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Гарматюк О. В. Особливості формування каналів розподілу пивоварної продукції 

викладач, Гарматюк О. В. 

Уманський державний педагогічний університет імені Павла Тичини, Україна 

ОСОБЛИВОСТІ ФОРМУВАННЯ КАНАЛІВ РОЗПОДІЛУ ПИВОВАРНОЇ 
ПРОДУКЦІЇ 

Інтенсивний спад українського ринку пива протягом останніх декількох 

років змусив його виробників переглянути системи збуту продукції. Адже 

використання виробниками маркетингових заходів для розподілу продукції 

вимагає якомога ширшої присутності продукції у торгових точках. Це знайшло 

відображення у практично одночасному реформуванні системи збуту кожним 

пивним гігантом українського ринку. Основним принципом побудови 

взаємовідносин відносно збуту є перехід від нерегульованих відносин між 

виробником і дистриб’ютором до агентських угод. Такі угоди включають  

визначення території за кожним дистриб’ютором, його прав і зобов’язань. Наразі 

можна зауважити, що  процес змін повністю не завершився. Виробники пива все 

ще знаходяться у пошуку найоптимальніших рішень у сфері маркетингової 

політики розподілу. 

Пивоварна галузь є великою частиною переробної промисловості 

України. Від неї отримують користь як виробники (прибутки), так і споживачі 

(смачні напої), так і держава (податки). 

 З кожним роком в умовах збільшення конкуренції на українському 

пивному ринку, виробники змушені шукати ефективні шляхи збереження 

ринкової частки. Важливим аспектом збереження та збільшення ринкових 

частки разом з агресивною маркетинговою політикою й розширенням 

асортиментну є організація ефективного збуту продукції. Система збуту, можна 

визначити як мережу, яка координує каналів, і як  систему, що складається з 

виробника і посередників, які здійснюють збутову діяльність відповідно до 

розробленою стратегією підприємства. На нашу думку, система збуту продукції 

— це об’єднання каналів збуту, до яких ходять виробник і посередники (оптові 

та роздрібні), які здійснюють спільну діяльність,  для ефективного управління 

розповсюдженням продукції. 
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Потрібно визначити ефективні канали розподілу для пивоварних 

підприємств (рис.1). Слід зауважити, що підприємства маючи канали розподілу 

різного рівня, можуть визначати свої пріоритети і максимально розвивати 

певний спосіб дистрибуції. Потрібно зазначити, з набуттям чинності Закон 

України № 71-VIII від 28 грудня 2014, для продажу пива необхідна ліцензія. 

Раніше пиво вважалось безалкогольним, але з моменту прийняття закону, пиво 

було віднесено до алкогольних напоїв [6]. Причому Закон не робить якихось 

обмежень чи винятків – ліцензія потрібна всім без винятку суб’єктам 

господарювання, які хочуть торгувати пивом. Тобто,  ліцензія потрібне не тільки 

виробникам пива, а також і посередникам, які здійснюють збут продукції 

пивоварних підприємств. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

Рис. 1. Канали розподілу продукції пивоварними підприємства * 

*Складено автором на основі джерела 2,7 

Посередниками можуть бути посередницько-збутові організації, великі 

оптові бази, біржові структури, торгівельні магазини, тобто всі юридичні і 

фізичні особи, які здійснюють процес реалізації продукції від виробника до 

кінцевого споживача.  
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Безперебійність та ефективність діяльності маркетингового каналу 

розподілу забезпечується гармонійною взаємодією всіх його суб’єктів. Для 

покращення діяльності каналу та створення умов для його виживання в 

довготривалій перспективі потрібно правильно стимулювати та мотивувати 

учасників. Адже ефективність управління маркетинговим каналом залежить не 

тільки від здібностей керівника підприємства- виробника, а й від проведення 

комплексного стимулювання та мотивування учасників каналу. Власник 

маркетингового каналу повинен постійно утримувати та розвивати потенціал 

посередників, допомагати їм підвищувати обсяги продажів продукції і послуг, а 

також задовольняти запити споживачів, усувати конфлікти й розбіжності, 

взаємодіяти з усіма учасниками каналу на основі спільної вигоди. На вирішення 

цих завдань спрямований комплекс заходів зі стимулювання та мотивації 

посередників [4, 5]. 

Тому, на нашу думку, доцільно проводити, для виробників пива, 

заохочення посередників, для збільшення збуту продукції. Основним напрямом 

заохочення – є розроблення системи мотивації. Мотивацію посередників 

здійснюють, щоб забезпечити максимальну представленість пива  на ринках. 

Мотивація може мати характер матеріальний, так і нематеріальний [2]. До 

матеріальної мотивації ми можем віднести симулювання збуту та заходи 

мерчандайзингу, що стосується нематеріальної мотивації виробниками 

проводяться спеціальні заходи,  а саме: забезпечення рекламними матеріалами, 

допомога в проведені презентацій товарів в магазинах. В орієнтованих 

пивоварних підприємства на маркетинг співпраця з учасниками каналів 

розподілу здійснюється за принципом партнерства. Який полягає в розумінні 

єдності ідей,  усвідомлення, що виробник і посередник мають одну мету – 

отримання максимального прибутку, з використанням мінімальних витрат та 

задоволенню потреб кінцевих споживачів. 

Вибір каналів руху товарів та управління ними стосується 

найважливіших рішень менеджменту у сфері маркетингу. Прибуток і витрати 

каналу розподілу складають до 50% кінцевої ціни, тому його ефективність – 

головний фактор конкурентоспроможності та прибутковості підприємства. 

Можливості та мотивація організацій, що входять в канал, визначають здатність 

постачальника створювати конкурентну перевагу в обслуговуванні покупця і 

задоволенні його потреб [1]. 
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Останнім часом у процесах формування каналів розподілу помітні нові 

тенденції. Так, іще донедавна вважалось, що тільки прямі канали дають змогу 

споживачам отримувати все необхідне з «першоджерела» і лише для споживачів, 

які перебувають на великій відстані від товаровиробника чи потребують 

невеликих партій продукції економічно вигідним є використання 

опосередкованих каналів. Нині цю теорію піддають сумніву, оскільки виникають 

нові пріоритети та обставини. Новими пріоритетами є необхідність 

конструювання таких каналів розподілу, які спроможні [3]: 

створювати умови для досягнення товаровиробником поставлених цілей 

(проникнення на нові ринки, забезпечення бажаної частки ринку, достатніх 

обсягів збуту, підтримання міри диференціації продукту тощо); 

забезпечити відповідний рівень обслуговування споживачів цільових 

ринків, установити і підтримувати тривалі ділові відносини з ними, створити 

відповідні системи гарантій своєчасної і якісної поставки товарів. 

          Таким чином, дослідження каналів для розподілу пивоварної 

продукції дозволяє, по-перше, оцінити існуючі на підприємстві канали, по-друге, 

здійснити вибір тих, що найбільше відповідають специфіці  продукції 

підприємства, та визначити відповідні стратегічні маркетингові дії, реалізація 

яких сприятиме ефективному розподілу. 
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