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Посреднические оптовые хозяйствующие субъекты в 
системе рыночных отношений можно разделить на две 
группы: независимые посреднические организации и за-
висимые. Независимые организации для изготовителей 
и получателей продукции являются самостоятельными 
посредническими организациями, приобретающими ма-
териалы в собственность с последующей их реализацией 
покупателям готовой продукции. Зависимые посредни-
ки не претендуют на право собственности на товары, ра-
ботая за комиссионное вознаграждение за выполняемые 
услуги. К ним относятся различные сбытовые агенты, 
брокеры, комиссионеры.

Группа независимых оптовых посредников, приме-
нительно к сбыту продукции промышленного назначе-
ния, называется дистрибьюторами, является наиболее 
многочисленной и весомой в системе материально-тех-
нического обеспечения. Например, в США на эту груп-
пу приходится около 80% веся компаний, имеющих 85% 
складских помещений [2; с. 11]. Независимые оптовые 
посредники делятся на два типа:

- дистрибьюторы, имеющие (или арендующие) 
складские помещения;

- дистрибьюторы, не имеющие (не арендующие) 
складских помещений.

Последних иногда называют торговыми маклерами, 
на долю которых в развитых странах приходится при-
мерно 20% компаний и около 10% оборота независимых 
посредников. Эти хозяйствующего субъекта отличаются 
более узким профилем деятельности. Они обычно име-
ют дело с крупногабаритными грузами, транспортиров-
ка и передача которых весьма трудоемка.

Дистрибьюторы, имеющие складские помещения, 
как правило, осуществляют в полном объеме коммер-
ческую и производственную деятельность, входящую в 
компетенцию посредника. Их называют дистрибьютора-
ми регулярного типа. Приобретая изделие за свой счет, 
они, как и торговые маклеры, принимают на себя весь 

риск, вызванный изменениями конъюнктуры, порчей, 
моральным старением и т.д. Дистрибьюторы также хра-
нят товары, избавляя своих поставщиков и заказчиков 
от необходимости содержания   складских запасов. Ими 
решается важная задача преобразования промышлен-
ного ассортимента выпускаемой продукции в торговый 
ассортимент  в соответствии с производственными нуж-
дами потребителей. Они занимаются   транспортными 
операциями, кредитуют потребителей, осуществляют 
рекламную деятельность и, кроме того, оказывают кон-
сультационно-информационные услуги.

В зависимости от характера товарной специализа-
ции выделяются многотоварные дистрибьюторы, не 
имеющие строго определенной специализация и реали-
зующие многопрофильную продукцию, а также дистри-
бьюторы, строго определяющие свою товарную группу. 
Последние классифицируются, в свою очередь, на раз-
личные категории в соответствии с количеством ассор-
тиментных позиций. Расширение ассортимента рассма-
тривается как важный фактор   повышения конкуренто-
способности [1; с. 15].

Изготовитель может продавать продукцию дистри-
бьюторам, которые затем самостоятельно сбывают ее 
непосредственно покупателя готовой продукции. Выбор 
такого канала движения товара  будет эффективным 
только в случае, если: 

- рынок разбросан, а объем сбыта в каждой географи-
ческой зоне недостаточен для оправдания расходов по 
прямому каналу распределения;

- число оптовиков (посредников) обычно превышает 
количество региональных базовых складов изготовите-
ля;

- изделие должно сбываться покупателя готовой про-
дукции многих отраслей промышленности, а эффектив-
ный охват всех или большей их части бывает при ис-
пользовании оптовых независимых посредников;

- потребители предпочитают закупать изделия мел-
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кими партиями, неудобными для складской и транзит-
ной обработки;

- разница между себестоимостью изготовления про-
дукции и продажной ценой слишком мала для содержа-
ния собственной сбытовой организации, занимающейся 
проведением прямого движения товара [1; с. 17].

Ценность оптового посредника для изготовителя 
продукции во многом зависит от того, как к этому по-
среднику относятся потребители промышленных изде-
лий, сможет ли посредник поставить дело таким обра-
зом, чтобы потребители продукции обращались именно 
к нему. Реализация такого положения на практике зави-
сит от ряда объективных факторов. Во-первых, оптовый 
посредник имеет возможность поставить изделие потре-
бителю быстрее, чем изготовитель. Его склад обычно 
расположен ближе к предприятию покупателя готовой 
продукции, чем филиал сбытового органа изготовителя. 
Во-вторых, услуги посредника позволяют потребителю 
сократить расходы на материально-техническое обеспе-
чение и объем обрабатываемой учетной документации. 
В-третьих, посредник может предложить цену несколь-
ко меньшую, чем изготовитель, который назначает ее 
без учета перевозки и страхования, а потребитель при 
этом должен сам оплачивать транспортные и страховые 
расходы. Наконец, потребителю гораздо проще урегу-
лировать спорый недоразумения с посредником, чем с 
изготовителем.

Эти и другие преимущества посредника дают ему 
возможность во многих случаях успешно конкурировать 
с изготовителем, обеспечивая хозрасчетные принципы 
своей собственной деятельности.

Агенты, брокеры и комиссионеры, в отличие от ком-
мерческих сбытовых структур, получающие прибыль от 
реализации принадлежащих им изделий, не претендуют 
на право собственности на товары, работая за комисси-
онное вознаграждение или платежи за услуги. Размер 
вознаграждения, оплачиваемого покупателями услуг 
агентов и брокеров, зависит от объема и сложности со-
вершаемых ими сделок. На делю брокеров и агентов в 
оптовой торговле в развитых странах приходится при-
мерно 9% компаний материально-технического обе-
спечения и около 2% складских помещений [4; с. 14]. 
Агенты и брокеры, не принимая на себя право собствен-
ности, находятся в большей зависимости от изготовите-
ля, чем независимые оптовые хозяйствующего субъекта.

Зависимые сбытовые посредники подразделяются на 
промышленных и сбытовых агентов. Промышленные 
агенты, как правило. Заменяют сбытовой аппарат хо-
зяйствующего субъекта, но в отличие от работников 
службы сбыта получают не зарплату, а комиссионное 
вознаграждение, размер которого составляет примерно 
5-10% от объема сбыта [4, 5]. Сохраняя за собой фор-
мальную самостоятельность, они в большей степени, 
чем другие агенты, зависят от указаний поставщика. 
Промышленные агенты располагают только конторой. 
В исключительных случаях они могут заниматься хра-
нением и материальной доработкой товаров поставщика 
на основе консигнационного договора, который позво-
ляет им распоряжаться этими товарами, не становясь их 
собственниками. Промышленные агенты, как правило, 
работают на нескольких изготовителей и пользуются 

исключительным правом сбыта на определенной терри-
тории. Поэтому они могут избегать конфликтов и иметь 
достаточно полный ассортимент продукции. Крупные 
хозяйствующего субъекта могут иметь агентов для каж-
дой крупной ассортиментной группы. Агенты изготови-
теля ограниченно влияют на маркетинговую программу 
изготовителя и структуру цен.

Сбытовые агенты имеют дело с небольшими про-
мышленными хозяйствующего субъектами и по услови-
ям договора отвечают за маркетинг всей их продукции. 
По существу они превращаются в маркетинговое под-
разделение изготовителя и полномочны вести перегово-
ры по ценам и другим условиям реализации. Конторы 
сбытовых агентов обычно расположены в крупных сбы-
товых центрах в непосредственной близости от потре-
бителей.

Брокеры сводят потребителей и изготовителей про-
дукции для совершения сделки, они хорошо информи-
рованы о состоянии рынка, условиях продажи, лоточни-
ках кредита, установлении цен, потенциальных покупа-
телей готовой продукции и владеют искусством вести 
переговоры. Кредиты они не предоставляют, но могут 
обеспечить хранение и доставку продукции. Брокеры 
также не приобретают права собственности на товары 
и обычно не вправе завершить сделку без официального 
одобрения изготовителя. За посредничество между изго-
товителями и покупателям готовой продукции брокеры 
получают определенную плату по соглашению сторон 
или в соответствии с установленной биржевым комите-
том таксой [3; С. 12].

Закупочные конторы представляют собой само-
стоятельные коммерческие хозяйствующего субъекта. 
Оплата их услуг производится из расчета определенного 
процента от годовых продаж. Закупочные конторы по 
характеру деятельности близки к брокерам: предостав-
ляют своим клиентам информацию о движении цен, све-
дения о потенциальных партнерах, заключают по указа-
нию своих клиентов сделки.

Комиссионеры получают продукцию от изготови-
телей на принципах консигнации, состоящей в поруче-
нии одной стороной (консигната) другой стороне (кон-
сигнатору) продать товары со склада от своего имени, 
однако на счет консигнанта, т.е. владельца продукции. 
Комиссионеры располагают конторой, а также склад-
скими помещениями для приемки, хранения, обработки 
и продажи изделий. Они иногда предлагают кредит, обе-
спечивают хранение и доставку продукции, содержат 
сбытовой персонал. Комиссионеры могут вести перего-
воры по ценам с покупателями готовой продукции при 
условии, что цены не будут ниже минимального уровня, 
определенного изготовителем, а также действовать в ус-
ловиях аукциона. Они вправе предоставлять различного 
рода дополнительные услуги: рыночную информацию, 
помощь в заключение договоров с транспортными ком-
паниями, контроль за качеством товара и др. [1; С. 16].

Аукционы - один из видов деятельности сбытовых 
компаний, осуществляемый чаще всего на рынках быв-
шего в употреблении оборудования. Операционные рас-
ходы аукционов по отношению к продажам составляют 
около 3%. В нашей стране аукционная форма торговли 
имеет благоприятные перспективы, учитывая, что объ-
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ем рынка подержанного оборудования у нас довольно 
значителен.

Посреднические оптовые хозяйствующего субъекта 
в системе рыночных отношений можно разделить на две 
группы: независимые посреднические организации и за-
висимые. Независимые организации для изготовителей 
и получателей продукции являются самостоятельными 
посредническими организациями, приобретающими ма-
териалы в собственность с последующей их реализацией 
покупателя готовой продукции. Зависимые посредники 
не претендуют на право собственности на товары, рабо-
тая за комиссионное вознаграждение за выполняемые 
услуги. К ним относятся различные сбытовые агенты, 
брокеры, комиссионеры.

Группа независимых оптовых посредников, приме-
нительно к сбыту продукции промышленного назначе-
ния, называется дистрибьюторами, является наиболее 
многочисленной и весомой в системе материально-тех-
нического обеспечения. Независимые оптовые посред-
ники делятся на два типа:

- дистрибьюторы, имеющие (или арендующие) 
складские помещения;

- дистрибьюторы, не имеющие (не арендующие) 
складских помещений.

Агенты, брокеры и комиссионеры, в отличие от ком-
мерческих сбытовых структур, получающие прибыль от 
реализации принадлежащих им изделий, не претендуют 
на право собственности на товары, работая за комисси-
онное вознаграждение или платежи за услуги. Размер 
вознаграждения, оплачиваемого покупателями услуг 
агентов и брокеров, зависит от объема и сложности со-
вершаемых ими сделок.

Итак, сделаем выводы по первой главе.
Организация планирования сбыта готовой продук-

ции - ключевое звено маркетинговой деятельности и 
своего рода финишный комплекс во всей деятельности 
фирмы по созданию, производству и доведению товара 
до покупателя готовой продукции. Собственно, именно 
здесь потребитель либо признаёт, либо не признаёт все 
усилия фирмы полезными и нужными для себя и, соот-
ветственно, покупает или не покупает ее продукцию и 
услуги.

Сбытовую политику фирмы-изготовителя продук-
ции следует рассматривать, как целенаправленную де-
ятельность, принципы и методы, осуществления кото-
рой  призваны организовать движение потока товаров  
к конечному потребителю. Основной задачей является 
создание условий для превращения потребностей по-
тенциального покупателя в реальный спрос на конкрет-
ный товар. К числу таких условий относятся элементы 
сбытовой политики, капиталы распределения (сбыта, 
движения товара) вместе с функциями, которыми они 
наделены. 

Основными элементами сбытовой политики являют-
ся следующие:

- транспортировка продукции - её физическое пере-
мещение от производителя к потребителю; 

- доработка продукции - подбор, сортировка, сборка 
готового изделия и прочее, что повышает степень до-
ступности и готовности продукции к потреблению;

- хранение продукции - организация создания и под-

держание необходимых её запасов;
- контакты с покупателями готовой продукции - дей-

ствия по физической передачи товара, оформлению за-
казов, организации платёжно-расчетных операций, юри-
дическому оформлению передачи прав собственности на 
товар, информированию покупателя готовой продукции 
о товаре и фирме, а также сбору информации о рынке.

Движение товарам в маркетинге называется система, 
которая обеспечивает доставку товаров к местам прода-
жи в точно определенное время и с максимально высо-
ким уровнем обслуживания покупателей. Зарубежные 
авторы под планированием движения товара  понимают 
систематическое принятие решений в отношении физи-
ческого перемещения и передачи собственности на то-
вар или услугу от производителя к потребителю, вклю-
чая транспортировку, хранение и совершение сделок.

Мерой эффективности системы движения това-
ра  служит отношение затрат фирмы к ее результатам. 
Основной результат, который достигается в системе 
движения товара - это уровень обслуживания потреби-
телей. Данный качественный показатель зависит от мно-
гих факторов: скорости исполнения и доставки заказа, 
качества поставленной продукции, оказания различного 
рода услуг покупателям по установке, ремонту и по-
ставке запасных частей. К качественным показателям 
обслуживания относятся также: обеспечение различной 
партионности отгрузки товара по просьбе покупате-
ля; выбор рационального вида транспорта; содержание 
оптимального уровня вида транспорта; содержание оп-
тимального уровня запасов и создание нормальных ус-
ловий хранения и складирования товаров; соблюдение 
необходимого, заранее оговоренного уровня цен, по ко-
торым оказываются услуги движения товара. Ни один 
из упомянутых факторов сам по себе не является реша-
ющим, но все они в той или иной степени воздействуют 
на уровень обслуживания потребителей.

При выборе канала движения товара  основным ус-
ловием является его доступность для изготовителя. 
Для достижения коммерческого успеха при использо-
вании того или иного канала движения товара  нужно 
тщательно проанализировать все финансовые вопросы. 
Необходимо провести сравнительную характеристику 
затрат хозяйствующего субъекта на возможные каналы 
сбыта. В эти затраты входят: расходы на подбор и обуче-
ние сбытового персонала; административные расходы; 
затраты на рекламу и стимулирование сбыта, на органи-
зацию движения товара, включая расходы на транспор-
тировку, складское хозяйство; уровень комиссионных 
выплат. При этом следует иметь в виду, что на началь-
ной стадии работы хозяйствующего субъекта сбытовые 
издержки возрастают, но они не носят постоянного ха-
рактера.

Посреднические оптовые хозяйствующего субъекта 
в системе рыночных отношений можно разделить на две 
группы: независимые посреднические организации и за-
висимые. Независимые организации для изготовителей 
и получателей продукции являются самостоятельными 
посредническими организациями, приобретающими ма-
териалы в собственность с последующей их реализацией 
покупателем готовой продукции. Зависимые посредни-
ки не претендуют на право собственности на товары, ра-
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На данном этапе в России происходит развитие пен-
сионной системы. Развитие пенсионной системы являет-
ся одной из первостепенных и важных социально - эко-
номических проблем государства. Актуальность данной 
проблематики реформирования пенсионных систем, 
основана так же на большом количестве спорных во-
просов, появившихся в экономических и политических 
кругах западных стран и России. В их основе лежит по-
иск новых, более эффективных методов и механизмов; 
создание многоуровневых и взаимосвязанных систем; 
активное привлечение население к самофинансирова-
нию и накоплению пенсий.

Пенсионная система представляет собой комплекс 
правовых, финансовых и организационных норм, задача 
которых состоит в предоставлении гражданам матери-
ального обеспечения в виде пенсий.

Правительство любой страны в мире, как и ее насе-
ление, обеспокоены такой насущной проблемой, как до-
стойное пенсионное обеспечение старости. 

Материальное обеспечение старости собствен-
ной и собственной семьи считается одной из главней-

ших потребностей любого цивилизованного человека. 
Общественная значимость пенсионного обеспечения 
состоит в том, что оно затрагивает жизненно важные 
интересы большого числа престарелых, инвалидов и их 
семей, потерявших кормильца [5]. 

Современная распределительно-накопительная пен-
сионная система в РФ начала функционировать с 1 ян-
варя 2002 года. После реформы, с 2010 года пенсионная 
система разделилась на две части: накопительная и стра-
ховая. 

Трудовая пенсия устанавливается и выплачивается 
в соответствии с Федеральным законом «О трудовых 
пенсиях в Российской Федерации». Трудовая пенсия -  
ежемесячная денежная выплата застрахованным лицам 
заработной платы и иных выплат и вознаграждений, в 
целях компенсации, в связи с наступлением нетрудоспо-
собности вследствие старости или инвалидности, а так 
же нетрудоспособным членам семьи застрахованных 
лиц - заработной платы и иных выплат и вознагражде-
ний кормильца, утраченных в связи со смертью этих за-
страхованных лиц [4].

Е.Г. Великая, В.В. Чурко
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ботая за комиссионное вознаграждение за выполняемые 
услуги. К ним относятся различные сбытовые агенты, 
брокеры, комиссионеры.
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