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Законы дистрибуции

Петр Степаненко

Западные поставщики
решают проблемы,
неведомые россиянам

Другая классификация, и она в данном случае интересует
нас больше всего, строится на основе различения массовых и
специальных химикатов. Поверхностное и вполне очевидное
различие между продукцией общего и специального примене$
ния дополняется характеристиками соответствующих произ$
водств.

Массовые химикаты выпускаются в больших количествах.
Их производство характеризуется низкой прибылью на еди$
ницу продукции. Главным барьером для доступа в отрасль по$
тенциальных конкурентов является необходимость строитель$
ства больших и дорогих заводов. Рынок массовых химикатов
отличает незначительная индивидуализация продукции разных
компаний.

Специальные химикаты выпускаются в небольших объемах.
Производство характеризуется высокой прибылью на единицу
продукции. Барьером для доступа в отрасль конкурентов явля$
ется небольшой размер рынка сбыта. Среди основных ка$
тегорий специальных химикатов — химикаты для очистки
воды, добавки, покрытия, пестициды, материалы для электро$
ники, катализаторы, ароматические и вкусовые добавки, ад$
гезивы и герметики.

Применим обе эти классификации к какому$нибудь кон$
кретному случаю. На пути от сырья до готового продукта име$
ется несколько промежуточных стадий. В качестве примера
возьмем технологическую цепочку производства биоцидов.

Нефть (сырье)

Бутан (массовый «основной» химикат)

Этилен (массовый «основной» химикат)

Альфа�олефин (массовый «основной» химикат)

Алкилдиметиламин (специальный химикат)

Биоцид (готовый специальный химикат)

ри современном уровне конкуренции на рынке
европейских химикатов именно «объединение про$
дуктов и услуг» (bundling) становится основной за$
дачей дистрибьюторов. От выполнения этой задачи
зависит как величина дохода, так и положение

дистрибьютора на рынке. Термин «bundling» не имеет в русском
языке короткого выражения$перевода. Речь идет о продаже в
одном пакете и по общей цене разных товаров, к примеру,
компьютеров и программного обеспечения. Одно продается,
так сказать, в нагрузку к другому. В случае с маркетингом хи$
мической продукции «bundling» предполагает объединение в
одно двух предложений — предложений продуктов и услуг.
Самое главное здесь — это способность дистрибьютора с вы$
годой для себя предоставить связанное предложение продуктов
и услуг, одинаково необходимых потребителям и поставщикам.

Однако для рынков товарных (массовых) и специальных
химикатов подобное объединение продуктов и услуг имеет
разный смысл. В вопросе о том, что называть товарными, а что
специальными химикатами, точка зрения дистрибьюторов
может внести дополнительную ясность. Итак, химическая
промышленность — это производство массовых (commodity) и
специальных (specialty) химикатов. Остановимся более по$
дробно на этом традиционном для западных стран делении.

Делить можно поNразному

Имеется несколько способов членения химической отрасли.
К примеру, химических производителей можно поделить на
тех, кто выпускает:

■ основные химикаты (кислоты, щелочи, соли, органичес$
кие вещества);

■ готовую продукцию, используемую как сырье (волокна,
пластмассы, пигменты);

■ готовые потребительские продукты (лекарства, моющие
средства, краски, удобрения).
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Ориентация на предоставление услуг Ориентация на промышленность
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Непатентованные вещества Брендовые продукты

Сырьевые материалы Высокотехнологичные продукты

Высокий оборот товарных запасов Низкий оборот товарных запасов
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Больше доходности —
меньше дистрибуции?

Большинство компаний не в состоя$
нии контролировать все стадии техноло$
гических процессов. На пути от сырья до
готового продукта, поставляемого на
другие рынки, производство поддержи$
вается тремя$четырьмя, а то и большим
количеством разных компаний, часто
нуждающихся в посредниках. Таким об$
разом, перед дистрибьюторами откры$
вается широкое поле деятельности.

С рыночной точки зрения специаль$
ные химикаты более доходны. Произ$
водство специальных химикатов часто
«слито» со специфическими примене$
ниями и в некоторой степени защищено
от конкуренции (так, значительная доля
высокотехнологичных материалов по$
ставляется дистрибьюторами по долго$
срочным контрактам производителям
комплектующих). Хотя производство
специальных химикатов и требует
больших расходов на исследования,
маркетинг и обслуживание потреби$
телей, здесь необходимо гораздо меньше
капитальных вложений. Производство
специальных химикатов меньше зависит
от циклических колебаний экономики, а
также колебаний спроса и предложения,
поэтому прибыль здесь относительно
стабильна.

Итак, производство (подчеркиваем
— производство, а не дистрибуция) спе$
циальных химикатов более доходно — в
том смысле, что характеризуется более
высокой нормой прибыли. Однако при
достаточно пристальном рассмотрении
выясняется, что профессиональные ди$
стрибьюторы массовых продуктов нахо$
дятся в более выгодном положении, чем
дистрибьюторы специальных химика$
тов. Чем это объяснить?

Дело в том, что, предлагая своим
потребителям и поставщикам комплекс
услуг, дистрибьюторы массовых хи$
микатов в процессе передвижения товаров создают большую
стоимость. Плюс к тому: на рынке массовых товарных
химикатов дистрибьюторов довольно мало. Рождается пара$
докс.

Обращая внимание на различие этих двух рынков,
европейские дистрибьюторы все более склоняются к созданию
для их обслуживания различных подразделений. За счет спе$
циализации они не без оснований рассчитывают добиться на
своем цивилизованном рынке конкурентных преимуществ.

Большинство (европейских) дистрибьюторов признает не$
обходимость иметь для рынков различных товарных групп
отдельные дистрибьюторские организации. Так, универ$
сальные западные дистрибьюторы Algol, Biesterfeld, Brenntag,
Campi e Jove, Vopak, Caldic создали для сбыта специальных и
товарных пластиков отдельные структуры. Принадлежащие
этим компаниям отделы продаж специальных химикатов эф$
фективно конкурируют с более крупными дистрибьюторами
специальных химикатов, такими как Eigenmann and Veronelli,
Nordmann Rassmann, Keymac и Internatio Muller, а также с
«одноотраслевыми» региональными дистрибьюторами специ$
альных химикатов.

Различия в маркетинге специальных и массовых химикатов,
которые заставляют крупных дистрибьюторов идти на
образование двух разных подразделений, можно свести в
таблицу.

Таблица вверху подчеркивает различие между маркетингом

Дистрибьюторская деятельность на рынке
массовых товарных химикатов, строящаяся
на основе объединения продуктов и услуг,
значительно доходней маркетинга более

дорогих специальных химикатов.
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массовых и специальных химикатов. Она объясняет, почему
большинство «универсальных дистрибьюторов» создает
различные организации для продаж специальных и массовых
химикатов.

Главный недостаток подобного разделения полномочий со$
стоит в том, что на одного потребителя приходится два
продавца: дистрибьюторской фирме приходится посылать к
одним и тем же клиентам двух разных представителей, тогда как
до разделения к заказчикам мог «ходить» только один —
продающий и массовые и специальные химикаты. Но этот аргу$
мент постепенно теряет смысл, поскольку для организации
продаж массовых химикатов особых усилий не требуется (мы
говорим об Европе). Вместо этого появляется потребность в
профессиональных менеджерах по продаже услуг в области
химической логистики.

В дистрибуции массовых химикатов можно обозначить
четыре сферы применения эффективного менеджмента. Это
услуги в области логистики, упаковка, оборот товарных запасов
и назначение потребительской цены. (Рис. 1)

Массовые, или товарные, химикаты

1. В последние годы европейские дистрибьюторы товарных
пластиков увеличили предложение в сфере услуг, добавив сис$
темы доставки JIT (Just in Time, вовремя), доставки в тот же день
и в ту же неделю, внедрив программы Vendor Managed Inventory
(управляемые поставщиком запасы), Purchasing services (снаб$
женческие услуги) и Single Sourcing Procurement (снабжение из
одного источника). Некоторые из этих услуг предоставляются
«онлайн» и поддерживаются современными ERP$системами
(системы планирования ресурсов предприятий). Кроме того,
складские помещения дистрибьюторов связываются со склад$
скими помещениями поставщиков и потребителей посред$
ством телеметрических систем.

Европейские поставщики имеют возможность выбирать
между компаниями$владельцами грузового автотранспорта,
которые способны перевозить сухие инертные материалы.

Однако транспортных компаний, которые имеют
разрешение перевозить опасные химикаты, немного. В Италии
около 80 000 компаний грузового автотранспорта, из которых

не более пятидесяти владеют необходимыми лицензиями на
транспортировку опасных химических грузов.

Так вот, дистрибьюторы, которые полностью контролируют
организацию поставок, владеют большей частью используемых
ими грузовых автомобилей, особенно, если эти автомобили
применяются для доставки опасных и легко воспламеняю$
щихся химикатов. Это позволяет дистрибьюторам легче выпол$
нять требования потребителей услуг.

Кроме того, дистрибьюторы продуктов и услуг могут уве$
личить свой доход, предлагая поставщикам свои знания и
услуги в области логистики. Вот виды этих услуг: совместное
хранение, составление смесей, погрузка в ящики, упаковка.

2. Дистрибьюторы массовых химикатов могут получить
значительную прибыль, используя многооборотную тару, упа$
ковку IBC и требуя за свои услуги надлежащую цену. Кроме
того, расписание грузовиков можно составить таким образом,
чтобы оно было удобно для сбора тары и пустых ящиков. Пра$
вильно организованный «круговорот тары» серьезно сокращает
общие расходы на доставку: почему это касается Европы и в
меньшей степени касается России, мы объясним чуть позже.
Западные дистрибьюторы способны извлечь и извлекают зна$
чительный доход, взимая плату за аренду многооборотной тары
и одноразовых ящиков, сбор ящиков и услуги по рециклингу. В
той же Европе некоторые дистрибьюторы зарабатывают боль$
ше денег на продаже услуг в области логистики и упаковки, чем
на самих продуктах.

3. Третья сфера расходов и доходов дистрибьюторов —
оборот товарных запасов. Чем быстрее обращаются товары, тем
больше доход дистрибьюторов. Гораздо легче ускорить оборот
непатентованных массовых химикатов, чем оборот более «мед$
ленных» специальных продуктов.

4. Чем компетентнее дистрибьюторы в вопросах ценооб$
разования, тем правильнее они оценивают услуги, предостав$
ляемые потребителям. Дистрибьюторы требуют стандартную
цену за регулярные еженедельные поставки и взимают надбавку
за срочные и специальные поставки.

Если объединяющим продукты и услуги дистрибьюторам
товарных массовых химикатов удается профессионально уп$
равлять своей деятельностью в этих четырех измерениях, они
получают неплохие доходы. Кроме того, подобные дистрибью$
торы не так уязвимы для конкуренции со стороны «не
объединяющих продукты и услуги» торговых интернет$порта$
лов и электронных рыночных площадок, что пока не актуально
для России и весьма актуально для Запада.

Специальные химикаты

Точно так же следует понять важность «объединения» в об$
ласти маркетинга специальных химикатов. (Рис. 2)

Связанное предложение продуктов и услуг в области спе$
циальных химикатов имеет большее маркетинговое значение и
меньший вес для логистики. Здесь «объединение» означает:
отраслевой подход, больший ассортимент специальной про$
дукции, спецификация отделов сбыта, международные источ$

Показатель оборота запасов у европейских
дистрибьюторов товарных химикатов
превышает девять раз в год. Запасы

дистрибьюторов специальных химикатов
обновляются шесть раз в год.

Рис 1. Объединение предложения продуктов и услуг
в области массовых химикатов. Схема прибыли
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ники, формирование ноу$хау, хорошее понимание рынков
конечных потребителей.

1. Отраслевой подход, который еще десять лет назад был
новинкой для дистрибьюторов, сейчас стал непременным
условием успешной конкуренции на рынке специальных
химикатов. Раньше дистрибьюторские фирмы создавались в
расчете на географический регион, продукцию или
поставщиков. Современные продавцы специальных химикатов
в Европе ориентируются на рынки сбыта, определенные
подотрасли: создают специфические структуры, обслужива$
ющие, например, производство покрытий, или продуктов
питания, или фармацевтики, или резины, либо бумаги, либо
полимеров.

2. Необходимым следствием отраслевого подхода является
предложение для каждого рынка особого ассортимента про$
дуктов. Предпочтительно, чтобы продукты этого фирменного
ассортимента поставлялись ведущими производителями.

3. Третий аспект, представляющий особую важность для
сбыта химикатов с высокими характеристиками, — способ$
ность дистрибьютора создавать и развивать рынки от имени
своих поставщиков. Одним из важнейших критериев при вы$
боре канала сбыта многие поставщики считают специфи$
цированную продажу с гарантией того, что продаваемый хи$
микат будет присутствовать в конечном продукте в течение
всего его жизненного цикла. Например, подразделение
Biesterfeld Fine Chemical располагает собственным отделом
химиков$разработчиков, которые формируют рынки и новые
применения, доводя их до таких масштабов, при которых с
ними может работать подразделение специальных химикатов.

4. Для того чтобы обслуживать пищевую, косметическую и
фармацевтическую отрасли, многие европейские дистрибью$
торы занимаются составлением рецептур и смесей. В не$
которых случаях предоставление таких услуг требует при$
менения программы General Manufacturing Practices (общие
производственные практики), а также вложений в строи$
тельство помещений с особо чистой атмосферой.

Компания Hedinger из Штутгарта создает рецептуры хи$

микатов высокой степени чистоты, включая массовую про$
дукцию для пищевой и фармацевтической промышленности. В
ее распоряжении находится собственная рецептурная тех$
нология. Компания имеет лабораторию, способную обеспечить
соответствие продукции техническим условиям заказчика.
Фирма Neuber из Австрии закупает ингредиенты, необходимые
для изготовления напитков и смешивает их таким образом, что
клиентам компании требуется только произвести упаковку.

Чтобы добиться успеха на рынке специальных химикатов,
современные дистрибьюторы должны знать не только своих
клиентов, но и клиентов своих клиентов и рынки конечных
применений своей продукции. Как выразил эту мысль ру$
ководитель одной из крупнейших скандинавских дистри$
бьюторских компаний, «наш товар нельзя считать проданным
потребителю, пока тот не продал собственный товар своим
покупателям».

Подобные маркетинговые навыки приобретаются не с лету.
В настоящее время крупные дистрибьюторы сталкиваются с
конкуренцией со стороны региональных «одноотраслевых»
дистрибьюторов, которые чрезвычайно специализированны и
успешно решают маркетинговые задачи, возникающие в
описанных четырех сферах. В области специальных химикатов
при развитых экономических отношениях не так важен размер
фирмы$дистрибьютора, как ее креативность и маркетинговые
навыки. Однако и затраты на промышленные и рыночные
разработки могут быть очень серьезными, поскольку химики$
специалисты встречаются не так часто и стоят очень дорого.
Этим частично объясняется то, что многие продавцы специ$
ализированной продукции показывают более низкую доход$
ность, чем дистрибьюторы массовых товарных химикатов.

Даже в том случае, когда большая часть процессов обработки
заказов выполняется внешними организациями, логистика для
дистрибьюторов специальных химикатов так же важна.

(Источник: Thomas J. Noon, Industry Insights.) Поэтому,
чтобы сократить общие транспортные расходы, целесообразно
сохранять за собой планирование и отправку продукции.

Специализированные транспортные компании объединяют
заказы своих грузоотправителей, являющихся произво$
дителями и дистрибьюторами специальных химикатов. Как
правило, они взимают при этом с грузоотправителей отдельную
плату за каждый заказ, даже если эти заказы доставляются в
один и тот же район. Компания Amazon.com усвоила этот урок
на своем горьком опыте, что побудило ее создать собственные
дистрибьюторские центры и самостоятельно управлять
системой доставки.

Подводя итоги, можно сказать: объединение деятельности в
четырех названных сферах является определяющим фактором
успеха — как для дистрибьюторов специальных химикатов, так
и для продавцов массовой товарной продукции.

Компетентность персонала

Предыдущие рассуждения позволяют назвать ключевым для
дистрибьюторов следующий вопрос — проблему кадров. Схема
продаж на рынке химикатов эволюционирует на глазах, и
критерии, по которым оценивалась эффективность каналов

Расходы на логистику соответствуют
примерно 30 % валовой прибыли

европейского дистрибьютора
упакованных продуктов.

Рис 2. Объединение предложения продуктов и услуг
в области специальных химикатов. Схема прибыли
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продаж в Европе десять лет назад, значительно изменились.
Большинство дистрибьюторов испытывает дефицит в ква$
лифицированных кадрах, способных быстро реагировать на
рыночные изменения.

Продавая химикаты массового спроса, дистрибьюторы при$
выкли ориентироваться на увеличение объемов продаж. Они
совсем не стремятся стать поставщиками услуг в области
логистики. Необходимость профессионального менеджмента,
направленного на удовлетворение потребностей клиента в
сфере логистики, предъявляет новые требования, которые
часто недооцениваются.

Лишь немногие дистрибьюторы способны выполнять
контракты по типу «снабжение из одного источника» или
«управление товарными запасами со стороны поставщика».
Многие дистрибьюторы справляются с контрактами, свя$
занными с поставкой в одно место назначения. Однако совсем
не многие могут управлять едиными контрактами, связанными
с поставками для разных предприятий, и испытывают серь$
езные трудности, когда дело доходит до контрактов, пред$
полагающих управление поставками по Европе или по всему
миру.

Кроме того, многие компании до сих пор ориентированы на
определенные регионы и с трудом отслеживают потребности
своих клиентов, например, во всей Европе. Крупные потре$
бители хотели бы, чтобы менеджеры по Европе или Северной

Америке могли принимать решения в области логистики или
ценообразования, ориентируясь на более широкую географию.
И раньше химические производители сталкивались с данной
проблемой, но менеджеры, обслуживающие стратегических
клиентов по европейским или международным поставкам, уже
назначены. Если дистрибьюторы хотят больше работать с
крупнейшими международными клиентами, они должны за$
ботиться о «географической широте».

Те же проблемы с персоналом наблюдаются и в секторе
специальных химикатов, где дистрибьюторы борются с
производителями за привлечение и удержание талантливых
работников. Международный аспект вносит новые трудности,
поскольку зачастую клиенты закупают специальные химикаты
на международном рынке. Отраслевые специалисты должны
иметь лучшее представление о тех рынках, которые они об$
служивают. Только при наличии подобных знаний можно
надеяться на серьезный доход.

Внедрение комплексных «объединительных» концепций
имеет фундаментальное значение для всех отраслевых игроков.
Каждая компания в состоянии объединять свои продукты и
услуги, осуществляя эффективное управление основными
видами деятельности и приспосабливая свои предложения к
нуждам рынка.

Что касается сектора специальных химикатов, то здесь
дистрибьюторы должны смещать акцент на развитие культуры
маркетинга и создание современных баз данных, необходимых
для организации взаимоотношений с клиентами. Дистри$
бьюторам массовых товарных химикатов необходимо стать эф$
фективными поставщиками услуг в области логистики (ба$
зирующейся на системе планирования ресурсов предприятия);
в некоторых случаях они должны реорганизовать свои коммер$
ческие структуры, чтобы приспособить их к более эффек$
тивному обслуживанию клиентов международного уровня.
Успех в области дистрибуции связан со способностью ди$
стрибьюторов к объединению предложения в сфере продуктов
и услуг. Именно такое объединение дает подлинные кон$
курентные преимущества.

Вполне возможно, что в 2002 году и далее пачки денег будут
доставаться только тем зарубежным или действующим на
внешних рынках российским химическим дистрибьюторам,

Андрей Школа,
генеральный директор
ООО «Единая Торговая Система»

Когда возникали первые российские
дистрибьюторские фирмы, они занима$
лись, прежде всего, таможенной очист$
кой и логистикой. Пожалуй, этим их

В чем специфика?
задачи и ограничивались. Фирмы, опе$
ративно и квалифицированно осуще$
ствляющие именно эту деятельность,
оказались востребованными на отечест$
венном рынке.

Но российский рынок отличается от
европейского. На западе проблем с та$
можней и логистикой нет, поэтому за$

рубежные дистрибьюторы выполняют
совершенно иные функции. На первом
месте по степени важности стоит, как
мне представляется, маркетинг и про$
движение товаров, затем логистика,
сервис, а таможенная очистка в боль$
шинстве случаев вообще не нужна.

Поэтому западные дистрибьюторы

Работа дистрибьюторов
на российском рынке

Для того чтобы справиться с комплексными
контрактами, поставщики должны распо(
лагать компетентным в области логистики
персоналом, а также иметь современную

систему планирования и управления
ресурсами. Но большая часть работников

европейских дистрибьюторских компаний —
продавцы, а не специалисты по логистике.
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которые научатся лучше всех совмещать «в одном флаконе»
услуги и продукты.

Родные просторы

Итак, мы говорили об особенностях дистрибуции на
европейском химическом рынке. Инфраструктура здесь давно
сформировалась.

Так, высота барьера при входе на рынок определяется
количеством игроков в случае с массовыми химикатами и
квалификацией продавца в случае со специальными. Если речь
идет не о жестко регламентированной перевозке специальных
продуктов, а о поточных товарных поставках, то европейским
дистрибьютором осуществляется не только транспортировка,
но и упаковка и даже утилизация тары. А если дистрибьютор
продает специальные химикаты, ему рекомендуется изучить
будущее движение этого и производных продуктов  после
момента продажи.

Проблемы логистики связаны с одновременной или сроч$
ной поставкой, а также сложными требованиями приученных к
высокому качеству клиентов. Западный дистрибьютор, объе$
диняющий продажи массовых продуктов и услуг, выигрывает в
битве с интернет$порталами. Коммуникативная проблема:
отделенный от «массового» «специальный» дистрибьютор не
может себе позволить покупать и продавать анонимно, по

телефону, и вынужден во всех случаях работать с поставщиками
и клиентами лично.

Как было неоднократно отмечено, проблемы западных
химических дистрибьюторов «нашим людям» в разной степени
чужды. Опуская фантастические варианты с продажей
массовых химикатов по телефону или историю про
навязывающие жесткую конкуренцию электронные площадки,
посмотрим на подмножество проблем, которые кажутся
общими.

Барьер для российских дистрибьюторов при входе на рынок
тоже высок. Но не потому, что чрезвычайно велико количество
игроков (товарные химикаты) или высоки требования к ква$
лификации продавца (специальные химикаты).

Модель установления отношений между дистрибьютором и
производителем в России — неэкономическая в западном по$
нимании. Российские производители относятся к посредникам
(как новым, так и к опасно приблизившимся старым) по
меньшей мере настороженно, и установление/поддержание
партнерских отношений с непроизводящими держателями
капитала с точки зрения многих заводов выглядит
вынужденным, хотя и неизбежным: своих сил на все не хватает.
Все чаще на дирекции или на собрании акционеров заявляется
политика автономии, руководители предприятий тут и там
пытаются наладить стопроцентно собственный сбыт, даже если
накладные расходы при этом обещают превысить объем
агентских скидок дистрибьютора или даже упадет объем сбыта.
Чтобы стать дистрибьютором российского предприятия,
компания$продавец должна проявить действительно незауряд$
ные способности.

нанимают на работу, в первую очередь,
самых квалифицированных менедже$
ров, а западные производители соглас$
ны работать через дистрибьюторов, уве$
личивая тем самым объемы продаж и
конкурентоспособность продукции.

Дистрибьюторский бизнес в России
будет развиваться в том же направле$
нии, что и на западе. Процесс этот дли$
тельный. Но те фирмы, которые не уме$
ют и не научатся перенимать имею$
щийся опыт, просто исчезнут.

Олег Бурак,
генеральный директор
ЗАО «Банг и Бонсомер»

Дистрибьютор западной компании
не только предлагает на российском
рынке товары и услуги, он становится

еще и проводником новых передовых
идей и технологий. Он должен убедить
технологов отказываться от рецептур,
порой разработанных еще во времена
Советского Союза, научить их исполь$
зовать новые продукты.

Дистрибьюторы позволяют решать
проблему неплатежей, беря на себя
риски, связанные с получением денег.
Дистрибьютор может открыть для по$
требителя так называемый товарный
коридор, если заказчик не может сразу
осуществить оплату.

Кроме того, дистрибьютор незаме$
ним при продаже, например, продуктов
тонкой химии. Везти из Европы для
конкретного потребителя 3–4 кг про$
дукта стоимостью несколько тысяч
долларов невыгодно. А у дистрибьютора
есть свой склад, он работает с десятками

потребителей. Это особенно важно,
если принимать во внимание россий$
ские расстояния и мелкодисперное про$
изводство в отдельных отраслях, на$
пример, производстве ЛКМ.

Владимир Кормановский,
генеральный директор
ЗАО СП «Интердисп»

В Европе решение многих проблем
упрощено за счет наличия единого эко$
номического пространства, единой ва$
люты, развитой инфраструктуры. Од$
нако основная функция дистрибьютора
и в Европе, и в России остается оди$
наковой — оказание услуг потребите$
лям. В их числе, в первую очередь, надо
назвать логистику. Но для успешной
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Рыночные правила продаж, и в частности
химикатов, в Европе настолько развиты и

освоены, что ресурсы повышения
конкурентоспособности дистрибьюторы

ищут уже не в повышении качества и
не в организации каналов сбыта,

а в разделении продаж массовых и
специальных химикатов, что связано

с различиями в их маркетинге и сбыте.

Российские дистрибьюторы настолько ценят
доступ к любому реальному товарному

потоку, что им не придет в голову отказаться
от сбыта специальных химикатов

на том основании, что ранее они занимались
товарными, или наоборот.
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Проще выражаясь, российские дистрибьюторы берутся за
все, что дают. Тут разделение на более специальные и менее
специальные продукты либо теряет смысл, либо приобретает
его там, где сегодняшним европейцам искать проблемы не
придет в голову.

Так, крен в сторону нехарактерной группы продуктов не
всегда является добровольным. Вариант 1. Сложная в сбыте
продукция дается производителем «в нагрузку» к вожделенной,
обреченной на высокий спрос. Вариант 2. Если предприятие
производит товарные химикаты, на которые претендует
дистрибьютор, только из давальческого сырья (распро$
страненная в России практика), то дистрибьютор вынужден
искать и доставлять своему производителю специальные
химикаты, на которых он ранее не специализировался. Можно
сравнивать: в Европе дистрибьютор должен знать «своих
покупателей и покупателей своих покупателей», а наш
дистрибьютор вынужден заниматься поиском поставщиков
своих поставщиков.

Ценность логистики в России возрастает постоянно, но
повышают эту стоимость не завышенные требования из$
балованного клиента, а опасности на дорогах, отечественная
разрешительная система, наделенные полномочиями прове$
ряющие в каждом субъекте Федерации по всему пути следо$
вания транспорта и невнятная таможенная политика.

Что касается преимуществ, которые дает «самостоятельное
смешивание продуктов, упаковка и утилизация тары», то
дистрибьютору получать продукцию в свою тару, конечно,
выгодней, и цена продаваемого продукта в результате может
стать более конкурентной.

А производителю выгоднее осуществлять отгрузку в
собственной таре, создавая тем самым и удерживая при$
бавочную стоимость. Заводы$поставщики нередко навязывают
тару, да и в целом вольны диктовать условия: ведь в России про$
изводитель выбирает дистрибьютора, а не наоборот. В ре$
зультате не поставщик$дистрибьютор поставляет что$то поку$
пателю «в одном флаконе», наращивая очки, а завод отдает
дистрибьютору свои «два в одном», повышая себестоимость
продукции.

Наконец, об утилизации. Когда Россия примет пакет
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работы, например в области специ$
альных химикатов, одной логистики
недостаточно.

Дистрибьютор гарантирует потре$
бителю постоянное наличие товара на
складе, а также техническую под$
держку. При возникновении каких$то
трудностей в процессе производства
заказчик обращается не напрямую к
производителю используемых продук$
тов, а к дистрибьютору. Как правило,
анализ используемой рецептуры и
оборудования позволяет решить все
проблемы.

К сожалению, распространенная ра$
нее практика обмена опытом приме$
няется в последнее время не столь
часто. Технологи  на местах вынуждены

порой, что называется изобретать вело$
сипед, не зная о новых разработках.
Дистрибьютор же имеет возможность
регулярно стажировать своих специа$
листов, повышать их квалификацию.

Наконец, даже если у зарубежной
фирмы есть представительство в
России, то 1–2 человека, работающие в
нем, просто физически не смогут об$
щаться со всеми потребителями из
регионов, ответить на все вопросы. А
дистрибьютор это делает.

Александр Янин,
глава представительства компании
Bochako Chemie und Technik GmbH.

До 1998 года неуправляемый рост
числа дистрибьюторов на российском

рынке внушал опасения. После кризиса
ситуация изменилась в лучшую сторо$
ну.

Сейчас дистрибьюторам, незави$
симо от того, товары каких компаний
они представляют на рынке, по моему
мнению, не хватает организованности,
умения договориться. Причина — в
нашем российском менталитете. Но
ясно, что такая тактика не приносит
пользы ни самим дистрибьюторам, ни
потребителям.

Острая российская проблема — оби$
лие бюрократических преград, а еще
большую роль играет у нас при при$
нятии решений личностный, субъек$
тивный фактор.

По$моему, пора учится работать
цивилизованно, играть по правилам.
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Отечественные химикаты обычно упаковывает производитель

законов об обязательной утилизации всего, что утилизации
поддается — ПЭТ, тары, упаковки, вторично перерабатывать
своими силами, возможно, будет дешевле, чем выкидывать и
платить штрафы. А пока тонны жестяных бочек из$под той же
краски иногда подконтрольно, но чаще безконтрольно от$
правляются на свалки: очевидно, что сейчас для дистрибью$
торов этот вариант является самым дешевым.

Вместо заключения

Итак, вопрос: могут ли дистрибьюторы массовых химикатов
долго продержаться на рынке, не имея в своем запасе широкого
ряда сервисов, и могут ли они эффективно конкурировать с
теми дистрибьюторами, которые предлагают полный спектр
объединенных услуг? Вопрос для России риторический, но это
только пока. Будем полагать, что европейское настоящее — мо$
дель недалекого российского будущего. ■

АНАЛИТИКА
ДистрибуцияХимикаты


