких условиях перед руко-

водством предприятия стоит задача эффективного, а главное оперативного 

управления всей структурой предприятия. 

Оценивая деятельность предприятий дистрибьюторской деятельности в 

Республике Таджикистан, и изучая различные источники, посвященные иссле-

дованию рисков
62

, нами выявлены и установлены различные виды факторов, 

влияющих на деятельность дистрибьюторских компаний (рисунок 2.2.2).  

                                                           
62 Грабовый П.Г. Риски в современном бизнесе/П.Г.Грабовый. - М.: Аланс, 2004.-124с.; Ка-

чалов Р.М. Управление хозяйственным риском/Р.М.Качалов. - М.: Наука (Серия «Экономи-

ческая наука современной России»), 2002. - 192 с.; Мартякова О.В., Кочура И.В. Хозяйствен-

ные риски: оценка и прогнозирование. Монография/О.В.Мартякова, И.В.Кочура. - Донецк: 

ДНВЗ «ДонНТУ», 2008.-220 с. ; Шаршукова Л. Классификация (Рубрика «Управление 

риском»)/Л.Шаршукова // Риск. 1997, № 2.- С. 64-69. 
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Рисунок 2.2.2. - Факторы, влияющие на деятельность дистрибьюторских 

 компаний 

Источник: Составлено автором 

Рассмотрим основные внешние факторы, влияющие на дистрибьюторские 

предприятия в условиях нехватки финансовых ограничений (рисунок 2.2.3).  

Наименование 

факторов и сил 

Природные 
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Рисунок 2.2.3. Основные факторы, влияющие на деятельность дистрибьютор-

ских предприятий в условиях нестабильности 

В таких условиях для дистрибьюторских предприятий возникают риски 

потери клиентов из-за некачественной работы персонала, задержки платежей и 

неэффективного взаимодействия. Динамичное снижение цен на рынке, неопре-

деленность спроса и управленческие ошибки ведут к огромным финансовым 

убыткам. Исходя из этого, возникает необходимость оптимизировать дебитор-

скую задолженность.  

Для решения проблем в области закупок руководству предприятия необ-

ходимо правильно выбирать поставщиков с учетом изменения среды функцио-

нирования, условия цен и поставок. Следует закупать то, что необходимо в 

условиях постоянно меняющихся планов и прогнозов продаж товаров.  

Дистрибьюторские 
предприятия в 

условиях 
нестабильности 

Потребители 

- снижение объемов 
закупок; 

- отсрочка платежей; 

 

Управление 

- убытки; 

- дефицит 
ликвидности; 

- неопределенность 
перспективы; 

Сбыт 

- отток покупателей; 

- затоваривание 
складов; 

- вынужденное 
снижение цен. 

Поставщики 

- срыв поставок; 

- завышение цен; 

- требование 
предоплаты; 
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Роль стратегического управления для устойчивого функционирования 

дистрибьюторских фирм является существенной. Неучтенные факторы, ошибка 

в планах, могут нанести деятельности предприятия непоправимый урон. Пред-

приятию необходимо разработать такое стратегическое управление, сценарий 

достижения, которые были бы определены с учетом сценариев развития кризи-

са. 

По поводу решения управленческих аспектов необходимо учитывать та-

кие данные, как индикаторы текущей деятельности и прогнозы динамики раз-

вития внешних факторов. 

Для сохранения стабильного положения предприятия на рынке и совер-

шенствования организационной системы управления руководству предприятия 

необходимо регулярно осуществлять ряд антикризисных управленческих мер. 

Исходя из тактических и стратегических целей, финансовых возможно-

стей и размера предприятия, нами предлагается два варианта совершенствова-

ния организационной системы управления дистрибьюторской компанией
63

:  

- создание постоянно действующего отдела антикризисного управления 

независимо от степени угрозы кризиса;  

- использование самострахования (формирование резервного фонда) и 

передача части рисков сторонним компаниям, обычно страховщикам (прием-

лем для  средних и малых предприятий).  

Учитывая вышесказанное представляется, что в развитии дистрибьютор-

ской деятельности в Республике Таджикистан необходимо принять во внима-

ние все те факторы, которые могут оказать влияние на процесс развития дис-

трибьюторской деятельности. 

Кроме вышерассмотренных факторов можно выделить и факторы риска в 

деятельности дистрибьюторских компаний, которые связаны со стихийными 

бедствиями, ненадёжностью персонала, нестабильностью экономической, тех-

                                                           
63

 Джумъаев Б.М. , Каримова Т.Х. Развитие системы антикризисного управления предприятиями сфе-

ры услуг: направления, методы и модели – Душанбе: «Ирфон», 2018. -170с. 
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нической, политической, финансовой и производственной среды, которые 

представлены в таблице 2.2.3.  

Таблица 2.2.3. - Совокупность факторов и сил, которые влияют на дея-

тельность дистрибьюторских компаний  

Факторы, влия-

ющие на деятель-

ность  дистрибь-

юторских компа-

ний 

Примеры на предприятиях дистрибь-

юторских услуг 

Меры 

Противодействия 

 

Стихийные бед-

ствия 

Пожар, землетрясения, ураган, оползни, 

наводнения, засуха 

Страхование. 

Разработка четких инструкций персоналу по 

поведению в этих условиях 

 

 

 

 

Человеческая не-

надежность 

Смерть члена производственного кол-

лектива. 

Переход основных работников на дру-

гую работу. 

Вандализм, воровство, нарушение дове-

рия и т.д. 

Недостаточная производительность тру-

да у владельца предприятия или пред-

принимателя 

Страхование 

 

Подготовка замены 

 

Страхование 

 

 

 

 

Экономическая 

среда 

Условия спроса могут измениться так, 

что спрос по установленной цене будет 

ниже ожидавшегося изменения. 

Условия поставки изменятся так, что 

поставка по установленной цене будет 

невозможной 

Отсутствуют, так как риск покрывается 

предпринимателем 

 

Отсутствуют, так как риск покрывается 

предпринимателем 

Техническая 

среда 

Проект окажется технически сложнее, 

чем ожидалось. Чем сложнее проект, тем 

выше риск. Для промышленности харак-

терно преждевременное старение 

Тщательное проведение подготовительных 

работ с предосторожностями в отношении 

цены и поставок 

Политическая сре-

да 

Проект окажется политически непопу-

лярным, или, что воздействие на окру-

жающую среду окажется отрицатель-

ным, внутренние или зарубежные вме-

шательства 

Тщательный анализ затрат  и результатов. 

Предосторожности в международных делах. 

 

Финансовая 

среда 

Инфляция и другие явления могут не-

благоприятно повлиять на экономиче-

ские показатели предприятия 

Внимательность при подготовительных ра-

ботах 
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Продолжение таблицы 2.2.3. 

Производственная 

среда 

Уменьшения размеров производства, 

Остановки производства вследствие воз-

действия различных факторов Наступле-

ния непредвиденных затрат, 

Получения убытков в результате при-

влечения новых инвестиций и 

освоение инновации 

Использование возможных резервов 

Удержание и передача рисков 

Формирование резервного фонда 

Страхование инвестиции. Повышения ква-

лификации работников по использованию 

новой технологии 

Источник: // Составлено автором 

Предложенные нами меры и предложения по снижению уровня воздей-

ствия вышерассмотренных рисков может повысить эффективность работы 

предприятий в сфере услуг, в том числе на деятельность дистрибьюторских 

фирм. 

На основе предложенной методики уточним перечень хозяйственных 

рисков, с которыми сталкиваются продовольственные предприятия при дис-

трибуции товара, а также субъекты, которые вовлечены в этом процессе. В таб-

лице 2.2.4. приведена группировка факторов риска по степени их влияния на 

деятельность дистрибьюторских фирм. Факторы риска представляли собой ис-

ходные данные для анализа собранных данных с использованием метода Дель-

фы, чтобы оценить важность этих факторов для эффективности каналов рас-

пределения продовольственных товаров. 

Таблица 2.2.4. - Группировка факторов риска по степени их влияния на 

деятельность дистрибьюторских фирм 

Категория 

риска 

Факторы риска Коэффициент 

риска 

(по пятибальной 

шкале) 

Степень влияние риска на 

деятельность дистрибью-

торских фирм 

О
Р

Г
А

Н
И

З
А

Ц
И

О
Н

Н
Ы

Е
 

Р
И

С
К

И
 

нехватка инвестирования в производство  

новых товаров 

4,06 средний  

плохой дизайн продуктов питания  4,06 средний  

ограниченность идеи и инновации 3.69 средний  

узкая продуктовая линейка  3.4 средний  

неадекватная координация профессио-

нального персонала 

4.73 высокий   
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Продолжение таблицы 2.2.4. 

 
отсутствие репутации на рынке (неузнава-

емость бренда) 

3.78 средний 

недостаточное продвижение товара среди 

населения 

4.82 высокий   

недостаточное финансирование маркетин-

говых мероприятий 

4,06 средний 

продвижение новых продуктов на рынок 4.16 средний 

недостаток персонала, вовлеченного в 

продвижение продукта 

4.53 высокий   

высокая стоимость продукции 3.30 средний  

Р
И

С
К

И
 В

О
З

Н
И

К
А

Ю
Щ

И
Е

 М
Е

Ж
Д

У
 П

Р
О

И
З

В
О

Д
И

Т
Е

Л
Я

М
И

 И
 

П
О

С
Т

А
В

Щ
И

К
А

М
И

 И
 П

О
Т

Р
Е

Б
И

Т
Е

Л
Я

М
И

 и
  

Т
О

Ч
К

И
 Р

О
З

-

Н
И

Ч
Н

О
Й

 Т
О

Р
Г

О
В

Л
И

 

нечеткое разделение ответственности в 

цепи поставок 

4.16 средний  

неправильная оценка запросов 

пользователей 

3.87 средний  

недоверие потребителей к качеству 4.16 средний  

недовольство потребителей  4.06 средний  

плохая осведомленность пользователей о 

товаре 

3.78 средний  

изменение потребительского поведения 2.26 низкий 

предпочтение импортной продукции 3.87 средний  

невозможность возврата товара и осу-

ществление жалобы на производителя 

1.82 незначительный  

отсутствие необходимого количества то-

вара 

4.91  высокий    

плохо построенная сеть каналов сбыта 4.62 высокий   

Р
И

С
К

И
 С

В
Я

З
А

Н
Н

Ы
Е

 С
 К

О
Н

-

К
У

Р
Е

Н
Т

А
М

И
 

наличие конкурентоспособного продукта 

(продуктов-заменителей) 

4.73 высокий   

усиление доли других компаний на рынке 5.01 высокий   

более низкая цена продукции конкурента 4.82 высокий   

потеря ранее построенной торговой сети 4.25 высокий   

наличие монополии на рынке 4.73 высокий   

сегментация рынка и диверсификация 

продуктов 

4.44 высокий   
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Продолжение таблицы 2.2.4. 

Т
Е

Х
Н

И
Ч

Е
С

К
И

Е
 Р

И
С

К
И

 

отсутствие технического оборудования 3.21  средний  

плохое влияние Интернета и социальных 

сетей на репутация фирм 

2.17 средний  

недостаточное  применение достижений 

современных технологий 

3.31  средний  

чрезмерное использование рекламы в Ин-

тернете 

2,08 низкий   

Ю
Р

И
Д

И
Ч

Е
С

К
И

Й
 Р

И
С

К
 

отсутствие контроля качества продукции 4.06 средний  

изменение законодательства (например, 

новые или существующие правила) 

4.16 средний  

низкий уровень образования потребителей 3,02 низкий 

плохие экономические условия в стране, 

низкая покупательная способность насе-

ления. 

4.73 высокий   

изменение политической среды 2.26 низкий 

отсутствие лицензии на продажи некото-

рых продуктов пищевой промышленности 

5.00 высокий   

невозможность патентования продукта 5.00 высокий   

Л
О

Г
И

С
Т

И
Ч

Е
С

К
И

Е
 Р

И
С

К
И

 

незнание места точек розничной торговли 1.74 незначительный  

неблагоприятное расположение торговых 

сетей 

2.08 незначительный  

отсутствие необходимого количества про-

дуктов питания 

3.87 средний  

долгое время для доставки товара 4.25 высокий   

проблемы, связанные с учётом товара 

(например, повреждение товаров, невоз-

можность использования запасов) 

4.73 высокий   

проблемы с транспортировкой (например, 

ненадлежащее хранение, отсутствие 

транспортных средств) 

4.06 средний 

Р
И

С
К

, 
С

В
Я

З
А

Н
Н

Ы
Й

 С
 

Н
А

Р
У

Ш
Е

Н
И

Е
М

 Т
Е

Х
Н

И
К

И
 

Б
Е

З
О

П
А

С
Н

О
С

Т
И

 

небезопасность рабочего места 1.61 незначительный  

несоблюдение установленных актов в об-

ласти безопасности и гигиены труда 

 

3.12 низкий 

использование небезопасного оборудова-

ния и средств для работы 

 

4.73 высокий   
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Продолжение таблицы 2.2.4. 

 
травмы и другие виды нарушений сотрудников 3.87 средний  

экологические риски 2.36 низкий 

 кража  4.06 средний  

нечетко определенные договорные отношения 

(между компаниями и представителями оптовой и 

розничной торговли) 

4.06 средний  

 

И
Н

Ф
О

Р
М

А
Ц

И
О

Н
Н

Ы
Е

 Р
И

С
К

И
 

 

потеря доступа к информации (т.е. у компании нет 

доступа) 

3.40 средний  

информация об уровне дилерских запасов, потреб-

ности точки розничной торговли 

4,47 средний  

несанкционированный доступ к информации () 3.85 средний  

неадекватное управление решениями (т.е. решения, 

основанные на непроверенной информации) 

4.16 средний  

неразвитая информационная структура (т.е. отсут-

ствие обмена информацией) 

4.82 высокий   

Источник: // Составлено автором 

Исследование показало, что среди организационных рисков наиболее вы-

сокое влияние на дистрибуцию продовольственных каналов оказывает неадек-

ватная координация профессионального персонала, недостаточное продвиже-

ние товара среди населения, недостаток персонала, вовлеченного в продвиже-

ние продукта. В этой категории недостаточное инвестирование в производство  

новых продовольственных товаров, плохой дизайн продуктов питания, ограни-

ченность идеи и инновации, неузнаваемость бренда продовольственных фирм, 

и высокая стоимость выпускаемой  продукции оказывает среднее влияние на 

деятельность дистрибьюторских фирм. 

Отсутствие необходимого количества товара, и плохо построенная сеть 

каналов сбыта в группе рисков, возникающие между производителями и по-

ставщиками и потребителями и точки розничной торговли оказывает высокое 

влияние на дистрибуцию товара. 

Исследование показало, что среди категории рассматриваемых рисков все 

факторы риски, связанные с конкурентами оказывает высокое влияние на дис-
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трибуцию продовольственных товаров. Наличие конкурентоспособного им-

портного товара на рынке, усиление доли иностранных компаний, более низкая 

цена импортной продукции, наличие монополии на рынке более существенно 

влияет на дистрибуцию и сбыт продовольственных товаров в Республике Та-

джикистан. Это говорит о том, что за годы независимости независимо от значи-

тельного улучшения позиции отечественных продовольственных предприятий 

еще они не сформулировали конкурентное преимущество на том уровне, кото-

рые позволяют свободно конкурировать с импортными продовольственными 

продукциями.  

Технические риски в основном оказывают среднее влияние на дистрибу-

цию продовольственных товаров. Это связано с тем, что сравнительно низкое 

расстояние между производителями и потребителями внутри страны не требу-

ют наличия столь совершенствованных технических оборудований поставщи-

ками.  

Среди юридических фирм высокая стоимость лицензии на продажу неко-

торых продуктов пищевой промышленности, невозможность патентования 

продукта оказывает высокое влияние на деятельность дистрибьюторских фирм.  

Большинство видов рисков, связанных с нарушением техники безопасно-

сти, и информационные риски кроме неразвитой информационной структуры 

(т.е. отсутствие обмена информацией), использование небезопасного оборудо-

вания и средств для работы оказывает среднее влияние на дистрибуцию продо-

вольственных товаров в стране.  

Среди логистических рисков долгое время доставки товара в отдаленные 

районы, и проблемы связанные с учётом товара имеет высокое значение. Про-

блемы с транспортировкой (например, ненадлежащее хранение, отсутствие 

транспортных средств), отсутствие необходимого количества продуктов пита-

ния имеет среднее значение для дистрибуции.  

Если рассматривать каждую из категорий рассматриваемых рисков в 

обобщенной группировке, более всего на дистрибуцию продовольственных то-
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варов влияют организационные риски, риски связанные с конкурентами и ин-

формационные риски (таблица 2.2.5). 

Таблица 2.2.5. - Группировка факторов риска дистрибьюторских компа-

ний 

Органи

зацион

ные 

риски 

Риски, возни-

кающие меж-

ду производи-

телями  

Риски, 

связанные 

с конку-

рентами 

Тех-

ниче-

ские 

риски 

Юрид

ическ

ие 

риски 

Логи-

стиче-

ские 

риски 

Риск, связанный 

с нарушением 

техники без-

опасности 

Ин-

форма-

цион-

ные 

риски 

4,05 3,76 4,66 2,69 4,03 3,45 3,40 4,13 

 Источник: // Составлено автором 

Использование результатов проведенного анализа на деятельность дис-

трибьюторских фирм позволяет уменьшить отрицательное влияние рассматри-

ваемых рисков при организации и управлении каналами дистрибуции, и сбыта 

продовольственных товаров. Нами были выявлены основные факторы риска в 

каналах распространения продовольственных товаров, а также определен уро-

вень их влияния на деятельность дистрибьюторских фирм.  

На основе анализа и обобщения различных методов управления хозяй-

ственными рисками, автором разработаны рекомендации по выбору методов 

управления хозяйственными рисками на предприятиях дистрибьюторских 

услуг Республики Таджикистан, которые отражены в табл. 2.2.6.  

Таблица 2.2.6. -Рекомендации по управлению факторами и сил, которые 

влияют на деятельность дистрибьюторских компаний 

Наименование 

влияющих факторов 

Рекомендуемые 

методы управления факторов и сил 

Изменения политической си-

туации в стране, препят-

ствующие развитию пред-

принимательской деятельно-

сти 

Стратегическое планирование деятельности предприятия; 

Прогнозирование внешней экономической обстановки в 

стране, регионе хозяйствования и т.д.; 

Мониторинг социально-экономической и правовой среды; 

Диверсификация зон хозяйствования, сбыта и поставок, а 

также способов доставки продукции к потребителям и  
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Продолжение таблицы 2.2.6. 

 использование разнообразных рекламных каналов. 

Ошибочный выбор реклам-

ной стратегии 

Активный целенаправленный маркетинг. 

Банкротство обслуживающе-

го банка 

Распределение ответственности между участниками произ-

водства и оказания услуг: создание с деловыми партнерами 

различных форм интеграционных соглашений. 

Появление новых конкурен-

тов в регионе или стране 

Диверсификация зон хозяйствования, продукции, услуг,  

рынков сбыта  

Непредвиденно резкий рост 

цен на сырье, материалы, 

комплектующие 

Мониторинг и прогнозирование внешней хозяйственной дея-

тельности, создание системы  резервов, подбор резервных 

предприятий-поставщиков, в том числе за границей, заклю-

чение договоров о сотрудничестве и т.п. 

Появление источника зара-

ботков для работников, бо-

лее привлекательного, чем на 

данном предприятии или в 

данной отрасли 

Создание системы кадровых резервов: постоянное формиро-

вание и пополнение кадрового резерва, участие в областных 

и республиканских программах подготовки рабочих кадров и 

т.п. 

Источник: Составлено автором  

Эффективное управление рассматриваемых рисков в деятельности дис-

трибьюторских фирм способствует созданию благоприятной среды в  цепочке 

распределения товара, который гарантирует бесперебойное функционирование 

каналов дистрибуции продовольственных товаров, и принятие соответствую-

щих мер в случаях появления негативных факторов риска в этих каналах. 

Для предотвращения и минимизации рисков в каналах дистрибуции целе-

сообразно формировать среду доверия и  взаимопонимание между участниками 

каналов сбыта. 

Выявленные факторы риска и их систематизация по значимости и степе-

ни влияния являются основой для  оценки каналов распространения и опреде-

ления уровней риска для  различных участников этого процесса.  
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2.3. Экономико-математическое моделирование факторов дистрибьютор-

ской деятельности в Республике Таджикистан 

Исследование экономических показателей развития дистрибьюторской 

деятельности в Республике Таджикистан в предыдущем параграфе показало, 

что рост населения, улучшение уровня жизни населения страны способствовали 

росту спроса на товары потребительского назначения, что в свою очередь при-

вел к появлению новых методов и форм дистрибьюторской деятельности. Ана-

лиз показал, что в условиях быстро меняющейся среды функционирования дис-

трибьюторских предприятий особо актуальным становится моделирование 

факторов дистрибьюторской деятельности в Республике Таджикистан.  

Для выявления эффективности организации дистрибьюторской деятель-

ности и определение дальнейшего направления его развития считаем важным 

моделировать экономические показатели дистрибьюторских фирм.  

Начиная с середины XVII века, возрастает роль методов экономико-

математического моделирования в развитие различных областей человечества. 

Исходя из достоверных результатов, исследователи пытались использовать ма-

тематические методы для увеличения объема сельскохозяйственной продукции. 

После 1910 г. ученым удалось разработать более надёжные инструменты эко-

номико-математического моделирования с целью развития военной промыш-

ленности.  

Такой подход далее применилось также в экономической отрасли. Авто-

рами данного подхода считаются известные зарубежные ученые, такие как 

Альфред М., Адам С., Ян Т., Пол С., Кеннет Э., Леонид Г., Луи Б., Фрэнка Р., 

Жерар Д., Стивин С., Джон фон Нейман, Василий Л., Леонид К., Тьяллинг К., 

Джордж Д., Рагнар Ф. и др, которые внесли весомый вклад в разработку и при-

менения экономико–математического моделирования в различных областях 

экономики.  

Российские ученые А.С. Налетова
64

, П.А. Минин
65

, Д.А. Бессонов
66

, К.В. 

                                                           
64

Налетова А.С. Экономико - математические модели управления издержками крупного про-
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Анциборко
67

, А.В. Пархоменко
68

, М.В. Цапенко
69

 тоже занимались вопросами 

применения методов математического моделирования в областях национальной 

экономики, которые можно применять и в области дистрибьюторской деятель-

ности. 

За рубежом научные исследования, проведённые в практике хозяйствен-

ной деятельности дистрибьюторских фирм дали положительные результаты. В 

частности, научные работы Джон Фон Неймана, Леонида Конторовича, Джор-

джа Данцига, посвященные изучению наиболее важных и дискуссионных во-

просов экономической науки, привели к существенным изменениям в этой об-

ласти и широко были применены в решении вопросов маркетинга, включая 

дистрибуцию.  

Ученые Таджикистана также за годы независимости  внесли существен-

ный вклад в развитие методов экономико-математического моделирования в 

развитие различных областей экономики. В частности, Ахророва А.Д. (оптими-

зационное использование энергетических ресурсов)
70

, Разыков В.А. (имитаци-

онное моделирование, оптимизация функционирования), Аскаров Р.А., Рахи-

                                                                                                                                                                                                 

мышленного пред приятия: дисс. канд. экон. наук по спец. 08.00.13. Налетова Анна Сергеев-

на. Санкт – Петербург. 2006. 160 с. 
65

Минин П.А. Построение комплекса экономических моделей управления эффективностью 

промышленного предприятия Минин Петр Александрович. дисс. канд. экон. наук по спец. 

08.00.13. 
66

Бессонов Д.А. Средства экономико-математического моделирования для выявления тене-

вой экономической деятельности промышленных предприятий: дисс. канд. экон. наук по 

спец. 08.00.13. Бессонов Денис Аркадьевич. Екатеринбург. 2006. 160 с. 
67

 Анциборко К.В. Математические модели управления производственной и финансовой 

устойчивостью промышленного предприятия: дисс. док. экон. наук по спец. 08.00.13. Анци-

борко, Константин Витальевич. Москва. 2007. 151 с. 
68

Пархоменко А.В. Экономико-математические методы и модели оперативного управления 

на промышленном предприятии: дисс. канд. экон. наук по спец. 08.00.13. Пархоменко Алла 

Вячеславовна. Тамбов. 2005. 215 с. 
69 

Цапенко М.В. Экономико-математическое моделирование развития и размещения регио-

нальных производственных систем: дисс. канд. экон. наук: 08.00.13; 08.00.05 Цапенко, Ми-

хаил Владимирович. Екатеринбург. 2005. 363 с. 
70

Ахророва А.Д., Лолаев З.Х., Ашуров К.Р. Малый и средний бизнес и его роль в обеспече-

нии устойчивого экономического развития Республики Таджикистан // Ахророва А.Д., Лола-

ев З.Х., Ашуров К.Р. Вестник Таджикского национального университета. Серия социально-

экономических и общественных наук. 2019. № 7. С. 53-56. 

https://www.elibrary.ru/item.asp?id=42356004
https://www.elibrary.ru/item.asp?id=42356004
https://www.elibrary.ru/contents.asp?id=42355993
https://www.elibrary.ru/contents.asp?id=42355993
https://www.elibrary.ru/contents.asp?id=42355993&selid=42356004
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мов Р.К. (экономико-математическое моделирование АПК)
71

, Джурабаев Г. 

(модели согласования МОК), Каримов Д.Х. (сетевые модели), Орипова X. (эко-

логическое проблемы), Раджабов Р.К., Ходжаев П.Д. (экономико-

математическое моделирование оказания транспортных услуг, пассажирообо-

рота городского населения)
72

, Исаев P.C. (модели охраны водных ресурсов, оп-

тимизационные моделирование оказания электронных услуг
73

), Мирзоахмедов 

Ф., Ахмедов А.С. (стохастическое моделирование производственных процес-

сов, экономико-математических моделей и методов планирования производ-

ства)
74

 исследовали важнейшие вопросы применения методов экономико-

математических моделирований в различных отраслях экономики. 

Общими вопросами экономико-математического моделирования 

дистрибьюторских фирм занимались известные ученые таких как: Е.А. Семен-

чин, Д.В. Чулков,
75

 А.О. Синицын, А.В. Цыганцов,
76

 Колмаков Ю.В.
77

, Савин-

ская Д.Н.
78

 и др.  

                                                           
71

Рахимов Р.К. и др. Моделированные долгосрочных многоотраслевых строительных про-

грамм (на примере Южно-Таджикского территориального производственного комплекса). В 

кн.: Долгосрочные программы капитальных вложений. М.: Экономика, 1974. 
72

Раджабов Р.К. Формирование системы обеспечения устойчивого развития предпринима-

тельской деятельности в сфере транспортных услуг: проблемы и региональные аспекты / Р.К. 

Раджабов. - Душанбе: Ирфон, 2011. – 204 с. 
73

Исаев Р.С., Тулиев М.С. Вопросы моделирования оказания электронных услуг в условиях 

цифровой экономики // Исаев Р.С., Тулиев М.С. Вестник Таджикского государственного 

университета права, бизнеса и политики. Серия общественных наук. 2020. № 2 (83). С. 39-47. 
74

 Джурабаев Г., Мирзоахмедов Ф., Ахмедов А.С. Детерминированные и стохастические мо-

дели производственных процессов в условиях свободного рынка. //Сб. статей Российско - 

Таджикского Славянского Университета, Душанбе, 2000 с.32-43.  
75

 Семенчин Е.А., Чулков Д.В. Математическая модель прогноза спроса на товары дистри-

бьюторских фирм / Е.А. Семенчин, Д.В. Чулков // Наука и современность. 2010. № 2-3. С. 

279-284.; Семенчин Е.А., Чулков Д.В. Математическая модель прогноза спроса на товары 

дистрибьюторских фирм / Е.А. Семенчин, Д.В. Чулков // Современные тенденции в эконо-

мике и управлении: новый взгляд. 2010. № 1-2. С. 196-199. 
76

 Синицын А.О., Цыганцов А.В. Моделирование структуры сети дистрибуции кластерных 

систем / А.О. Синицын, А.В. Цыганцов // Вестник Воронежского государственного универ-

ситета. Серия: Экономика и управление. 2019. № 1. С. 50-55. 
77

 Колмаков Ю.В. Моделирование распределения товара по филиалам дистрибьюторской 

фирмы в условиях неопределенности спроса: дис. ... канд. экон. наук: 08.00.13. Колмаков 

Юрий Владимирович. СПб., 2006 163 с. 
78

 Савинская Д.Н. Моделирование и прогнозирование деятельности предприятий малого и 

среднего бизнеса на рынке HOD: дисс. канд. экон. наук: Савинская Дина Николаевна. Крас-

нодар. 2012. 162 с. 

https://www.elibrary.ru/item.asp?id=42960750
https://www.elibrary.ru/item.asp?id=42960750
https://www.elibrary.ru/contents.asp?id=42960745
https://www.elibrary.ru/contents.asp?id=42960745
https://www.elibrary.ru/contents.asp?id=42960745&selid=42960750
https://www.elibrary.ru/item.asp?id=21041148
https://www.elibrary.ru/item.asp?id=21041148
https://www.elibrary.ru/contents.asp?id=33934894
https://www.elibrary.ru/contents.asp?id=33934894&selid=21041148
https://www.elibrary.ru/item.asp?id=21041148
https://www.elibrary.ru/item.asp?id=21041148
https://www.elibrary.ru/contents.asp?id=33935245
https://www.elibrary.ru/contents.asp?id=33935245
https://www.elibrary.ru/contents.asp?id=33935245&selid=21048222
https://www.elibrary.ru/item.asp?id=37312409
https://www.elibrary.ru/item.asp?id=37312409
https://www.elibrary.ru/contents.asp?id=37312400
https://www.elibrary.ru/contents.asp?id=37312400
https://www.elibrary.ru/contents.asp?id=37312400&selid=37312409
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Однако независимо от значительного вклада вышеприведённых ученых и 

экономистов в применении экономико-математического моделирования в раз-

личных областях национальной экономики, они не рассматривали такие модели 

на примере дистрибьюторских фирм. Исходя из этого в условиях современного 

Таджикистана, в котором особое значение имеет развитие дистрибьюторской 

деятельности, актуализируется проведение новых научных исследований в этом 

направлении. Поэтому в нашем исследовании основное внимание уделено раз-

работке экономико-математического моделирования в рамках деятельности 

дистрибьюторских фирм, которое является новым научным явлением совре-

менной экономической системы.  

Исходя из этого, в данной работе мы уделяем внимание применению ме-

тодов экономико-метаматематического моделирования как инструментов оцен-

ки и прогнозирования показателей дистрибьюторских фирм Республики Та-

джикистан. 

В данном исследовании рассмотрены следующие задачи методов эконо-

мико-математического моделирования в деятельности дистрибьюторских 

фирм: 

 изучение теоретико-методологических аспектов, методов экономико-

математического моделирования;  

 определение объектов моделирования; 

 разработка блок-схемы экономико-математического моделирования; 

 выбор экономических факторов, которые влияют на деятельность дис-

трибьюторских фирм; 

 расчёт результатов с помощью ППП (Пакеты прикладных программ); 

 анализ результатов расчётов; 

 прогноз основных показателей дистрибьюторских фирм в Республике 

Таджикистан в долгосрочной перспективе. 

 предложение научно-обоснованных рекомендаций по дальнейшему 

развитию деятельности дистрибьюторских фирм в Республике Таджикистан. 
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Все перечисленные задачи осуществляются с помощью экономико-

математических моделей, методов экономико-математических расчетов. 

Ппредложенное выводы и рекомендаций необходимы для принятия соответ-

ствующих решений в экономических системах. 

Современная экономическая теория, как на уровне предприятий и органи-

заций, так и на региональном и национальном уровне, включает в себя обяза-

тельный элемент математических методов и моделей. Применение математиче-

ских методов в различные аспекты маркетинга и логистики позволяет в первую 

очередь определить значимые отношения от переменных и экономических объ-

ектов и описать их поверхностно (формально). 

Во-вторых, из-за отсутствия о публикуемых данных относительно дея-

тельности дистрибьюторских фирм, сбор и обработка данных методами дедук-

ции можно получить точно такие же выводы, как если бы для изучаемого объ-

екта были заданы исходные условия. 

В-третьих, применение математических и статистических методов анали-

за в сфере дистрибьюторской деятельности позволяют индуктивно получать 

новые знания об объекте, оценивать форму и параметры его переменных соот-

ношений, которые соответствуют имеющимся данным на относительно высо-

ком уровне. 

Наконец, в-четвертых, использование математического языка позволяет 

точно и удобно представить состояние экономической теории, облечь в опреде-

ленную форму ее понятия и выводы. 

«Экономическая таблица» Ф. Кене (1975, Классическая макроэкономиче-

ская модель А. Смит, «модель международной торговли» Д. Рикардо) широко 

использовались для иллюстрации и в исследовательских целях, как среди оте-

чественных, так и зарубежных учёных. В XIX в. большой вклад в моделирова-

нии рыночной экономики внесла математическая школа (Л. Вальрас, О. Курно, 

В. Парето, Ф. Эджворд и др.). В XX в. широко использовались методы матема-

тического моделирования, и почти все работы по экономике, отмеченные Но-
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белевской премией, связаны с его использованием (Д. Хикс, Р. Солоу, В. Леон-

тьев, П. Самуэльсон и др.). В ХХ веке такие российские ученые, как В. К. 

Дмитриев, Е.Е. Слуцкий, В.С. Немчинов, В.В. Новожилов, Л. В. Кантарович 

внес значительный вклад в экономическо-математическое моделирование. 

В современных условиях экономическое исследование всегда требует ин-

теграции теории и практики. Для изучения различных экономических явлений 

деятельности дистрибьюторских компаний можно использовать упрощенное и 

формальное написание существующих моделей потребительского выбора, мо-

дель фирмы, модель экономического развития, модель равновесия на товарных, 

факторных и финансовых рынках и многие другие. 

В то же время достижения математической науки и современной вычис-

лительной техники определили их применение в исследованиях различных об-

ластей экономики. Имеется большой опыт сообщения экономической пробле-

мы и поиска решения с помощью математических методов. В частности, стоит 

отметить применение математических методов для определения экстремальных 

решений экономических задач. В целом экстремальное решение экономической 

задачи делится на три этапа: 

 составление экономико-математического плана; 

 определение наилучшего (оптимального) решения задачи; 

 практической реализации методов экономико-математического мо-

делирования в различных областях народного хозяйства. 

Анализ научных работ [Семенчин Е.А., Чулков Д.В. Синицын А.О., Цы-

ганцов А.В. Колмаков Ю.В. Савинская Д.Н.] посвящённых вопросам экономи-

ки показывает, что дистрибьюторские фирмы играют ключевую роль в разви-

тии экономики многих стран. Поэтому мы в процессе исследования уделяли 

внимания определению роли дистрибьюторских фирм в развитие экономики 

Республики Таджикистан с помощью методов экономико-математического мо-

делирования.  

Для определения данной цели необходимо применить методы экономико-
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математического моделирования. Сначала разработаем алгоритм и блок-схему 

экономико-математического моделирования дистрибьюторских фирм. 

 

Рисунок 2.3.1. Алгоритм и блок-схема экономико-математического моделиро-

вания дистрибьюторских фирм 

Для установления адекватных результатов переходим к следующим эта-

пам экономико-математического моделирования (таблица 2.3.1). 

Таблица 2.3.1. Показатели для проведения экономико-математического 

моделирования дистрибьюторских фирм, 2012-2021 гг.* 

Г
о
д

ы
 

 

П
о
к

а
за

т
е-

л
ей

 

Сфера 

услуг, млн. 

сомони 

Объем роз-

ничной тор-

говли, млн. 

сомони 

Трудовые ре-

сурсы в сферы 

розничной 

торговли, тыс. 

чел. 

Доходы 

домашних 

хозяйств, 

в год, со-

мони 

Уровень исполь-

зования ИКТ при 

оказании услуг 

дистрибьюторских 

компаний, в % 

 

Yi I RT HR HI 

2012 16407,00 9013,90 137,5 3105,72 15,43 

2013 17583,80 11311,7 135,7 3522,96 15,91 

2014 20863,40 12823,9 138,4 3883,68 16,40 

2015 26411,90 14377,7 149,3 3571,32 16,91 

2016 29077,40 16166,7 147,9 4213,68 17,43 

2017 33589,70 18435,2 170,6 4489,44 17,97 

2018 38493,00 20479,7 157,9 4917,36 18,53 

2019 39572,00 24948,3 153,5 5708,64 19,10 

2020 39191,70 27024,8 157,2 6217,20 19,69 

2021 39323,70 33259,5 158,7 8210,04 20,30 

*Источник: Составлено автором на основе данных АПСППРТ. www.tajstat.tj. 

http://www.tajstat.tj/
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На основе данных таблицы 2.3.1. разработаем экономико-математическое 

моделирование показателей дистрибьюторских фирм с помощью ППП. 

Таблица 2.3.2. Коэффициент корреляционного анализа показателей дис-

трибьюторских фирм* 

 

I RT HR HI L of ICT 

I 1,0000 

    RT 0,9001 1,0000 

   HR 0,8308 0,6730 1,0000 

  HI 0,8084 0,9805 0,5749 1,0000 

 L of ICT 0,9590 0,9841 0,7514 0,9352 1,0000 

*Источник: Разработка автора 

Из таблицы 2.3.2. видно, что коэффициенты парных корреляций среди 

существующих показателей взаимосвязано с: RT - объем розничной торговли 

(млн. сомони), HR - трудовые ресурсы в сфере розничной торговли (тыс. чел), 

HI - доходы домашних хозяйств (в год, сомони), L of ICT - уровень использова-

ния ИКТ при оказании услуг дистрибьюторской компании (в %). 

Результаты проведённых коэффициентов парных корреляций даёт воз-

можность в дальнейшем разработать регрессионный анализ показателей дис-

трибьюторских фирм. 

Для проведения регрессионного анализа переходим к следующему этапу 

экономико-математического моделирования (таблица 2.3.3). 

Таблица 2.3.3. Результаты многофакторного экономико-математического 

моделирования показателей дистрибьюторских фирм в Республике Та-

джикистан* 

 

Коэффициенты 
Стандарт-

ная ошибка 

t-

статистика 

P-

Значение 

Y-пересечение -88460,1 76497,2 -1,1564 0,2998 

Объем розничной торговли 

(млн. сомони), RT 
0,8301 1,9843 0,4183 0,6931 

Трудовые ресурсы в сферы 

розничной торговли (тыс. 

чел), HR 

11,431 129,6307 0,0882 0,9332 
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Продолжение таблицы 2.3.3. 

Доходы домашних хо-

зяйств (в год, сомони), HI 
6,4094 4,8451 1,3228 0,2432 

Уровень использования 

ИКТ при оказании услуг 

дистрибьюторской компа-

нии (в %), L of ICT 

743864 562788 1,3217 0,2435 

*Источник: Составлено автором 

Yi = −88460,1 + 0,8301𝑅𝑇 + 11,431𝐻𝑅 + 6,4094𝐻𝐼 + 743864𝐿 𝑜𝑓 𝐼𝐶𝑇  (1) 

Расчет экономико-математического моделирования по методам регресси-

онного анализа показывает, что дальнейшее развитие дистрибьюторских фирм 

тесно связано со следующими факторами: объем розничной торговли (млн. со-

мони), трудовые ресурсы в сфере розничной торговли (тыс.чел), доходы до-

машних хозяйств (в год, сомони), уровень использования ИКТ при оказании 

услуг дистрибьюторской компании (в %). 

Расчет по выбранным данным показывает, что для увеличения деятельно-

сти дистрибьюторских фирм необходимо преувеличение RT - объем розничной 

торговли (млн. сомони) на 0,8301 млн. сомони, HR - трудовые ресурсы в сфере 

розничной торговли (тыс.чел) на 114 чел. , HI - доходы домашних хозяйств (в 

год, сомони) на 6,4094 сомони, L of ICT - уровень использования ИКТ при ока-

зании услуг дистрибьюторской компании (в %) на 7,43. Достоверный результат 

данного расчета по коэффициентам детерминации составляет R
2
 = 9835 или 

98%. 

Далее рассмотрим второй этапе экономико-математического моделирова-

ния дистрибьюторских фирм. Для проведения исследования с учетом влияния 

выбрана вторая группа факторов (таблица 2.3.4).  
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Таблица 2.3.4. Данные для проведения исследования экономико-

математического моделирования дистрибьюторских фирм* 

П
о

к
а

за
т
ел

ей
 

Сфера услуг 

(млн. сомо-

ни) 

Объем оказания 

услуг дистрибью-

торской компании  

млн. сомони) 

Доходы 

домашних 

хозяйств 

(в год, 

сомони) 

Уровень использова-

ния ИКТ при оказании 

услуг дистрибьютор-

ской компании (в %) 

Годы Yi VDC HI L of ICT 

2012 15737,70 17,19 3105,72 0,15 

2013 18289,20 16,96 3522,96 0,16 

2014 18988,00 17,30 3883,68 0,16 

2015 19972,10 18,66 3571,32 0,17 

2016 26562,89 18,49 4213,68 0,17 

2017 25049,70 21,33 4489,44 0,18 

2018 26111,40 19,74 4917,36 0,19 

2019 29333,80 19,19 5708,64 0,19 

2020 29597,10 19,65 6217,20 0,20 

2021 39373,40 19,84 8210,04 0,20 

*Источник: Составлено автором на основе данных АПСППРТ. www.tajstat.tj и результаты 

экспертной оценки. 

На основе данных таблицы 2.3.4. разработаем следуюший этап экономи-

ко-математического моделирования с помощью преимуществ ППП (таблица 

2.3.5.). 

Таблица 2.3.5. Коэффициент корреляционного анализа показателей дис-

трибьюторских фирм с учётом вторых групп влияния факторов* 

 

Yi VDC HI L of ICT 

Yi 1,0000 

   VDC 0,6607 1,0000 

  HI 0,9641 0,5749 1,0000 

 L of ICT 0,9484 0,7514 0,9352 1,0000 

*Источник: Разработано автором 

http://www.tajstat.tj/
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Данные таблицы 2.3.5. показывают, что парные коэффициенты корреля-

ций среди существующих показателей взаимосвязаны с: VDC - объем оказания 

услуг дистрибьюторской компанией, млн. сомони, HI - доходы домашних хо-

зяйств (в год, сомони), L of ICT - уровень использования ИКТ при оказании 

услуг дистрибьюторской компании (в %). 

Результаты проведённых парных коэффициентов корреляции даёт воз-

можность в дальнейшем разработать регрессионный анализ показателей дис-

трибьюторских фирм. 

Для проведения регрессионного анализа переходим к следующему этапу 

экономико-математического моделирования (таблица 2.3.6.). 

Таблица 2.3.6. Результаты многофакторного экономико-математического 

моделирования показателей дистрибьюторских фирм в Республике Та-

джикистан с учетом вторых групп факторов* 

 

Коэффици-

енты 

Стандартная 

ошибка 

t-статис- 

тика 

P-

Значение 

Y-пересечение -15565,5 14826,08 -1,0499 0,3342 

Объем оказания услуг дистри-

бьюторской компании, млн. 

сомони, VDC 

440,942 836,1256 0,5274 0,6169 

Доходы домашних хозяйств в 

год, сомони, HI 
3,17959 1,398331 2,2739 0,0633 

Уровень использования ИКТ 

при оказании услуг дистрибь-

юторской компании, в про-

центах, L of ICT 

95405,2 164711,7 0,5792 0,5835 

*Источник: Составлено автором 

𝑌𝑖 = −15565,5 + 440,942𝑉𝐷𝐶 + 3,17959𝐻𝐼 + 95405,5𝐿 𝑜𝑓 𝐼𝐶𝑇  (2) 

Проведенный расчет по методу регрессионного анализа показывает, что 

дальнейшее развитие дистрибьюторских фирм связано со следующей второй 

группой факторов: объем оказания услуг дистрибьюторской компании, млн. 

сомони, доходы домашних хозяйств (в год, сомони), уровень использования 
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ИКТ при оказании услуг дистрибьюторской компании (в %). 

Расчет по выбранной второй группе факторов показывает, что для разви-

тия исследуемых объектов необходимо увеличение VDC - объем оказания услуг 

дистрибьюторской компанией, млн. сомони на 440,942, HI - доходы домашних 

хозяйств (в год, сомони) на 3,18, L of ICT - уровень использования ИКТ при 

оказании услуг дистрибьюторской компанией в процент на 95405,2. Достовер-

ный результат данного расчета по коэффициентам детерминации составляет R
2
 

= 9743 или 97% 

Полученные результаты позволяют провести следующий этап экономико-

математического моделирования прогнозирования основных показателей дис-

трибьюторских фирм в Республике Таджикистан. 

Далее рассмотрим прогнозные параметры показателей сферы услуг и 

дистрибьюторских фирм в Республике Таджикистан (рисунок 2.3.2).  

 

Рисунок 2.3.2. Прогнозные параметры показателей сферы услуг и дистрибью-

торских фирм в Республике Таджикистан на период до 2030 гг. 

y = 14351x
0,4562 

R² = 0,9392 

Результаты прогнозирования показателей сферы услуг свидетельствуют о 

том, что в период до 2030 г. объём оказания услуг дистрибьюторских фирм 
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увеличиваются на 15661,97 сомони по сравнению с 2012 г. или на 78% 

(2030/2022).  

Достоверные результатные данные прогноза составляет R² = 0,9392 

y = 16,611x
0,0816 

R² = 0,6503 

Результаты прогнозирования показателей деятельности дистрибьютор-

ских фирм свидетельствуют о том, что в период до 2030 г. объем услуг дистри-

бьюторских фирм увеличивается на 1,47 (2030/2020)  раза по сравнению с 2012 

г. или на 81 % (2030/2012). Достоверные результатные прогнозные данные со-

ставляют R² = 0,6503 

Применение данного экономико-математического моделирования в дея-

тельности дистрибьюторских фирм позволяет решать важнейшие проблемы в 

данной области. 

Таким образом для увеличения объёмов дистрибьюторских услуг можно 

сделать следующие рекомендации: 

1. Увеличение роли государства как гаранта деятельности дистрибьютор-

ских фирм; 

2. Уменьшение рисков и угроз с помощью передовых технологий; 

3. Применение методов экономико-математического моделирования с це-

лью оптимизации деятельности дистрибьюторских фирм; 

4. Разработать и применить новые методы управления дистрибьюторских 

фирм; 

5. Совершенствование нормативно-правовых актов с учетом передового 

зарубежного опыта; 

6. Создание выгодных условий для развития деятельности дистрибьютор-

ских фирм на региональном и республиканском уровне. 
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ВЫВОДЫ ПО ВТОРОЙ ГЛАВЕ: 

1. Правильная оценка влияния вышеприведенных факторов позволяет 

лучше управлять каналами дистрибуции. Всем известно тот факт, что на любой 

канал дистрибуции влияют силы внешнего мира, которые мы не контролируем. 

Если не учесть и не следить за этим воздействием результат может оказаться 

сокрушительным. Для этого необходимо следить за динамикой  события  в ка-

нале дистрибуции.  

2. Учитывая выше сказанное представляется, что в развитии дистри-

бьюторской деятельности Республики Таджикистан необходимо принять во 

внимание все те факторы, которые могут оказать влияние на процесс развития 

рынка дистрибьюторских услуг. 

3. Анализ дистрибьюторской деятельности свидетельствует о том, что 

качественное развитие дистрибьюторской деятельности положительно может 

влиять на конкурентоспособность экономики страны. Учитывая это в работе 

считается, что дальнейшее развитие дистрибьюторских предприятий, совер-

шенствование ее структуры является важными социально-экономическими за-

дачами. 
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ГЛАВА 3. ОСНОВНЫЕ НАПРАВЛЕНИЯ И ПУТИ СОВЕРШЕНСТВО-

ВАНИЯ МЕХАНИЗМА РАЗВИТИЯ ДИСТРИБЬЮТОРСКОЙ ДЕЯТЕЛЬ-

НОСТИ В РЕСПУБЛИКЕ ТАДЖИКИСТАН 

3.1. Совершенствование организационно-экономического механизма раз-

вития дистрибьюторской деятельности в Республике Таджикистан 

Исследование научной литературы показывает, что дистрибьюторское 

звено всегда играет решающую роль в развитии рынка услуг и доминирует в 

товаропроводящей цепочке. 

Важно подчеркнуть, что дистрибьюторская деятельность в нашей стране 

не очень хорошо развита в отличие от других стран, которые входят в состав 

СНГ и это является основной причиной того, чтобы уделить особое внимание 

этому направлению, в том числе организационно-экономическому механизму 

развития дистрибьюторской деятельности.  

Основной причиной медленного развития дистрибьюторской деятельно-

сти может являться то, когда нормативно - правовая база в несовершенстве раз-

вита относительно дистрибьюторской деятельности. Другими причинами могут 

послужить вопросы относительно инфраструктуры касающаяся дистрибьютор-

ской деятельности, которая нуждается в совершенствовании. Следовательно, 

самой важной причиной медленного развития в этом направлении являются со-

трудники, которые нехорошо подготовлены в этой области, включая отсталой 

технической базы и «недостаточного уровня использования прогрессивных ме-

тодов обслуживания и сравнительно низкого качества торгового обслуживания 

потребителей»
79

. 

Необходимо отметить, что оптимально выбранный канал дистрибуции 

товаров и услуг способствует наиболее эффективной доставке товара для по-

требителей и реализации намеченных стратегий и логистики. Однако, в 

«….научной литературе все больший интерес вызывают методы оценки эффек-

                                                           
79 Мариншоев М. М. Формирование социально-экономического механизма развития рознич-

ной торговли (на материалах РТ) диссертация Душанбе 2017  С. 96. 
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тивности каналов дистрибуции, вместе с тем оценке эффективности решений на 

стадии их принятия, в частности при управлении каналами дистрибуции това-

ров и услуг, уделено недостаточное внимание, что создает определенные труд-

ности в практической деятельности по управлению каналами, при разработке и 

обосновании мероприятий в системах дистрибуции»
80

. 

В современных условиях каждый предприниматель принимает необхо-

димые меры для формирования системы распределения, способной в течение 

«жизненного цикла товаров и услуг реализовать максимальное количество то-

варов и услуг с минимальными расходами. Кроме того, они при этом стремятся 

реагировать на изменения факторов внутренней и внешней среды»
81

. 

Как всем известно, в связи с прогрессивным развитием рыночной эконо-

мики появляются новые изменения в рыночной инфраструктуре с положитель-

ными или отрицательными последствиями, которые могут отражаться на эф-

фективности работы сбытовой деятельности, и на этой основе появляется необ-

ходимость в рассмотрении вопросов, связанных с определением этих условий и 

факторов которые показаны на рисунке 3.1.1. 

 

 

 

 

                                                           
80 Войткевич Н.И., Чернова Д.В., Сосунова Л.А., Астафьева Н.В. Оценка эффективности мар-

кетинговых решений в каналах распределения товаров и услуг. Экономические науки. 2018. 

№ 159. С. 22-25  
81

 Войткевич Н.И., Чернова Д.В., Сосунова Л.А., Астафьева Н.В. Оценка эффективности 

маркетинговых решений в каналах распределения товаров и услуг. Экономические науки. 

2018. № 159. С. 22-25  
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Рисунок 3.1.1. Условия и факторы, влияющие на формирование рацио-

нальных каналов дистрибуции 

«Формирование и развитие цифровой экономики и цифровизация бизнес-

процессов, а также уменьшение эффективности традиционных форм реализа-

ции товаров и услуг приводят к изменениям в структуре каналов распределения 

потребительского рынка, а насыщение рынков товарами и появление новых 

форматов розничной торговли усиливают межканальную конкуренцию, влекут 

за собой не только изменение структуры каналов, но и трансформируют отно-

шения внутри них»
82

. 

                                                           
82

 Войткевич Н.И., Чернова Д.В., Сосунова Л.А., Астафьева Н.В. Оценка эффективности мар-

кетинговых решений в каналах распределения товаров и услуг. Экономические науки. 2018. 

№ 159. С. 22-25 
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Исходя из этого, появляется необходимость в тщательном исследовании и 

анализу перемен, которые могут возникать на внутреннем и внешнем окруже-

нии, дистрибьюторских компаний, потому, что эти изменения могут повлиять 

не только на ритм распределительных каналов, но и на дальнейшую организа-

ционную структуру, количеству сотрудников, транспортных средств, складских 

помешенный и потребительской клиентуры.  

Организация распределительного канала материальных товаров и сопут-

ствующих услуг должна охватить всю необходимую информационную базу 

выбранного рынка, включая деятельность конкурентов, потребительскую спе-

цифику, уровень цен, товарного ассортимента и дистрибьюторские издержки. В 

зависимости от этих информаций должна строится структура распределитель-

ного канала, логистические и торговые посредники, которые могут, определят 

дальнейший успех деятельности дистрибьюторский компаний и его конкурен-

тоспособности. 

Для достижения конкурентного преимущества и завоевание достойных 

мест на потребительском рынке необходимо учесть все нюансы потребитель-

ского спроса и принять конкретные меры по его удовлетворению. Как справед-

ливо отмечает Михайлова К. О. «сохранение рыночной позиции, поиск новых 

возможностей для развития, клиентоориентированность, а также пути привле-

чения новых заказчиков и сохранение действующих клиентов становятся глав-

ными вопросами на пути достижения коммерческих целей»
83

.  

Все необходимые принятые меры должны быть учтены со стратегиче-

скими планами и соответствовать будущим целям дистрибьюторских компаний 

и не в коем случаи не должно противоречить интересам этих компаний.  

С точки зрения управления каналами дистрибуции в стратегическом 

плане появляется необходимость в тщательном и непрерывном анализе инфор-

мации о состояние рынка с учетом вероятности отрицательных последствий со 

стороны внешних сил и на этой основе занять достойную конкурентную пози-
                                                           
83

 Михайлова К. О. Логистическое обслуживание корпоративных каналов распределения то-

варов повседневного спроса. Диссертация. Санкт-Петербург – 2017. С. 4 
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цию. Для повышения темпа развития дистрибьюторского канала распределения 

необходимо своевременное принятие альтернативных решений, четко сформу-

лированная цель, умение прогнозировать и обрабатывать информацию, контро-

лировать ситуацию и принять нужные приемлемые меры, которые благоприят-

но отразятся на достижениях стратегических целей дистрибьюторских компа-

ний.  

В связи с этим, с нашей точки зрения было бы уместно обращать особое 

внимание на некоторые факторы и условия, непосредственно связанные с по-

вышением результативности управленческих решений, для принятия эффек-

тивных решений необходимо учесть некоторые этапы, приведенные на рисунке 

3.1.2. 

 

 

Рисунок 3.1.2. –Принятие решений и оценка их эффективности в дистрибуции 
Источник: Составлено автором 
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Таким образом, на рисунке 3.1.2. нами представлена предлагаемая после-

довательность действий по принятию решений и оценке их эффективности в 

управлении каналами дистрибуции товаров и услуг. 

Анализ рынка дистрибьюторской деятельности свидетельствует о том, 

что качественное развитие дистрибьюторской деятельности положительно мо-

жет влиять на конкурентоспособность экономики страны. Учитывая это, мы 

считаем, что одной из главных социальных и экономических задач в нашей 

стране является поддержка и совершенствование организационной структуры 

дистрибьюторских компаний. С нашей точки зрения Республика Таджикистан 

обладает не только широкими возможностями развития дистрибьюторской дея-

тельности, но и хорошим потенциалом в области торгово-экономических отно-

шений и др. В данном контексте, нами предлагается механизм управления сбы-

товой деятельности дистрибьюторских предприятий (рисунок 3.1.3.). 
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Рисунок 3.1.3. – Механизм управления сбытовой деятельностью дистрибьютор-

ских предприятий 
Источник: Составлено автором 
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Предлагаемый механизм охватывает совокупность управленческих дей-

ствий сбытовой деятельности дистрибьюторских фирм. Эти действия условно 

охватывают мероприятия по осуществлению заказа, подготовке и складирова-

нию товара, его упаковки, управления запасами и наконец-то по транспорти-

ровке и доставке товара. В нем более подробно раскрыты все детали сбытовой 

деятельности. Как видно из приведенного рисунка 3.1.3 управление сбытовой 

деятельности дистрибьюторских фирм начинается с этапа осуществления запа-

са, который в свою очередь охватывает ряд мероприятий по оформлению доку-

ментов, создания учетной записи, и другие. 

Процесс складирования товара, в свою очередь, охватывает совокупность 

мероприятий по регистрации поставщика, разгрузки груза, маркировки, марш-

рутизации и др. Важным этапом управления сбытовой деятельности является 

процесс упаковки товара. Обычно дистрибьюторы выбирают форму упаковки в 

зависимости от технических характеристик товара. Транспортировка товара и 

управление запасами, как завершающий процесс сбытовой деятельности, охва-

тывают меры по отправке товара в конкретное географическое пространстве и в 

точку розничной торговли.  

Целью предлагаемого механизма управления сбытовой деятельности дис-

трибьюторских предприятий заключается в более длительном раскрытии всех 

элементов в процессе дистрибуции товаров. Учет этих элементов позволяет 

дистрибьюторам хорошо запланировать сбытовую деятельность и соблюдать 

все ее тонкости. Реализация предлагаемого механизма в практике позволяет 

обеспечить более благоприятные условия роста предпринимательской активно-

сти в стране в сфере сбытовой деятельности, и обеспечить ее устойчивое разви-

тие в различных условиях. Кроме того учет всех проведённых критериев позво-

ляет повысить эффективность дистрибьюторской деятельности, сохранить про-

изводственные издержки в допускаемой норме, и увеличить ассортимент това-

ров  на потребительском рынке.  
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Следует отметить, что сбытовая деятельность дистрибьюторских фирм 

объединяет оптовые и дистрибутивные модули продаж, отличие которых в ос-

новном проявляется в особенности управления процессом распределения това-

ров от производителя к потребителю.  

Наряду с этим при разработке механизма управления сбытовой деятель-

ности касательно потребительских товаров необходимо учесть основные вызо-

вы на рынке потребительских товаров, которые представлены в таблице 3.1.1. 

Таблица 3.1.1.Основные вызовы на рынке потребительских товаров 

№ Тип изменения Последствия для произ-

водителей 

Последствия для дис-

трибьюторов 

1 

Изменение поведения 

конечного потребите-

ля 

-продукт другого каче-

ства; 

-новые каналы сбыта; 

-новые методы стимули-

рования. 

-новые бизнесы; 

-новые функции; 

-новые каналы сбыта. 

2 Снижение темпов ро-

ста отрасли 

-лидерство за счет страте-

гии дистрибуции. 

-период качественного, а 

не количественного роста. 

3 

Усиление конкурен-

ции, укрупнение иг-

роков 

-новые стратегические 

решения; 

-новые маркетинговые 

решения; 

-новые сбытовые реше-

ния; 

-риск потери независимо-

сти. 

-новые стратегические 

решения; 

-новые маркетинговые 

решения; 

-новые сбытовые реше-

ния; 

-риск потери независимо-

сти. 

4 

Рост доли розничных 

продаж через сети 

-опасность зависимости 

от сети; 

-новые возможности гео-

графической экспансии. 

-развитие логистических 

услуг; 

-уменьшение привлека-

тельности оптового биз-

неса. 

Источник: Составлено автором  
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Развитие дистрибуции на рынке проходит через три основных этапа: к 

первому относится выход на рынок; второе - проникновение на рынок и третье 

- захват рынка. Каждый из этих этапов представляет определенные задачи и 

стратегии для компании.  

Для оценки эффективности дистрибьюторской деятельности широко 

применяется коэффициент эффективности дистрибуции (КЭД). Он рассчитыва-

ется как отношение взвешенной дистрибуции (ВД) к нумерической дистрибу-

ции (НД), выраженное в процентах. Такой коэффициент позволяет оценить эф-

фективность распределения продукции и принять обоснованное решение для 

оптимизации дистрибуции, т.е. в виде формулы этот коэффициент можно пред-

ставить, как : 

КЭД=отношение ВД/НД. 

 

Рисунок 3.1.4. Показатель КЭД в зависимости от этапа развития дистрибуции 

продукта на рынке 

Как справедливо отмечают М. Горбачев, Я. Газин «здесь возможно сле-

дующие стратегические ходы, показавшие свою применимость на практике»
84

: 

                                                           
84 Дистрибуция и продвижение продукта на рынке / М.Горбачев, Я. Газин.- Ростов н/Д: Фе-

никс, 2014.-158,[1]с. -(Вершина успеха). С.14 
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Предложите национальной розничной сети эксклюзивные права на продажу 

вашего уникального продукта, если на рынке нет аналогичных предложений; 

Также можете предложить сотрудничество в формате косрендинга, разместив 

на упаковке вашего продукта торговую марку ритейлера с хорошей репутацией; 

Начните с представления продукта в несетевых розничных магазинах и обес-

печьте его широкую доступность для покупателей. Важно достичь высокого 

показателя нумерической дистрибуции, чтобы продукт был доступен во множе-

стве точек продаж; Рассмотрите возможность выпуска под собственной торго-

вой маркой ритейлера, что бы сеть имела контроль над производством и рас-

пределением под своим брендом; После того, как достигнете успешной нуме-

рической дистрибуции и создании базы клиентов, необходимо переходить на 

этап проникновения на рынок. В этот момент изменится система дистрибуции 

продукта, потом можно устанавливать свои условия для торговых посредников, 

например, сократить их число, закрепить определенные территории или кли-

ентские сегменты, ввести ценовые модели и создать эксклюзивные команды, 

занимающиеся продвижением только вашего продукта. Эти изменения помогут 

эффективнее управлять дистрибуцией и увеличить продажу продукта; На дан-

ном этапе продажи замедляют свой рост, поскольку основные розничные точки 

уже заняты. Однако, чтобы продолжать развиваться и увеличивать объемы 

продаж, необходимо увеличить количество течек продаж. Основное внимание 

сейчас уделяется нумерической дистрибуции и расширению дистрибуционной 

сети; Далее наступит этап захвата рынка, который сопровождается изменения-

ми в системе дистрибуции. Часто происходит слияние производителя и дистри-

бьютора, где производитель приобретает дистрибьюторскую компанию и вкла-

дывает средства в логическую инфраструктуру, такую как транспорт и склады. 

Или же производитель самостоятельно открывает собственные филиалы и 

начинает прямое сотрудничество с розницей. Иногда используется гибридная 

модель, где производитель создает филиалы для работы с крупными розничны-
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ми сетями и ключевыми клиентами, в то время как остальные точки продаж об-

служиваются дистрибьюторами при помощи специальной торговой команды. 

В современных условиях управление каналами сбыта становиться все бо-

лее сложной задачей, требующей непрерывной адаптации. На данный момент 

этап характеризуются высоким уровнем дистрибуции, поэтому для увеличения 

объема продаж необходимо искать возможности расширения торговых про-

странств и точек продаж. 

Профессионализм дистрибьютора является ключевым фактором успеха в 

современной ситуации. Это требует способности создавать новые каналы сбы-

та, выбор надежного партнера и организовать эффективное взаимодействие. 

Хотя это сложная работа, управление каналом сбыта представляет уникальную 

сферу деятельности, где появляются новые возможности и вызовы. 

Роль дистрибьютора в качестве дистрибуции заключается в создании и 

управлении сложной сетью дистрибьюторов, которые предполагают продук-

цию наряду с товарами других пользователей. Дистрибьюторы обладают ресур-

сами, которые могут быть вложены в ассортимент, если они видят его значи-

мость. Важность компании для дистрибьютора влияет на его готовность вкла-

дывать время и деньги на продукт для обоюдного успеха. В таблице 3.1.2. пред-

ставлены различные виды деятельности дистрибьютора в зависимости от сте-

пени его заинтересованности в компании производителя. Чем больше важным 

производитель становится для дистрибьютора, тем сильнее его стремление 

вкладывать ресурсы в его товар. 

Перед созданием дистрибуционного канала необходимо изучать потреб-

ности конечных покупателей. Персональная стратегия основывается на анализе 

сегментации покупателей, чтобы определить, кто они и как они себя ведут. 

Для успешной дистрибуции товаров или услуг производителю требуется 

принять несколько важных решений. Они включают выбор типа дистрибуци-

онной цепи и решение о привлечение посредников. Также необходимо опреде-
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лить функциональное разделение внутри дистрибуционной цепи и обеспечить 

ее эффективное управление. 

Таблица 3.1.2. Влияние ассортимента производителя на деятельность дис-

трибьютора 

 Настолько производитель важен для дистрибьютора: % общего объ-

ема продажи дистрибьютора, которая приходится на их товар 

Д
и

ст
р

и
б

ь
ю

т
о
р

ск
а

я
 д

ея
т
ел

ь
н

о
ст

ь
 

I II III IV 

1 % от объема про-

даж 

5% от объема 

продаж 

10 % от объема 

продаж 

40 % от объема про-

даж 

Принимает заказы Продает товар Активно продает 

товар 

стратегическая взаи-

мосвязь с будущим 

дистрибьютором 

Иногда пользуется 

вашей минимальной 

поддержкой 

Пользуется вашей 

поддержкой, если 

ее можно исполь-

зовать в своем 

бизнесе 

С энтузиазмом 

пользуется вашей 

поддержкой  

- 

Возможно, не меня-

ет аспекты своей де-

ловой активности 

ради вас. 

Бунтует, если с 

вами трудно вести 

дела 

Может изменить 

какие то стороны 

своего бизнеса 

ради вас 

- 

 

Примечание: I – Малозначимы; II - Не очень важно; III  -Очень важно; IV - Стратеги-

чески важны. 

Принятие всех этих решений зависит от ясного понимания целей произ-

водителя или поставщика, позиционирования товара и целевой аудитории. 

Также учитываются предпочтительные места для реализации продукта и другие 

факторы. В процессе планирования используются различные дистрибутивные 

стратегии, такие как стратегия охвата рынка, охвата потребителей, стратегия 

ценообразования, стратегии Pull и Push, а также стратегия, основанная на ши-

роте и глубине ассортимента. 
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Таким образом, в заключении следует отметить, что рассмотренные стра-

тегии дистрибуции товаров и услуг в современных условиях служат в качестве 

стратегических направлений развития рынка дистрибьюторских услуг. 

 

3.2. Пути обеспечения эффективности прямого и косвенного каналов дис-

трибуции на рынке продовольственных товаров Таджикистана 

Неотъемлемая часть сбытовой деятельности продовольственных пред-

приятий в условиях рынка связана с выбором правильного поставщика товаров 

на рынке и эффективным управлением дистрибьюторской деятельности. Кон-

курентоспособность и эффективность деятельности продовольственных пред-

приятий во многом зависят от рационального и грамотного выбора каналов 

дистрибуции. Организация эффективной дистрибуции играет важную роль в 

определении сбытовой стратегии и политики компании. В процессе принятия 

решений рассматривается выбор рынков, времени и способов доступа к ним, 

каналов сбыта, а также используемых средств для формирования спроса и сти-

мулирования продаж. Исследование демонстрирует, что успех реализации про-

довольственных товаров во многом зависит от выбранных каналов сбыта. Даже 

при благоприятной рыночной конъюнктуре и высокой конкурентоспособности 

продукта, эффективность сбытовой деятельности может оказаться ниже ожида-

емой, если каналы дистрибуции не выбраны правильно и не обеспечивают до-

стижение всех потенциальных потребителей. Организация взаимовыгодное со-

трудничество хозяйствующих субъектов выступает важным рычагом управле-

ния институциональной структуры продовольственного рынка 
85

. 

В продовольственных предприятиях обычно служба сбыта непосред-

ственно выбирает каналы дистрибуции, определяет процесс сбытовой деятель-

ности, занимается поиском покупателей, заключение с ними договоров и др., 

                                                           
85

 Якубова, Н.Я. Совершенствование механизма государственного регулирования продоволь-

ственного рынка [Текст] / Н.Я. Якубова // Вестник ТНУ. Научный журнал, серия экономиче-

ских наук. Душанбе, Сино. – 2015. –  2/8(181) – С.- 192. 
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что, безусловно, оказывает существенное влияние на конечную эффективность 

сбытовой деятельности предприятий. 

«В условиях развития конкуренции на потребительском рынке необходи-

мо уделяют особое внимание повышению качества услуг, включая дистрибью-

торским. Увеличение степени удовлетворенности покупателей от качественных 

услуг является важным условием поддержания конкурентоспособности пред-

приятия»
86

. 

В настоящее время продовольственные предприятия используют дивер-

сифицированные каналы сбыта. Характеристики конъюнктуры, предпочтения и 

требования потребителей на региональных рынках сбыта различаются, а также 

применяемые каналы сбыта. Это существенно влияет на эффективность сбыто-

вой деятельности компании на каждом из этих рынков. Для обеспечения высо-

кой эффективности дистрибуции в продовольственной сфере компании тща-

тельно контролируют распределения продукции на каждом рынке и готовы 

вносить изменения в стратегию и тактику работы при необходимости. В этой 

связи важно оценить эффективность прямого и косвенного каналов дистрибу-

ции для продуктов питания. 

Проводимые исследования позволяют не только оценить конечную эф-

фективность дистрибьюторской деятельности на рынке продуктов питания, но 

также и выявить причины выбора прямого или косвенного канала дистрибуции 

для компаний. В данном исследовании мы сосредоточились на анализе цепочки 

поставок скоропортящихся продуктов питания. Мы изучили прямой канал, в 

котором производитель самостоятельно доставляет товары конечным покупа-

телям, и косвенный канал, в котором задействованы дистрибьюторские пред-

приятия. 

Потребители выбирают канал покупки, исходя из цены, наличия, доступ-

ности, качества продукции, надежности и качества обслуживания. Производи-

                                                           
86

 Ф.Р. Шаропов, М.М. Мариншоев. Внедрение системы менеджмента качества на предприя-

тиях розничной торговли [Текст] / Ф.Р. Шаропов, М.М. Мариншоев Вестник Тааджикского 

технического университета. Душанбе: 2015. №3 (31). С 205. 
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тель определяет цену прямого канала, а посредники определяют цену и объем 

заказа традиционным способом. Проведенное исследование позволяет уточнить 

проблемы производителей в двух каналах. В качестве объекта исследования 

нами были выбраны 80 продовольственных предприятий Согдийской и Хат-

лонской области, которые занимаются реализацией своих товаров на столице 

страны и часто используют как прямые, так и косвенные каналы дистрибуции. 

Проведенное исследование должно показать оптимальность прямого и косвен-

ного канала с точки зрения, снижения производственных издержек, экономия 

времен и ресурсов для продвижения продукции конечным потребителям. С 

нашей точки зрения повышение качества услуг розничного продавца может 

увеличить прибыль производителя при выборе обоих каналов дистрибуции, и 

оказание широких до и послепродажных услуг может принести пользу обеим 

сторонам в двухканальном режиме. Результаты проведенного исследования по-

казали, что оба каналов дистрибуции имеют свое преимущество и недостатки и 

имеются некоторые проблемы, которые свойственны как прямым, так и кос-

венным каналам. Оптимальное решение о выборе канала именно принимается с 

учетом этих факторов. 

В последнее время для потребителя важную роль играет объем реализа-

ции, скорость доставки товара и его качество. Потребители чаще стараются 

иметь все больше информации о приобретаемых товарах, способ их производ-

ства, условиях хранения товара надежности производителя и т.д. Таким обра-

зом, все это говорит о важности построения сильного канала сбыта в регионе. 

Сохранение товара в хорошем виде и качестве зависит не только от про-

изводственного процесса, но и способов перемещения товара от производителя 

к потребителю. В процессе распределения обычно участвуют как зарегистриро-

ванные дистрибьюторские фирмы, так и оптовики, независимые агенты и др. 

Исследование показало, что для некоторых производимых товаров свойственна 

система не организованной дистрибуции, что не регулируется самим предприя-

тием. Иногда неэффективная система распределения товара приводит к допол-
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нительным финансовым издержкам. Иногда 30% скоропортящихся продуктов 

выбрасывается впустую из-за плохого или неорганизованного распределения 

товара.  

В Республике Таджикистан продажа продовольственных товаров осу-

ществляется в основном тремя способами. 

- производители сами, используя свои собственные транспортные сред-

ства, поставляют товар по точкам розничной торговли.  

- производители напрямую договариваются с дистрибьюторскими фир-

мами, которые от своего имени занимаются распределением товара в точках 

розничной торговли; 

- производители продают оптовикам на региональном рынке, в котором 

сами оптовики занимаются дальнейшим распределением товаров до точки роз-

ничной торговли и конечных потребителей. 

Целью проведенного исследования является выявление особенностей  ор-

ганизации сбыта в прямом и косвенном канале дистрибуции, уточнение осо-

бенностей управления сбытовой деятельности в различных каналах и выявле-

ние различия между традиционными и прямыми каналами дистрибуции. 

Выбор предприятий Хатлонской и Согдийской области обосновывается 

тем, что более перспективные продовольственные предприятия сконцентриро-

вались в этих регионах страны. Нами было выбрано 80 предприятий (некоторые 

из них приведены на таблице 2.1.4.) на основе случайного выбора. На основе 

метода наблюдения осуществлялась оценка преимущества современных кана-

лов дистрибуции над традиционными. 

Исследование показало, что при выборе каналов дистрибуции, предприя-

тия обычно сталкиваются со следующими проблемами:  ограниченное число 

помещения для хранения товара, относительно низкий объем выполняемых за-

казов от предприятия, отсутствия складских помещений, предназначенных для 

хранения товара, отсутствие альтернативных покупателей в регионе, кроме того 

ограниченное число оптовиков, нехватка информации и изменение конъюнкту-
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ры рынка, отсутствие рынка сбыта в близости, отсутствие постоянных контрак-

тов с дистрибьюторскими фирмами, неразвитость производственной коопера-

ции в регионе, вмешательство государств на ценообразование некоторых про-

довольственных товаров, нехватка кадров, и неразвитость маркетинга в регионе 

(таблица 3.2.1). Почти 80% исследуемых предприятий относятся к малым и 

средним предприятиям, что является серьезной проблемой для организованной 

системы дистрибуции в регионе. Следующая проблема связана с отсутствием 

постоянной рабочей силы, регулярным оттоком кадров, и их незаинтересован-

ность из-за низкой оплаты труда, что влияет на прибыль предприятия, и увели-

чение их потери в цепочке создания стоимости. Следующим важным аспектом 

является проблема ценообразования. Но в прямом маркетинге для некоторых 

товаров фиксация цен осуществляется государственными чиновниками, и су-

ществует значительная разница между прямым и традиционным каналом в от-

ношении фиксации цен. К другим проблемам отрасли относятся отсутствия  

необходимой информации у производителей о существующих дистрибьютор-

ских фирмах, отсутствие координации и сотрудничества между производите-

лями  и поставщиками, нехватка инфраструктурных объектов и др. 

Таблица 3.2.1. - Проблемы, с которыми сталкиваются производители про-

довольственных товаров  

Наименование проблем средний ранг значение 

CH 

значение  

P 

ограниченное число помещений для хранения това-

ра 8,20 

  

относительно низкий объем выполняемых заказов 

от предприятия 4,96 

  

отсутствие складских помещений, предназначен-

ных для хранения товара, 4,79 

  

отсутствие альтернативных покупателей в регионе, 

кроме ограниченного числа оптовиков 9,13 

264,46 0.00 
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Продолжение таблицы 3.2.1. 

нехватка информации и изменение конъюнктуры 

рынка  5,09 

  

отсутствие рынка сбыта поблизости 6,54 

отсутствие постоянных контрактов с дистрибью-

торскими фирмами 5,80 

неразвитость производственной кооперации в реги-

оне 8,12 

вмешательство государства на ценообразование не-

которых продовольственных товаров 7,61 

нехватка кадров 5,28 

нехватка маркетингового опыта 3,12 

Источник: Разработка автора 

Проведенное исследование показало, что нет значительной разницы меж-

ду прямым и традиционным каналом дистрибуции, поскольку значение P в таб-

лице выше 0,051. Анализ показал, что при дистрибуции товаров прямым кана-

лом производители будут иметь более достоверные информации о динамике 

спроса на производимые товары и услуги. При прямой дистрибуции товара 

наличие транспортных средств для большинства производителей продоволь-

ственных товаров является реальной проблемой. Поддержание дополнительно-

го парка транспортных средств обходится намного дороже производителям по 

сравнению с их арендой у транспортных компаний в определенный промежу-

ток времени. Это является основной причиной предпочтения косвенного канала 

дистрибуции по сравнению с прямым каналом. Продовольственные предприя-

тия также получают большую выгоду при использовании косвенного канала 

дистрибуции путем продажи товара со склада. Это связано с тем, что во многих 

рассматриваемых продовольственных предприятиях многие из них имеют про-

блемы с нехваткой складских помещений, плохого управления запасами, отсут-

ствием погрузочно-разгрузочного оборудования и техники обработки произво-

димой продукции. В условиях рассматриваемых предприятий в обоих каналах 
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отличие в добавленной стоимости в различных каналах остается незначитель-

ным, что доказывает преимущество косвенного канала дистрибуции. 

Таблица 3.2.2. - Факторы, влияющие на построение цепи поставки продо-

вольственных товаров на различных каналах дистрибуции  

Факторы цепочки поставок канали дис-

трибуции 

часто

та 

среднее 

значе-

ние 

стан-

дарт-

ное от-

клоне-

ние 

зна-

чение 

F 

зна-

чение 

P  

Неподходящее складирование, прямой канал  17 2,82 0,80 

0,66 

 

0,45 

 

косвенный ка-

нал  

63 

2,90 0,88 

Несоответствующий транспорт прямой канал  17 4,71 0,83 

0,44 

 

0,87 

 

косвенный ка-

нал  

63 

4,64 0,81 

Отсутствие оборудования для 

прямой обработки 

прямой канал  17 
3,48 1,16 

5,83 

 

0,02 

 

косвенный ка-

нал  

63 

3,42 0,80 

Несоответствующая технология 

обработки товаров 

прямой канал  17 4,77 0,74 1,92 0,19 

косвенный ка-

нал  

17 

2,33 0,78 1,81 0,20 

прогнозирование спроса прямой канал  63 2,56 0,91   

косвенный ка-

нал  

17 

4,35 0,92 0,01 0,96 

Плохое управление запасами прямой канал  63 4,10 0,95   

косвенный ка-

нал  

17 

4,35 0,92 0,01 0,96 

Повреждение продукта при 

транспортировке 

прямой канал  63 4,10 0,95   

косвенный ка-

нал  

17 

3,31 0,99 0,51 0,51 

Источник: Составлено автором 

Результаты проведенного анализа показывают, что фирмы, которые рабо-

тают в г. Душанбе предпочитают в основном прямой канал дистрибуции до 

больших супермаркетов и оптовых рынков из-за дешевизны транспортных 

средств внутри города, осуществления прямого контакта с розничными торгов-

цами, возможностями продажи большой партии товара. Выбор косвенного ка-

нала дистрибуции со стороны производителей продовольственных товаров свя-

зано с тем, что они получают оплату одновременно с места продажи, и избежа-

ние риска порчи товара. Это дает возможность предприятиям продать произве-



133 
 

денные продукции у ворот фирмы, снижения затрат на содержание продукта. 

Из таблицы 3.2.3. видно, что при выборе товара, наличие транспортных средств 

играет существенную роль при выборе прямого канала дистрибуции. Все 

остальные факторы не имели существенной разницы между двумя каналами. 

Анализ показал, что оба канала эффективны и содержат определенные пре-

имущества и недостатки.  

Таблица 3.2.3. - Выбор канала дистрибуции 

Переменные прямой канал (N=17 

nos) 

косвенный канал 

(N=63 nos) 

значе-

ние T  

значе-

ние P 

Предоставление кредитной линии 1.12(0.33) 1.22(0.45) 3.616 0.061 

2) Оказание соответствующих  

услуг 

1.71(1.105) 1.91(1.082) 0.022 0.88 

3) Положение о техническом 

руководстве 

1.35(0.493) 1.17(0.423) 4.63 0.034 

4) Получение ими складских и 

транспортных средств 

1.24(0.437) 1.49(0.948) 6.432 0.013 

5) Отсутствие посредников 1.18(0.393) 1.13(0.336) 1.008 0.318 

6) Правильный вес  3.06(0.748) 2.76(0.734) 1.164 0.284 

7)Своевременное осуществление 

платежей   

3.06(0.748) 2.76(0.734) 1.164 0.284 

Источник: составлено автором 

Результаты проведенного анализа сравнения каналов дистрибуции пока-

зали, что для большинства производителей наиболее выгодными является кос-

венный канал дистрибуции товара. Помимо изменения уровня цен при исполь-

зовании прямого и косвенного канала дистрибуции на продвижение продоволь-

ственных товаров влияют другие факторы, такие как возможности дополни-

тельного обслуживания деятельности розничных торговцев, предоставление 

ими оборудования, кредитов, а также независимость и гибкость производителя 

при прямом маркетинге. Но главная проблема здесь заключается в том, что 

производители должны отвечать за хранение товаров до того как они не попа-

дут к конечному потребителю. Так как потери при хранении некоторых видов 
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скоропортящихся продовольственных товаров составляют до 35%. В прямом 

маркетинге производители должны овладеть искусством маркетинга, а также 

тратить свое время на продажу продукции, несмотря на свою производствен-

ную деятельность. В косвенном канале цены, и риск потери продукции после 

продажи ниже для фермеров. 

В последнее время возрастает роль современных цепочек поставок, 

включающих договорные соглашения между производителями и поставщика-

ми. Чтобы преодолеть эти проблемы в канале, рекомендуются несколько пред-

ложений. Вместо того, чтобы производители напрямую продавали свои про-

дукции розничным торговцам, желательно вступить в торговых ассоциациях 

или с крупными региональными поставщиками, которые имеют развитую тор-

говую сеть в городах и регионах страны. Заключение с ними партнерских со-

глашений позволяет своевременно и регулярно  поставлять товар в точки роз-

ничной продажи в малых партиях, что позволяет доставить товар итоговым по-

купателям в свежем виде. Эти ассоциации могут служить источником инфор-

мации для производителей о рыночном спросе. Продовольственные предприя-

тия также могут создать корпорацию. Это облегчило бы проблемы, с которыми 

сталкиваются производители из-за бесполезной траты времени и транспортных 

трудностей. 

На основе приведенного исследования мы предлагаем механизм управле-

ния дистрибуции продовольственных товаров в Республике Таджикистан (ри-

сунок 3.2.1.).  
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Рисунок 3.2.1. Механизм развития дистрибуции продовольственных товаров в Республике Таджикистан 
Источник: Составлено автором
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Представленный механизм управления дистрибуции продовольствен-

ных товаров в Республике Таджикистан раскрывает особенности управления 

каналом дистрибуции на основе уточнения цели дистрибуции, выбора аль-

тернативного канала дистрибуции, проблемы имеющие место в деятельности 

дистрибьюторских фирм. На основе всего этого предлагаются  пути их реше-

ния проблем и методов управления микросреды маркетинга. Все это в итоге 

приведет к ожидаемым результатам связанные с своевременной доставкой 

товара, снижением производственных затрат, смягчением перебоев в цепочке 

поставок. Чтобы достичь поставленных целей, необходимо обеспечить эф-

фективное функционирование, динамичность и сложность работы системы. 

Для этого предлагается использовать механизм, который позволит разрабо-

тать и внедрить систему мер. В рамках этого подхода будут приняты техни-

ческие, организационные и экономические меры, направленные на обеспече-

ние синхронности и последовательности работы всех компонентов единой 

хозяйственной системы на различных уровнях деятельности и управления. 

Применение этих мер способствуют эффективному функционированию си-

стемы, и обеспечивает ее динамичность и слаженность. 

Механизм управления рынком дистрибьюторских услуг продоволь-

ственных товаров состоит из нескольких компонентов, которые обеспечива-

ют его эффективное функционирование. Во-первых, цели и задачи опреде-

ляют направление деятельности и конечные цели организации. Затем, юри-

дические и экономические законы и ограничения устанавливают правила и 

рамки для управленческого процесса. Функциональная структура органов 

управления определяет разделение задач и ответственности между различ-

ными подразделениями и должностными лицами. Методы и инструменты хо-

зяйственного управления обеспечивают реализацию стратегий и тактик, не-

обходимых для достижения поставленных целей. 

Для эффективного обмена данными и принятия управленческих реше-

ний на основе актуальной информации используются методы, правила и 
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средства обработки и передачи информации. Управленческие решения при-

нимаются на основе анализа информации, определения приоритетных задач 

и выбора наиболее эффективных стратегий. 

Объекты управления являются компонентами системы, которые под-

вергаются воздействию и управлению с целью достижения желаемых резуль-

татов. Для достижения целей организации необходимо определить приори-

тетные задачи, их последовательность и очередность решения. Это позволяет 

структурировать процессы эффективного управления ими. Управление пред-

приятием основано на иерархической структуре административных органов. 

Эти органы обеспечивают эффективное управление и формируются на осно-

ве структуры производства. Организационная структура управления играет 

важную роль в обеспечении взаимодействия и связей между подразделения-

ми предприятий. Она должна соответствовать структуре самого предприятия, 

его масштабам и функциональному назначению. Административно –

управленческий персонал является ключевым фактором в разработке и ис-

пользовании управленческих решений. Они играют важную роль в передаче 

решений исполнителям и подержании связей между различными подразде-

лениями предприятия. Кроме того, они контролируют исполнение принятых 

решений и следят за их выполнением. 

В итоге, система управления предприятием опирается на иерархиче-

скую структуру административных органов, обеспечивающих управление. 

Организационная структура управления гарантирует эффективное взаимо-

действие и координацию между подразделениями. Административно-

управленческий персонал играет ключевую роль в разработке, исполнении 

управленческих решений и поддержании связей между подразделениями, а 

также контролирует выполнение принятых решений.  

В современных рыночных условиях дистрибьюторская система услуг 

играет важную роль в общей системе управления. Ее главная цель заключа-

ется в улучшении организации и соответствии всех внутренних возможно-
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стей требованиям внешней среды и конкурентов с целью достижения прибы-

ли. 

Дистрибьюторская система услуг является ключевым компонентом в 

функционировании организации. Она направлена на обеспечение эффектив-

ной доставки услуг до потребителей, удовлетворение их потребностей и со-

здание условий для успешного ведения бизнеса. 

Основное внимание уделяется оптимизации внутренних процессов и 

ресурсов организации, чтобы обеспечить оптимальное функционирование 

дистрибьюторской системы услуг. Это включает управление запасами, логи-

стику, распределение ресурсов и  установление партнерских отношений с по-

ставщиками и клиентами. Важным аспектом является гибкость и способность 

системы адаптироваться к изменениям на рынке и требованиям потребите-

лей. Для этого проводится анализ рынка, изучаются конкуренты и принима-

ются своевременные меры для улучшения дистрибьюторской системы услуг. 

В итоге, дистрибьюторская система услуг играет существенную роль в 

общей системе управления организацией. Она стремится оптимизировать 

внутренние процессы, удовлетворить потребности клиентов и обеспечить 

прибыльность бизнеса, основываясь на требованиях рыночной среды и кон-

курентных условий. 

 Использование механизма управления дистрибьюторской системы 

услуг на рынке продовольственных товаров позволит регулировать рынок 

производителей данных товаров и дистрибьюторскую сеть продовольствен-

ных товаров. 

Механизм управления продажами через дистрибьютора означает иметь 

рычаги управления, с помощью которых можно управлять продажами от 

дистрибьютора в торговые точки или дистрибьютора конечному потребите-

лю, через торговые точки. 

На первом этапе развития производитель стремится продать дистрибь-

ютору товар. Региональный менеджер выступает как торговый представи-
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тель, задачи которого найти несколько дистрибьюторов, которые смогут 

продать товар в торговых точках. 

На втором этапе развития производитель понимает, что объем продаж в 

регионе зависит от построения продажи от дистрибьютора в торговые точки.  

Управление каналами сбыта это «…динамичный, постоянно развива-

ющийся мир, который бросает специалистам по бизнесу самые дерзкие вызо-

вы. Где бы ни появилась новая возможность заработать деньги, там сразу 

возникает новый канал сбыта»
87

. На некоторых быстро меняющихся рынках, 

общая архитектура каналов сбыта может трансформироваться всего лишь за 

год. Такое изобилие альтернатив иногда вызывает слишком большое напря-

жение и тревогу среди менеджеров, управляющих каналами дистрибуции. 

Ведь именно им придется решать, какие каналы подойдут для их компании, 

товара и рынка. Сможет ли их компания воспользоваться этими новыми ка-

налам, обеспечит ли работа множества каналов получение прибыли или она 

приведёт к затовариванию каналов сбыта и конфликту дистрибьюторов. 

Канал сбыта - это путь, по которому товары или услуги доставляются 

от производителя к конечным потребителям. После Второй мировой войны 

использовалась определенная структура передвижения товаров. Производи-

тели сталкивались с выбором между двумя вариантами: использовать прямой 

или не прямой канал дистрибуции для доставки своих товаров покупателям. 

Например, исследование показывают, что компании, использующие прямой 

канал сбыта, имеют более прямую связь с клиентами и больше контроля над 

процессом продажи. В то же время, анализ показывает, что использование 

непрямого канала может предоставить более широкий охват рынка и доступ 

к новым клиентам через посредников. 

История развития дистрибуционных систем явно показывает рост ко-

личества и сложности непрямых каналов сбыта. Увеличивающееся число 
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участников создаёт сложности при управлении этими каналами и ставит пе-

ред компаниями новые вызовы. 

С ростом доходов и прибыли от продаж возникают больше возможно-

стей для выбора канала сбыта. В итоге, большинство компаний приходят к 

выводу о необходимости использования непрямых каналов дистрибуции для 

обеспечения своей выживаемости и стимулирования роста.  

Производители выбирают непрямые каналы сбыта, чтобы сэкономить 

деньги. Дистрибуция включает распределение расходов, и использование 

дистрибуционных каналов позволяет производителям переложить часть рас-

ходов на дистрибьюторов, разделяя бремя бизнеса. Конечные потребители 

предпочитают приобретать товары и услуги через непрямые каналы сбыта 

из-за ряда преимуществ: 

 Удобство совершения покупок в одном месте; 

 Обслуживание клиентов и техническая поддержка; 

 Логистические услуги; 

 Бизнес –поддержка; 

 Развитие деловых отношений; 

 Более высокая эффективность канала сбыта и другие преимуще-

ства. 

Более эффективные дистрибуционные каналы позволяют компаниям 

сократить издержки. Для этого дистрибьюторы объединяют товары произво-

дителя в пакет предложений и предоставляют дополнительные скидки при 

увеличении объема покупки
88

. Такие предложения на длительный срок бло-

кируют конкурентов и обеспечивают стабильность для производителей. Та-

кие непрямые каналы сбыта приносят выгоду всем участникам. Производи-

тели эффективно доставляют свои товары конечным потребителям через эти 

каналы. Дистрибьюторы мотивируют конечных потребителей приобретать 

разнообразные товары на протяжении определенного периода времени. В ре-
                                                           
88
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зультате, конечные потребители снижают свои расходы на снабжение, по-

скольку им требуется взаимодействовать с меньшим числом поставщиков. 

Для улучшения эффективности дистрибуционных каналов необходимо 

сократить транспортные и другие расходы. Важным фактором является сов-

местная поставка товаров разных производителей через уже существующие 

распределительные каналы, что позволяет сократить расходы на масштаби-

рование дистрибуции и увеличить объем продаж. Когда покупатель делает 

заказ на продолжительный период, это препятствует конкуренции между 

дистрибьюторами и конкурентам среди производителей. В результате конеч-

ный потребитель снижает свои затраты на снабжение, так как он взаимодей-

ствует с меньшим количеством поставщиков. 

Таким образом, совершенствование канала дистрибуции может способ-

ствовать стимулированию продаж и играет значительную роль для развития 

производственной предпринимательской деятельности и позволяет сформи-

ровать благоприятные условия для ускоренного развития сбытовой деятель-

ности и повышения его эффективности, которые, в свою очередь, обеспечат 

достижение устойчивого экономического роста в стране. 

 

3.3. Основные направления и пути развития дистрибьюторской дея-

тельности в Республике Таджикистан 

Таджикистан обладает огромным потенциалом для устойчивого разви-

тия. Величина и основной прирост объема розничной и оптовой торговли 

наряду с импортом продовольственных товаров за рубежом в свою очередь 

сильно зависят от объема производства продовольственных товаров внутри 

страны. Между тем устойчивое развитие системы дистрибуции зависит от 

эффективной организации системы производства, хранения, распределения 

продовольственных товаров. В региональной экономике приоритетной зада-

чей является создание подходящих условий для эффективного функциониро-

вания рынка дистрибьюторских услуг. Эти условия включают не только со-
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ответствующую инфраструктуру, но и достаточный уровень доходов участ-

ников, а также доступность цен для населения, которое формирует спрос на 

продукцию данных отраслей. Особое внимание уделяется созданию органи-

зационно-экономических условий, которые способствуют своевременному и 

качественному распределению продовольственных товаров.  

В отличие от глобальных тенденций, население Республики Таджики-

стан предпочитает преимущественно недорогие импортные продукты. Это 

обусловлено низким уровнем доходов населения. Тем не менее, на мировом 

уровне наиболее существенными факторами, влияющими на спрос, являются 

дизайн и качество товаров. 

Таким образом, проведя анализ факторов формирования конкурентного 

преимущества рынка дистрибьюторских услуг в Республике Таджикистан, 

мы предлагаем стратегические направления их развития, которые будут иг-

рать особую роль в развитии рынка продовольственных товаров и благосо-

стояния населения Республики Таджикистан: 

1. Совершенствование информационного обеспечения системы предо-

ставления дистрибьюторских услуг; 

В Республике Таджикистан для улучшения качества информационного 

обеспечения деятельности дистрибьюторских фирм необходимо составить 

единую информационную сеть, чтобы представители розничной и оптовой 

торговли смогли напрямую получать информацию о существующих каналах 

дистрибуции и ценах за предоставленные услуги. Хотя официально инфор-

мация о цене дистрибьюторских фирм официально не распространяется, в 

условиях существования единой информационной сети трейдеры могут по-

лучать эти информации посредством установления контакта с ними. 

В таких условиях представители дистрибьюторских фирм также могут 

сотрудничать в рамках использования информации, что в итоге превращает 

их от конкурента в партнера. 
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2. Совершенствование системы локализации производства в зависимо-

сти от потребностей местного населения  и распределения продуктов пита-

ния в сельских и городских территориях. 

В условиях высокой доли импорта продовольственных товаров и длин-

ной сети транспортировки товаров целесообразно обратиться к промышлен-

ной политике по локализации производства продовольственных товаров в ре-

гионах страны. Она не только сокращает расходы дистрибьюторских фирм 

по распространению товаров, но и стимулирует развитие экономики региона 

на основе организации производства и системы дистрибуции в собственной 

территории, создает дополнительные рабочие места, также стимулирует раз-

витие тех отраслей, которые занимаются переработкой продовольственного 

сырья. Такая стратегия также позволяет обеспечение сельских и городских 

рынков страны со свежими продовольственными товарами. 

В Республике Таджикистан имеется высокий неиспользованный потен-

циал в сфере производства продовольственных товаров, что связано с благо-

приятным климатом страны и дешевой рабочей силой. Локализация произ-

водства в таких условиях способствует формированию дополнительных кон-

курентных преимуществ в регионе, а также поставщиков дистрибьюторской 

сети страны. 

В перспективе по мере либерализации внешнеторговой деятельности и 

роста производства таких товаров отечественные дистрибьюторские компа-

нии могут заниматься предоставлением таких свежих продовольственных то-

варов на другие иностранные рынки. 

Для успешной конкуренции на глобальном рынке важно развивать 

национальную информационную сеть и поддерживать отечественные пред-

приятия. В противном случае, они столкнуться с трудностями в сопротивле-

нии ценовому давлению зарубежных торговых ассоциаций, которые имеют 

экономические преимущества и привлекательность для потребителей. Сейчас 

в Таджикистане наблюдается тенденция к переносу части производства за-
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границу особенно в текстильной и швейной отраслях. Например, предприя-

тия заказывают определенные этапы производства в Китае, такие как окра-

шивание тканей и изготовление пуговиц и украшений. Присутствие этих 

производителей способствует привлечению других участников в производ-

ственный процесс, создавая цепочку добавления стоимости. Использование 

услуг этих компаний помогает повысить эффективность производства за счет 

сокращения времени выполнения заказов и снижение логистических затрат. 

3. Расширение географии рынка дистрибьюторских услуг  

В настоящее время деятельность большинства дистрибьюторских ком-

паний ограничивается городским рынком. Исходя из этого, важным направ-

лением развития дистрибьюторской деятельности  в стране является расши-

рение географии деятельности дистрибьюторских компаний с учетом выхода 

на новые региональные и сельские сегменты рынка. Расширение географии 

рынка дистрибьюторских компаний позволяет им повысить свои прибыли. 

Это в свою очередь повышает репутацию данных фирм в региональных рын-

ках, что в итоге положительно влияет на доверие потребителей.   

4. Повышение роли торговых ассоциаций и роли социальных институ-

тов в дистрибуции продовольственных товаров 

Любые долгосрочные реформы, которые влияют на физическую ры-

ночную инфраструктуру, неизбежно должны иметь дело с торговыми ассо-

циациями, а также с социальными нормами взаимодействия внутри рынков, 

которые в значительной степени интегрированы в структуру системы рас-

пределения продовольствия. Торговые ассоциации играют важную роль на 

рынке продовольственных товаров, в частности, в снижении операционных 

издержек путем распространения информации о ценах, поставках продукции, 

репутации, а также переговоров о ценах и обеспечения соблюдения контрак-

тов.  

Обычно торговые ассоциации строят отношения с различными типами 

игроков, чтобы продавать свою продукцию на городских рынках. С нашей 
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точки зрения для повышения эффективности системы дистрибуции товаров 

необходимо возразить значение торговых ассоциаций в потребительском 

рынке. Это, важно тем, что торговые ассоциации часто выступают в роли по-

средников, и ведут диалог с государственными органами власти о решении 

проблем отрасли и отстаивают интересы бизнес-сообществ.  

Торговые ассоциации как форма коллективного действия субъектов 

рынка обладают двойственным институциональным статусом. С одной сто-

роны, они являются составляющим звеном в механизме управления эконо-

мической  системой. С другой стороны, ассоциации служат одной из форм 

организации защиты интересов дистрибьюторских компаний и фирм. Торго-

вые ассоциации это добровольные объединения участников рынка продо-

вольственных товаров специализирующие на защите интересов участников 

сбытовой цепочки. 

5. Совершенствование системы управления каналов дистрибуции: 

Следует учитывать, что в каждом регионе страны каналы дистрибуции 

имеют свои особенности, без учета специфики функционирования которых 

не может быть осуществлена эффективная продажа товаров на внешних рын-

ках. Важную роль здесь играют вопросы управления каналов дистрибуции в 

зависимости от постоянно происходящих изменений маркетинговой среды. 

Для обеспечения эффективной системы управления работникам дистрибью-

торской компании следует принимать во внимание наличие конкуренции, 

особенности поведения покупателей и потребителей товаров на каждом це-

левом рынке. 

Для эффективного управления каналов дистрибуции работникам пред-

приятия необходимо разрабатывать и применять принципы стратегического 

и маркетингового управления с целью наиболее эффективного распределения 

товаров на региональных рынках.  

Система дистрибуции в Республике Таджикистан требует постоянных 

технологических и организационно-экономических перестроек, обусловлен-
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ных прогрессивными изменениями в сфере производства, транспортировки 

распределения товаров в условиях возрастающей конкуренции на рынке дис-

трибьюторских услуг. 

Часто при совершенствовании системы управления каналов дистрибу-

ции используется зарубежная практика. Если с одной стороны она позволяет 

приблизиться к мировым стандартам, то с другой стороны необходимо при-

нимать меры по адаптации западных методов под  отечественные условия. 

Кроме того, происходящие тенденции по повышению степени открытости 

отечественного рынка связанные с членством страны в ВТО и некоторых ре-

гиональных интеграционных объединений, ужесточили конкуренцию между 

отечественными и иностранными фирмами не только в сфере производства, 

но и распределения товаров. В таких условиях на рынке сохранят свои пози-

ции лишь те субъекты хозяйствования, которые создают эффективную си-

стему управления сбыта.  

Для успешной дистрибуции на региональных рынках необходимо ре-

шить проблемы, завязанные с выбором сегментов на рынке, регионов продаж 

и ассортимента продовольственных товаров. Результаты зависят от эффек-

тивного применения маркетинговых стратегий. Одним из ключевых вопро-

сов при выходе на внешние рынки и организации дистрибуции является 

определение количества и типов каналов распределения товаров. Это реше-

ние играет важную роль в достижение успеха и эффективного функциониро-

вания на внешних рынках.  

Для повышения эффективности деятельности дистрибьюторских фирм 

в этом процессе необходимо принимать меры не только о повышении при-

были этих предприятий, но и обеспечение доступности покупки товаров по-

тенциальных потребителей. Кроме того очень важно формировать условия 

предоставления потребителям возможности пользоваться дополнительными 

послепродажными услугами. Своевременная доставка товаров и приемле-
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мость места их предоставления намного повышает степень удовлетворенно-

сти не только потребителей, но и представителей розничной торговли.  

При принятии решения о выборе каналов распределения на региональ-

ных и внешних рынках необходимо применять маркетинговый подход для 

эффективного управления этими каналами. 

Из практики видно, что маркетинговое управление позволяет отече-

ственным производителям успешно планировать различные виды деятельно-

сти и использовать новые технологии в распределительной политике. Это 

способствует их выходу на зарубежные рынки
89

.
 
 

6. Повышение качества контроля деятельности поставщиков (рознич-

ных торговцев) 

Уровень контроля дистрибьюторских фирм на рынке со временем ме-

няется в зависимости от появления новых поставщиков, новых методов рас-

пределения товаров и степени доступности информации розничным и опто-

вым торговцам об основных производителях продовольственных товаров и 

возможности организации сотрудничества с ними напрямую. Кроме того 

правительство местного уровня могут влиять на рыночную систему, по-

скольку они отвечают за планирование новых рыночных структур и устанав-

ливают законы, которые определяют, какие виды деятельности могут осу-

ществляться в определенных областях, и, следовательно, могут ограничивать 

продажу продукции за пределами рынков. Кроме того так как представители 

розничной торговли часто имеют дело с различными дистрибьюторскими 

фирмами по мере появления новых поставщиков товара с более выгодными 

условиями они могут прекращать сотрудничество с прежними партнерами. 

Исходя из этого, очень важно повысить качество контроля деятельности 

представителей розничной и оптовой торговли посредством их стимулирова-

ния в долгосрочное сотрудничество.  

                                                           
89 Т. Н. Байбардина, В. В. Мачалова. Совершенствование распределительной деятельности 

отечественных производителей на внешних рынках с использованием маркетингового 

подхода в управлении // https://core.ac.uk/download/pdf/83126063.pdf 
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7. Регулирование уровня цен в различных торговых сетях. 

Одной из актуальных проблем экономики любой страны является со-

хранение уровня продовольственных товаров на том уровне, которое доступ-

но для большинства слоев населения. Государство принимает активное уча-

стие в регулировании цен на продовольственные товары с целью предотвра-

щения социального напряжения, поддержки конкуренции и обеспечения до-

ступности качественных товаров по конкурентоспособным ценам. Одним из 

методов регулирования является непосредственное установление розничных 

цен, что непосредственно влияет на деятельность дистрибьюторских фирм. 

Эти меры направлены на стимулирование предложения товаров для населе-

ния и обеспечение доступности необходимых товаров. 

Иногда чрезмерно высокие цены на продукты питания для бедных сло-

ев населения часто являются результатом искусственного искажения цен, что  

прямо или косвенно связано с деятельностью основного поставщика товара 

на рынке или сговор представителей оптовой и розничной торговли.  

Для эффективного регулирования цен на продовольственные товары 

необходимо разработать методику определения розничных цен. Этот процесс 

должен включить комплекс мер, которые способствуют поддержке отече-

ственных производителей, расширению системы сбыта сельскохозяйствен-

ной продукции и развитию конкуренции. 

Чтобы предотвратить значительное повышение цен в цепочке от про-

изводителя к потребителю, представители дистрибьюторских фирм должны 

тщательно отслеживать цены на социально значимые продукты на каждом 

этапе их формирования, начиная с закупок у производителей. Важно поощ-

рять качественное распределение продовольственных товаров и создавать 

условия для конкуренции между розничными торговцами. Для эффективного 

регулирования цен на продовольственном рынке мы рекомендуем обратить 

внимание на следующие направления: 
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 Создание специальных комиссий, которые будут отслеживать 

цены на продовольственном рынке. Они будут анализировать причины роста 

цен, и обосновать уровень цен; 

 С группами производителей необходимо заключать соглашение о 

сотрудничестве, предприятиями по производству сырья, дехканскими и фер-

мерскими хозяйствами, переработчиками и предприятиями торговли. Цель 

таких соглашений заключается в создании торгово-сбытового кластера, кото-

рый поможет поддерживать цены на социально значимые продукты питания 

на определенном уровне. Этот кластер будет способствовать снижению цен 

на продовольственные товары на всех этапах их движения; 

 С органами власти и местным самоуправлением необходимо за-

ключить договор, для предоставления налоговых льгот взамен на применение 

минимальных торговых наценок на социально значимые продукты питания; 

 Необходимо для взаимодействия с производителем продоволь-

ственных товаров развивать межрегиональные связи; 

 Запрос государственного субсидирования для распределения то-

варов в регионах, где высокие транспортные расходы при доставке первооче-

редных продуктов; 

 Развитие сектора дискаунтной торговли, которая предлагает ши-

рокий ассортимент товаров с высоким спросом по относительно низким це-

нам. 

8. Создание электронной информационной сети системы дистрибуции 

товаров. 

Успешная дистрибьюторская деятельность на национальном уровне за-

висит от хорошо налаженных процессов дистрибуции и возможностей осу-

ществления оперативного обслуживания запросов торговых фирм, проявле-

ния быстрой реакции на изменения в конъюнктуре рынка, а также на способ-

ность приспосабливаться к требованиям заказчика. 
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В этом процессе важную роль играет соответствующая информацион-

ная система, которая облегчает процедуры получения торговых заказов, их 

обработки и оперативного обслуживания. С недавних пор тенденции приме-

нения информационных технологий в деятельности торговых фирм  всё 

больше и больше набирают свои обороты. Не остался в стороне рынок опто-

вой торговли, который постепенно приближается к мировому уровню циви-

лизованной информатизации. Исходя из этого, нами предлагается создание 

электронной информационной системы дистрибуции, в котором предусмат-

ривается решение всех задач относительно распределения товаров, начиная 

управлением закупками, складскими запасами и логистикой до вопросов, ко-

торые связаны с обучением персонала и управлением. Такая система способ-

ствует оптимизации всех процессов бизнеса дистрибьюторской компании, 

сокращает время принятия решения посредством автоматизации системы об-

работки данных. Данная система позволит избежать повторяющегося ввода 

данных в различные системы, уменьшает риск потери информации, позволит 

уменьшить трудозатраты при растущей производительности, повысить уро-

вень эффективности бизнес-процессов из-за увеличения скорости и точности 

операций по обработке данных, осуществлять и оперативно просматривать 

учет всей компании. Объединение всех информационных потоков посред-

ством такой сети обеспечивает успешную работу не только дистрибьютор-

ских фирм, но и торговых и оптовых точек продажи товаров. 

Наряду с этим активно внедряются IT-технологии в деятельность дис-

трибьюторских фирм, которые повысят его конкурентоспособность на рынке 

посредством симплизации взаимодействия между дистрибьютором и заказ-

чиком. Кроме того, это способствует обеспечению взаимосвязи структурных 

элементов каналов распределения товаров, таких как производители продо-

вольственной продукции, заказчики, транспортные компании, предприятия 

сферы складского хозяйства и свободное перемещение товара из центра до 

отдаленных торговых точек. 
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Для представителей оптовой и розничной торговой сети преимущества 

взаимодействия посредством электронной сети заключается в возможности 

осуществления заказа посредством сети, подбор оптимального канала до-

ставки, документооборот сделок и др. Для поставщиков преимущества за-

ключаются в возможности размещения заказов и получении информации о 

них, заключение сделок и необходимый по этому случаю документооборот, 

включая расчеты с заказчиками. 

9. Совершенствование инфраструктуры рынка дистрибьюторской дея-

тельности; 

На региональных рынках Таджикистана имеется множество проблем 

связанные с инфраструктурой торговой деятельности. Дорожно-

транспортная инфраструктура для перемещения продовольственной продук-

ции не развита, что усугубляет поставки товаров на сельские территории 

своевременно, особенно в зимние периоды время. Темпы создания элементов 

инфраструктуры являются медленными  по сравнению с ростом населения и 

объемом производства в стране. Кроме того, инвестиции в инфраструктуру 

торговой деятельности со стороны частных фирм ограничены из-за отсут-

ствия стимулов. А также инфраструктура для транспортировки, хранения 

скоропортящихся или свежих продовольственных товаров в региональных 

рынках является неразвитой.  

Складские помещения также являются критической проблемой, по-

скольку их нехватка создает большие риски для скоропортящихся товаров. 

Это усугубляется тем фактом, что местные власти проверяют продукты пи-

тания, и этот процесс далеко не быстрый и эффективный. 

В последние годы произошло развитие инфраструктуры рынка дистри-

буции. Это привело к появлению новых объектов для хранения, сортировки, 

упаковки и маркировки товаров, что способствует их более эффективному 

распределению. Однако, в связи с развитием новых технологий распределе-

ния товаров, эти объекты нуждаются в постоянном усовершенствовании.  
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В связи с этим, для развития товарного рынка и его инфраструктуры 

требуется поиск новых методических подходов к размещению объектов ин-

фраструктуры. Возникает потребность в рассмотрении альтернативных вари-

антов, которые помогут снизить затраты на строительство и эксплуатацию 

новых объектов, а также обеспечить доступ к новым рынкам сбыта товаров. 

Среди возможных альтернативных вариантов размещения объектов 

инфраструктуры можно выделить следующие: 

 Расширение области обслуживания путем проникновения на но-

вые регионы и выборе новых поставщиков и потребителей; 

 Модернизация существующих объектов торговли и услуг на  ос-

нове новых технологий и изменения вида транспортного обслуживания; 

 Увеличение размеров объектов сферы обращения и ликвидация 

дублирующих функций участников распределительных сетей; 

 Расширение сети торговых посредников для увеличения объемов 

продаж товаров; 

 Предоставление субъектов сферы обращения, действующим на 

местных рынках, возможности осуществлять реализацию товаров посред-

ством франчайзинга и других форм сотрудничества; 

 Внедрение данных альтернативных вариантов позволит более 

эффективно организовать инфраструктуру товарного рынка, снизить затраты 

и улучшить качество обслуживания. 

Исходя из этого, развитие и улучшение инфраструктуры розничной се-

ти на сегодняшний день является важнейшей задачей различных торговых 

предприятий. По нашему мнению необходимо принимать меры по развитию 

логистической инфраструктуры, увеличения числа торговых точек, создание 

собственных распределительных центров торговых сетей, складских ком-

плексов, экспедиторских служб и т. д. 

10. Предоставление льготных кредитов (или финансовое стимулирова-

ние торговцев (представителей розничной торговли) (Повышение доступно-
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сти финансовых средств представителям розничной и оптовой торговой точ-

ки) 

Проблема доступа к кредитам и высокая стоимость кредитов для тор-

говых фирм является важным препятствием расширения масштаба дистри-

бьюторских фирм и приобретение новых технологий для ускорения процесса 

сбыта. Исходя из этого, для тех фирм, которые работают на рынке продо-

вольственных товаров необходимо предоставить льготные кредиты. Если 

льготные кредиты с одной стороны способствуют доступу торговых фирм к 

современным помещениям и новым технологиям, то с другой стороны сни-

жая затраты распределения товара посредством экономии в масштабах рас-

пределения решает вопросы социального обеспечения граждан страны, по-

вышение эффективности функционирования.  

11.Создание более эффективных и динамичных каналов хранения, об-

работки и сбыта продуктов питания. 

12.Адаптация инфраструктуры и объектов городского рынка для удо-

влетворения потребностей в продовольствии.  

Глобализация существенно влияет на управление каналами распреде-

ления товаров в современной экономике. Вместо применения традиционной 

плотики возникает необходимость перейти к новой, инновационной пара-

дигме, основанной на кластеризации. Эта смена парадигмы является резуль-

татом объективных условий современной экономической среды и целью ее 

является отказ от старых методов в пользу более гибкого и эффективного 

подхода. Ключевым элементом новой парадигмы является использование 

кластеров, которые формируют сеть взаимосвязанных предприятий и органи-

заций. 

Кластеры обеспечивают эффективное функционирование каналов рас-

пределение товаров, устанавливая тесные связи между производителями, по-

ставщиками, переработчиками и торговыми предприятиями. Они способ-

ствуют повышению производительности, снижению издержек и улучшению 
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качества обслуживания. Такой подход к новой парадигме управления кана-

лами распределения, основанной на кластеризации, позволяет предприятиям 

более эффективно адаптироваться к глобальной экономической среде и 

успешно развиваться в современном бизнесе. Это существенный шаг в раз-

витии и стимулировании и инноваций компаний на мировом рынке.  

Качественному развитию дистрибьюторских операций в Республике 

Таджикистан также будет способствовать совершенствование законодатель-

ства в сфере дистрибуции, формирование общегосударственной статистики 

по дистрибуции в национальном рынке, а также путем организации научно-

исследовательских проектов в этой области и привлечения посредников к ре-

гистрации на информационных Интернет-порталах, развитие профессио-

нальных компетенций отечественных специалистов по использованию услуг 

дистрибьюторских компаний на отечественном международном бизнесе. 

ВЫВОДЫ ПО ТРЕТЬЕЙ ГЛАВЕ: 

1. В ходе исследования выяснилось, что одна из актуальных про-

блем экономики любых стран это сохранение уровня цен продовольственных 

товаров на том уровне, которое доступно для большинства слоев населения. 

Исходя из этого, государство часто вмешивается в процесс регулирования 

уровня цен на продовольственные товары, чтобы предотвратить социальную 

напряженность, способствовать развитию конкуренции, стимулировать биз-

нес на предложение населению товаров необходимого качества по конкурен-

тоспособным ценам. 

2. Успешная дистрибьюторская деятельность на национальном 

уровне зависит от хорошо налаженных процессов дистрибуции и возможно-

сти осуществления оперативного обслуживания запросов торговых фирм, 

проявления быстрой реакции на изменения в конъюнктуре рынка, а также на 

способность приспосабливаться к требованиям заказчика. 

3. Анализ показал, что на региональных рынках Таджикистана име-

ется множество проблем, связанные с инфраструктурой торговой деятельно-
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сти. Дорожно-транспортная инфраструктура для перемещения продоволь-

ственной продукции не развита, что усугубляет поставки товаров на сельские 

территории своевременно, особенно в зимние периоды время. Темпы созда-

ния элементов инфраструктуры являются медленными  по сравнению с ро-

стом населения и объемом производства в стране. Кроме того, инвестиция в 

инфраструктуру торговой деятельности со стороны частных фирм ограниче-

ны из-за отсутствия стимулов. Кроме того инфраструктура для транспорти-

ровки, хранения скоропортящихся или свежих продовольственных товаров в 

региональных рынках является неразвитой. Исходя из этого, развитие и 

улучшение инфраструктуры розничной сети на сегодняшний день является 

важнейшей задачей различных торговых предприятий. По нашему мнению 

необходимо принимать меры по развитию логистической инфраструктуры, 

увеличения числа торговых точек, создание собственных распределительных 

центров торговых сетей, складских комплексов, экспедиторских служб и т. д. 

4. Выявлено что, проблема доступа к кредитам и высокая стоимость 

кредитов для торговых фирм является важным препятствием расширения 

масштаба дистрибьюторских фирм и приобретение новых технологий для 

ускорения процесса сбыта. Исходя из этого, для тех фирм, которые работают 

на рынке продовольственных товаров необходимо предоставить льготные 

кредиты. Если льготные кредиты с одной стороны способствуют доступу 

торговых фирм к современным помещениям и новым технологиям, то с дру-

гой стороны снижая затраты распределения товара посредством экономии в 

масштабах распределения решает вопросы социального обеспечения граждан 

страны, повышения эффективности функционирования.  

5. Исследование показало, что качественному развитию дистрибью-

торских операций в Республике Таджикистан также будет способствовать 

совершенствование законодательства в сфере дистрибуции, формирование 

общегосударственной статистики по дистрибуции в национальном рынке, а 

также путем организации научно-исследовательских проектов в этой области 
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и привлечения посредников к регистрации на информационных Интернет-

порталах, развитие профессиональных компетенций отечественных специа-

листов по использованию услуг дистрибьюторских компаний на отечествен-

ном международном бизнесе. 

6. В диссертации предлагается механизм управления дистрибуции 

продовольственных товаров в Республике Таджикистан, который предназна-

чен для разработки и реализации системы мер, обеспечивающих необходи-

мые условия его эффективного функционирования, динамизм и слаженность 

работы. Доказано, что реализация механизма управления продажами через 

дистрибьютора означает иметь рычаги управления, с помощью которых 

можно управлять продажами от дистрибьютора в торговые точки или дис-

трибьютора конечному потребителю, через торговые точки. 
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

В результате проведенного исследования формирование и развитие 

дистрибьюторской деятельности в современных условиях (на материалах 

Республики Таджикистан) были сделаны следующие выводы: 

1. В работе предложено авторское определение рынка дистрибуции как 

современной формы посредничества, состоящая из последовательно повто-

ряющихся действий для продвижения товаров от производителя к конечным 

потребителям с целью своевременной доставки товара в точки розничной 

торговли и его сбыта на основе развития взаимоотношений всех субъектов 

посреднического процесса в рамках дистрибьюторского договора, а также 

уточнено место и значение дистрибьюторской деятельности на рынке продо-

вольственных товаров. [2-А]; 

2. Анализ показал, что роль и место дистрибьюторской деятельности в 

продвижении продовольственных товаров определяется его экономическими 

и функциональными значениями. Экономическое значение заключается в 

снижении затрат при перемещении товаров от производителей к потребите-

лю с выбором более рациональных каналов распределения. Функциональное 

значение дистрибуции проявляется в своевременной доставке товара к точки 

розничной торговли для конечных потребителей в соответствии с их покупа-

тельной способностью и посредством заранее разработанного маршрута. [31-

А]; 

3. На основе исследования зарубежного опыта регулирования деятель-

ности дистрибьюторских компаний в работе сделан вывод, что среди иссле-

дуемых стран более приемлемой является опыт российского рынка дистри-

бьюторских услуг, так как они смогли за последние 20 лет вытеснить зару-

бежных дистрибьюторских компаний и развивать свою сеть дистрибьютор-

ских компаний. Преимущества российского опыта заключается в том, что 

они оказывают дистрибьюторские услуги не только внутри страны, но и за ее 
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приделами. При этом особое предпочтение отдается дистрибуцию товаров 

отечественного производства. [25-А]; 

4. Анализ показал, что на региональных рынках Таджикистана имеется 

множество проблем, связанные с инфраструктурой торговой деятельности. 

Дорожно-транспортная инфраструктура для перемещения продовольствен-

ной продукции не развита, что усугубляет доставки товаров на сельские тер-

ритории своевременно, особенно в зимние периоды. Темпы создания элемен-

тов инфраструктуры являются медленными по сравнению с ростом населе-

ния и объемом производства в стране. Кроме того, инвестиции в инфраструк-

туру торговой деятельности со стороны частных фирм ограничены из-за от-

сутствия стимулов. Кроме того инфраструктура для транспортировки и хра-

нения скоропортящихся или свежих продовольственных товаров в регио-

нальных рынках является неразвитой. Исходя из этого, развитие и улучшение 

инфраструктуры розничной сети на сегодняшний день является важнейшей 

задачей различных торговых предприятий. Считается необходимым приня-

тие мер по развитию логистической инфраструктуры, увеличения числа тор-

говых точек, создание собственных распределительных центров торговых се-

тей, складских комплексов, экспедиторских служб и т.д. Исследование пока-

зало, что качественному развитию дистрибьюторских операций в Республике 

Таджикистан также будет способствовать совершенствование законодатель-

ства в сфере дистрибуции, формирование общегосударственной статистики 

по дистрибуции. [5-А]; 

5. Результаты многофакторного экономико-математического модели-

рования показателей дистрибуторских фирм в Республике Таджикистан по-

казали, что дальнейшее развитие дистрибьюторских фирм тесно связано со 

следующими факторами: объем розничной торговли, трудовые ресурсы в 

сферы розничной торговли, доходы домашних хозяйств, уровень использо-

вания ИКТ при оказании услуг дистрибьюторских компаний. Расчет по вы-

бранным данным показывает, что, увеличение объема розничной торговли на 
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0,8301 млн. сомони, трудовые ресурсы в сфере розничной торговли на 114 

чел., доходы домашних хозяйств на 6409,4 сомони, и уровень использования 

ИКТ при оказании услуг дистрибьюторской компаний на 7,43% способству-

ют росту объема оказания дистрибьюторских услуг на 440,942 млн. сомони. 

[41-А]; 

6. Анализ рынка дистрибьюторской деятельности свидетельствует о 

том, что качественное развитие дистрибьюторской деятельности может по-

ложительно влиять на конкурентоспособность экономики страны в целом. 

Учитывая это, сделан вывод о том, что дальнейшее развитие дистрибьютор-

ской деятельности как комплекса взаимосвязанных функций организации 

сбыта и распределения товаров является важной социально-экономической 

задачей в процессе управления товаропотоков между производителями и по-

требителями. [3-А]; 

7. Неотъемлемая часть сбытовой деятельности продовольственных 

предприятий в условиях рынка связана с выбором правильного поставщика 

товаров на рынке и эффективным управлением дистрибьюторской деятель-

ностью. Конкурентоспособность и эффективность деятельности продоволь-

ственных предприятий зависят от рационального и грамотного выбора кана-

лов дистрибуции. [37-А]; 

8. Совершенствование каналов дистрибуции может способствовать 

стимулированию продаж и играет значительную роль для развития произ-

водственной предпринимательской деятельности и позволяет сформировать 

благоприятные условия для ускоренного развития сбытовой деятельности и 

повышения его эффективности, которые, в свою очередь, обеспечат дости-

жения устойчивого экономического роста в стране. [3-A]; 

ОБЩИЕ РЕКОМЕНДАЦИИ ПРАКТИЧЕСКОГО ПРИМЕНЕНИЯ 

9. Анализ дистрибьюторской деятельности свидетельствует о том, что 

качественное развитие дистрибьюторской деятельности положительно может 

влиять на конкурентоспособность экономики страны. Учитывая это, в работе 
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отмечается, что дальнейшее развитие дистрибьюторских предприятий, со-

вершенствование их структуры являются важными социально-

экономическими задачами. Дистрибьюторская деятельность в РТ располагает 

большим потенциалом развития, который связан с ростом потребительского 

спроса населения, наращивания новых производственных мощностей, увели-

чения общего количества торговых площадей и др. [7-А]; 

10. Исследование показало, что в Республике Таджикистан деятель-

ность большинства дистрибьюторских компаний ограничивается городским 

рынком и густонаселенными регионами. Исходя из этого, важным направле-

нием развития дистрибьюторской деятельности в стране является расшире-

ние географии деятельности дистрибьюторских компаний с учетом выхода 

на новые региональные и сельские сегменты рынка. Расширение географии 

рынка дистрибьюторских компаний позволяет им увеличить свою прибыль. 

Это, в свою очередь, повышает репутацию данных фирм в региональных 

рынках, что в итоге положительно влияет на доверие потребителей. Успеш-

ная дистрибьюторская деятельность на национальном уровне зависит от хо-

рошо налаженных процессов дистрибуции и возможностей осуществления 

оперативного обслуживания запросов торговых фирм, внедрение цифровой 

технологии в сбытовой деятельности и применение гибкого подхода в усло-

виях изменения в конъюнктуре рынка, и предпочтения заказчиков. [5-А]; 

11. В диссертации предложен механизм управления сбытовой деятель-

ностью дистрибьюторских предприятий. Предлагаемый механизм охватыва-

ет совокупность управленческих действий в сбытовой деятельности дистри-

бьюторских фирм. Эти действия условно охватывают мероприятия по фор-

мированию заказа, подготовке и складирования товара, его упаковки, управ-

ление запасами и наконец транспортировка и доставки товара. Выявлено, что 

управление сбытовой деятельности дистрибьюторских фирм начинается с 

этапа создания запаса, который в свою очередь охватывает ряд мероприятий 

по оформлению документов, создании учетной записи и другие. Реализация 
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предлагаемого механизма в практике позволяет обеспечить более благопри-

ятные условия роста предпринимательской активности в стране в сферы сбы-

товой деятельности, и обеспечить ее устойчивое развитие в различных усло-

виях. Кроме того, учет всех приведённых критериев позволят повысить эф-

фективность дистрибьюторской деятельности, сохранение производственных 

издержек в допускаемой норме, и увеличить ассортимента товаров на потре-

бительском рынке. [7-А]; 

12. Для увеличения объема оказания дистрибьюторских услуг автором 

сделаны следующие рекомендации: увеличение роли государства как гарант 

деятельности дистрибьюторских фирм; уменьшение рисков и угроз с помо-

щью передовых технологий; применение методов экономико-

математического моделирования с целью оптимизации деятельности дистри-

бьюторских фирм; разработка и применение новых методов управления дис-

трибьюторскими фирмами; совершенствование нормативно-правовых актов с 

учетом передового зарубежного опыта; создание выгодных условий для раз-

вития деятельности дистрибьютерских фирм на региональном и республи-

канском уровне. [42-А] 

13. В работе предложен механизм развития дистрибуции продоволь-

ственных товаров в Республике Таджикистан, который раскрывает особенно-

сти управления каналом дистрибуции на основе уточнения целей дистрибу-

ции, выбор альтернативного канала дистрибуции, проблемы, имеющие место 

в деятельности дистрибьюторских фирм. На основе все этого предлагается 

пути их решения, уточняется методы управления микросреды маркетинга, 

которые в итоге приведут к ожидаемыми результатам, связанные с своевре-

менной доставки товара, снижением производственных затрат, смягчении 

перебоев в цепочке поставок. [7-А]; 

14. В работе предложены меры по обеспечению необходимых условия 

развития дистрибьюторской деятельности. Для повышения эффективности 

каналов дистрибуции необходимо сокращение транспортных и иных издер-
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жек. Кроме того, совместная поставка продуктов различных товаропроизво-

дителей в рамках имеющихся каналов распределения дает возможность до-

полнительно экономить на масштабы дистрибуции, при этом увеличивать 

объемы продаж. [7-А]; 

15. В диссертации предложены стратегические ориентиры развития 

дистрибьюторской деятельности на основе улучшения информационного 

обеспечения системы предоставления дистрибьюторских услуг; совершен-

ствования системы локализации производства в зависимости от потребно-

стей местного населения и распределения продуктов питания в сельских и 

городских территориях; расширения географии рынка дистрибьюторских 

услуг; повышения роли торговых ассоциаций, социальных институтов в дис-

трибуции продовольственных товаров; совершенствования системы управле-

ния каналов дистрибуции; повышения качества контроля деятельности по-

ставщиков (розничных торговцев), регулирования уровня цен в различных 

торговых сетях и др. [5-А]. 
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