
По ста нов ка проб ле ми. 

Функціону ван ня міжна род них
ка налів роз поділу є важ ли вою скла -
до вою здійснен ня зовнішньо е ко -
номічної діяль ності підприємств,
від пра виль ності їх по бу до ви за ле -
жить успішність си с те ми збу ту
підприємства в ціло му, то му фор му -
ван ня міжна род них ка налів роз -
поділу на фар ма це в тич но му рин ку
ви ма гає ви бо ру та кої струк ту ри ка -
налів ди с т ри буції, що як най повніше
відповіда ти ме особ ли во с тям роз -
поділу фар ма це в тич них ви робів і
спе цифіці умов міжна род но го се ре -
до ви ща з ура ху ван ням мож ли во с тей
і цілей ком панії.

Ме та статті по ля гає у висвітленні
особ ли во с тей фор му ван ня міжна -
род них ка налів роз поділу, ха рак тер -
них для фар ма це в тич но го рин ку
Цен т раль ної і Східної Євро пи.

Аналіз по пе редніх
досліджень. 

Те о ре тичні ас пек ти функціону -
ван ня міжна род них ка налів роз -
поділу висвітлені у пра цях та ких за -
рубіжних дослідників, як Д. Ба у ер -
сок са, Ф. Ка те орі, Ж.	Ж. Лам бе на,
С. Хол лен се на, М. Чінкоті та інших.
Аналізу про цесів інтер-націоналіза-
ції функціональ них зав дань міжна -
род ної логісти ки при свя чені праці
вітчиз ня них ав торів: О. Каніщен ко,
Є. Кри кавсько го, Н. Чу х рай, Т. Ци -
ган ко вої.

Вар то за зна чи ти, що на сьо годні
до стат ньо висвітле ни ми за ли ша -
ють ся особ ли вості фор му ван ня ка -
налів роз поділу для фар ма це в тич -
них ви робів на рин ку Цен т раль но-
Східної Євро пи.

Специфіка міжнародного
розподілу на фармацевтич-
ному ринку. 

Фор му ван ня ефек тив них ка налів
роз поділу 	 це склад ний про цес,
який пе ред ба чає ви ко нан ня низ ки
уп равлінських функцій, що
здійсню ють ся у три послідовні ета -
пи: досліджен ня спе цифіки умов
міжна род но го роз поділу, струк ту ри -
зація ка налів роз поділу, фор му ван ня
ме ханізму уп равління логістич ни ми
опе раціями [1, с. 301	302], які взає-
мо пов'язані між со бою.

Пер шим ета пом фор му ван ня ка -
налів роз поділу є ви яв лен ня фак -
торів, що впли ва ють на про це си ди -
с т ри буції і по ля га ють в аналізі ха -
рак те ри с тик спо жи вачів, про дук ту і
рин ку. Так, на шля ху ство рен ня і
функціону ван ня міжна род них ка -
налів роз поділу на фар ма це в тич но -
му рин ку Цен т раль ної і Східної
Євро пи існу ють певні еко номічні,
за ко но давчі, технічні бар'єри то що.
Це ви яв ляється у на яв ності пев них
за ко но дав чих пе ре шкод, які ус к лад -
ню ють чи за бо ро ня ють ство рен ня
ап тек, ап теч них ме реж і не спри я -
ють на ла го джен ню вер ти каль ної

інте г рації у ка на лах роз поділу на
фар ма це в тич но му рин ку. На при -
клад, у Бол гарії за бо ро не но фізич -
ним осо бам чи підприємствам, що
зай ма ють ся ви роб ниц твом, оп то -
вою та роздрібною торгівлею, во -
лодіти ап те ка ми, у Сло венії ап течні
асоціації мож ливі ли ше за участі
дер жав них ус та нов [9].

Існу ють та кож розбіжності у
формі ро бо ти фінан со вих по се ред -
ників (склад нощі у пе ре казі коштів,
у про ве денні ва лют них опе рацій),
різних стан дартів транс порт них за -
собів (відмінності у ши рині колій
залізнич но го транс пор ту, різниці у
ван та жомісткості транс порт них за -
собів, що ви ма га ють ча су і ви т рат на
пе ре ван та жен ня то варів) та ін. Важ -
ли вою ха рак те ри с ти кою є і по си -
лен ня кон ку ренції на рин ку Цен т -
раль ної і Східної Євро пи, що
пов'яза но зі роз ши рен ням при сут -
ності фар ма це в тич них ви роб ників
країн Західної Євро пи, США, Індії.

Та кож виділя ють фак то ри, що
без по се ред ньо впли ва ють на вибір
струк ту ри ка на лу роз поділу. Так, Ф.
Ка те о ра та ки ми чин ни ка ми вва жає
ви т ра ти, капітал, кон т роль, стиль
по крит тя, ха рак тер про дук ту, три -
валість; М. Чінкоті до дає ще й такі,
як ха рак те ри с ти ка спо жи ва ча, кон -
ку ренція в ка налі роз поділу та цілі
ком панії [8]. Відповідно до спе -
цифіки умов фор му ван ня міжна род -
них ка налів роз поділу ук раїнських
фар ма це в тич них ви робів мож на ви -
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о к ре ми ти такі особ ли вості струк ту -
ри зації ка налів (табл. 1.).

Найбільши ми ук раїнськи ми ви -
роб ни ка ми лікарських за собів
(щомісяч ний ви пуск по над 1 млн
USD) є ЗАТ "ФФ "Дар ни ця", Кор по -
рація "Ар теріум", ТОВ ФК "Здо -
ров'я", ЗАТ НВЦ "Бор щагівський
ХФЗ", ВАТ "Фар мак" [6], фінан со -
вий стан яких по сту пається
провідним фар ма це в тич ним ви роб -
ни кам рин ку Цен т раль но	Східної
Євро пи. У зв'яз ку з цим ком панії ча -
с то не мо жуть ство ри ти власні пред -
став ниц тва за кор до ном навіть за
до сить три ва ло го здійснен ня міжна -
род ної діяль ності, то му зму шені ор -
ганізо ву ва ти ди с т ри буцію че рез по -
се ред ників, що та кож дає мож -
ливість ви роб ни кам діста ти певні
пе ре ва ги: ско ро чен ня кількості кон -
тактів, еко номія на мас штабі, змен -
шен ня функціональ них розбіжно с -
тей, по кра щен ня асор ти мен ту і
рівня об слу го ву ван ня [2, с. 403].

Значні ви т ра ти на ство рен ня і
функціону ван ня лан цюгів ди с т ри -
буції мо жуть ста ти сти му лом до ви -
ко ри с тан ня по се ред ників, які діють
за влас ний ра ху нок (ди ле ри і ди с т -
риб'юто ри), але при цьо му відбу -

вається по слаб лен ня кон т ро лю над
по даль шим до ве ден ням про дукції
до кінце во го спо жи ва ча. Мож -
ливість кон т ро лю та кож змен -
шується мірою по дов жен ня ка на лу,
до то го ж ви ко ри с тан ня вер ти каль -
но інте г ро ва них ка налів (ко ли один
із членів ка на лу є влас ни ком інших)
підви щує кон т роль і ефек тивність
йо го, а пе ре ва га ми фор му ван ня го -
ри зон таль них ка налів (ко ли учас ни -
ки не за лежні) є змен шен ня не -
обхідності по чат ко вих капіта ло в -
кла день. Од нак у функціону ванні
та ких ка налів існує підви ще на
ймовірність ви ник нен ня конфлік-
тів, що по ля га ють у пра гненні кож -
но го учас ни ка до мак симізації при -
бут ку і відсут ності чіткої ко ор ди -
нації.

Пе ре важ на більшість ук раїнські
фар ма це в тичні ви робів, пред став ле -
них на рин ку Цен т раль ної і Східної
Євро пи, ха рак те ри зу ють ся низь кою
ціною. Дані про дук ти пе ре бу ва ють
на стадії зрілості життєво го цик лу
(оскільки ук раїнські лікарські за со -
би пе ре важ но є ге не ри ки, тоб то не -
оригінальні про дук ти), з ха рак тер -
ною для них епізо дичністю ча с то ти
по ку пок, оскільки на ле жать до про -

дуктів не ши ро ко го вжит ку. От же, на
на шу дум ку, доцільним бу де ство -
рен ня вибірко во го ти пу роз поділу.

По тре ба у мак си маль но му на бли -
женні до по куп ця пе ред ба чає не -
обхідність розміщен ня роздрібних
по се ред ників у місцях кон цен т рації
спо жи вачів та ких то варів (у місцях
про жи ван ня, ліку валь них ус та но -
вах). На бли жен ня то ва ру до спо жи -
ва ча та кож мо же бу ти ви ко на на за
ра ху нок про да жу то варів че рез ме ре -
жу Інтер нет, за те ле фон ни ми за мов -
лен ня ми, че рез до став ку по штою.

Фор му ван ня ка налів роз поділу 	 це
три ва лий про цес, що ви ма гає знач них
за трат ча су і капіта лу, то му слід ґрун -
то ва но підійти до ви бо ру ти пу і струк -
ту ри ка на лу, що мак си маль но
відповідає ви мо гам рин ку і пра гнен -
ням ком панії	ви роб ни ка [8], оскільки
мо дифікація ка налів роз поділу ви ма -
га ти ме до дат ко вих ви т рат.

Крім то го, важ ливість вста нов -
лен ня дов го т ри ва лих відно син з по -
се ред ни ка ми на фар ма це в тич но му
рин ку Цен т раль но	Східної Євро пи
зу мов ле на кон солідацією учас ників
ка налів роз поділу фар ма це в тич них
ви робів. Так, де сять найбільших ди -
с т риб'юторів здійсню ють 85	95%
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Фактор Специфіка умов Особливості структуризації каналу

відповідно до специфіки умов

Вимоги до

капіталу

Низькі фінансові можливості, що

не дозволяють заснувати власні

представництва

Здійснення дистрибуції через

національних і зарубіжних

посередників

Витрати Великі витрати на функціонування

і обслуговування каналів

Використання посередників, які беруть

на себе витрати щодо розподілу

продукції, зокрема, дистриб’юторів

Контроль Немає потреби у строгому контролі

за каналом, при цьому існують

складнощі в здісненні контролю за

діяльністю роздрібних

посередників

Прийнятним є використання

горизонтальних каналів

Характер продукту Низька ціна, невідомі бренди,

продукти перебувають на стадії

зрілості, епізодична частота

покупок, товари не широкого

вжитку

Формування вибіркового типу

розподілу

Стиль покриття Потреба у максимальному

наближенні до покупця

Розміщення роздрібних посередників у

місцях концентрації споживачів даних

товарів

Тривалість Значні затрати часу, коштів і

зусиль для побудови каналу

Вибір типу і структури каналу, що

максимально відповідає вимогам ринку

і прагненням компанії-виробника

Таб ли ця 1
Аналіз фак торів фор му ван ня міжна род них ка налів роз поділу ук раїнських фар ма це в тич них ви робів на рин ку Цен т раль ної і

Східної Євро пи

Дже ре ло: Скла де но ав то ром на ос нові: [1], [6], [8], [9].
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про даж на рин ках де я ких країн Цен -
т раль но	Східної Євро пи. Зо к ре ма, у
Чехії 96 % рин ку пе ре бу ває у во -
лодінні чо ти рь ох ком паній, у Бол -
гарії 12 оп то вих ком паній про ду ку -
ють 90% про даж лікарських за собів
[9].

Згідно з про аналізо ва ною спе -
цифікою умов фар ма це в тич но го
рин ку Цен т раль ної і Східної Євро пи
доцільним бу де здійснен ня ек с пор ту
про дукції че рез національ них і за -
рубіжних по се ред ників, які ви ко ну -
ють роз поділ за влас ний ра ху нок
(ди ле ри, ди с т риб'юто ри). Прий нят -
ним є та кож ви ко ри с тан ня го ри зон -
таль них ка налів роз поділу. При цьо -
му для да них то варів найбільш ха -
рак тер ний вибірко вий тип роз -
поділу, з роз та шу ван ням роздрібних
по се ред ників у місцях кон цен т рації
спо жи вачів.

Структуризація міжнарод-
ного каналу розподілу

На ступ ним ета пом є виз на чен ня і
впо ряд ку ван ня ти пу та кількості
учас ників, а та кож порівняль на
оцінка по тенціалу аль тер на тив них
лан цюгів, сти лю по крит тя ринків
(інтен сив ний, вибірко вий або ек с -
клю зив ний), дов жи ни і ши ри ни, до -
сту пу і мож ли во с тей кон т ро лю,
інте г раційної взаємо до пов ню ва -
ності і взаємо заміни [1, c. 301]. У
світовій прак тиці, у то му числі і на
рин ку Цен т раль но	Східної Євро пи,
най частіше ви ко ри с то ву ють ся не -
прямі ка на ли збу ту, хо ча ос таннім

ча сом по си люється тен денція до ви -
ко ри с тан ня пря мих ка налів роз -
поділу, що по ля гає у про да жу про -
дукції че рез ме ре жу інтер нет	ма га -
зинів, че рез те ле фон не або по што ве
за мов лен ня.

Струк ту ра ка на лу роз поділу
різнить ся за леж но від сту пе ню
участі ком панії у міжна родній діяль -
ності. У більшості країн світу на
національ но му фар ма це в тич но му
рин ку за су час них умов пе ре ва жає
трирівне ва си с те ма ди с т ри буції: ви -
роб ник	оп то вик 	 роздрібний торгі-
вець 	 спо жи вач. Про даж без по се -
ред ньо від ви роб ни ка до ап те ки ви -
ко ри с то вується вкрай рідко, як пра -
ви ло, для ви со ко вартісних та уні-
каль них то варів [5]. Роздрібни ми
торгівця ми	ком паніями ви с ту па ють
ап те ки, ліку вальні ус та но ви. Роль
оп то во го по се ред ни ка на рин ку
Цен т раль но	Східної Євро пи ча с то
ви ко ну ють ди с т риб'юто ри, які діють
від чу жо го імені і за влас ний ра ху -
нок, що по яс нюється не ба жан ням
до ви со ко го рівня ри зи ку з бо ку ви -
роб ни ка.

Од нак у разі фор му ван ня міжна -
род ної си с те ми роз поділу, кількість
рівнів ка налів мо же збільшу ва тись
за ра ху нок вклю чен ня до дат ко вих
ла нок у формі оп то вих ком паній, які
мо жуть функціону ва ти як на те ри -
торії національ ної країни, так і за -
рубіжної. Роздрібні ком панії май же
зав жди пе ре бу ва ють на те ри торії
країни	імпор те ра, що обу мов ле но
по тре бою у розміщенні по бли зу
спо жи вачів про дукції. Так, відповід-

но до чо ти рь ох послідо вних етапів
інтер націоналізації го с по дарської
діяль ності ком панії (спо ра дич ний
ек с порт, постійний ек с порт, за сну -
ван ня влас но го пред став ниц тва,
ство рен ня ви роб ни чих по туж но с -
тей), за про по но ва ної шведськи ми
вче ни ми універ си те ту Уп са ла, мож -
на ви о к ре ми ти такі ета пи ево люції
ка налів роз поділу (рис. 1).

Про ва джен ня міжна род но го роз -
поділу ви ма гає на яв ності пев них
фінан со вих, ма теріаль них, кваліфіка-
ційних та інших ре сурсів, то му на по -
чат ко во му етапі інтер-націоналізації
ка налів роз поділу ви роб ни ки звер та -
ють ся до аген та або ек с порт но го по -
се ред ни ка, здійсню ю чи не періодич -
ний ек с порт. По глиб лен ня досвіду і
обізна ності про іно зем ний ри нок
спри я ють інтен сифікації зовнішньо -
тор го вель ної діяль ності, то му стає
не доцільним ви ко ри с тан ня ек с порт -
но го по се ред ни ка (аген та).

У про цесі по даль шої інтер -
націоналізації ка налів роз поділу
ком панії ча с то пра гнуть до ство рен -
ня влас ної збу то вої ме режі без ви ко -
ри с тан ня тор го вих по се ред ників,
ство рю ю чи пред став ниц тво на те ри -
торії іно зем ної країни або спільне
підприємство, до то го ж пе ре важ на
більшість підприємств про дов жує
ко ри с ту ва тись по слу га ми логістич -
них ор ганізацій (транс порт но	ек с -
пе ди торських ком паній, мит -
но	ліцензійних складів, ван таж -
но	роз подільчих центрів то що) у
зв'яз ку з ве ли ки ми ви т ра та ми на
здійснен ня фізич но го роз поділу са -
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Рис. 1. Ета пи фор му ван ня ка налів роз поділу
Дже ре ло: Скла де но ав то ром на ос нові дже рел: [4; 7, с. 62].
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мостійно. За сну ван ня ви роб ни чих
за рубіжних по туж но с тей пе ред ба чає
ство рен ня но вих ка налів роз поділу 	
з по чат ком ру ху го то вої про дукції
від но во с т во ре но го підрозділу.

Логістичне забезпечення
функціонування каналів
розвитку

За ключ ним ета пом фор му ван ня
міжна род них ка налів роз поділу є
ство рен ня ефек тив ної си с те ми
логістич но го за без пе чен ня фізич но -
го роз поділу, що пе ред ба чає до став -
ку не обхідно го про дук ту у потрібній
кількості і на леж ної якості, у вста -
нов ле ний час і виз на че не місце з
мінімаль ни ми ви т ра та ми [4, с. 15].
За без пе чен ня якісно го фізич но го
роз поділу до ся гається за ра ху нок
ком плек с но го уп равління логістич -
ни ми про це са ми. Це особ ли ве пи -
тан ня по стає в про цесі ро бо ти з
фар ма це в тич ни ми про дук та ми у
зв'яз ку зі спе цифічни ми ха рак те ри с -
ти ка ми та ких ви робів, що по ля га -
ють у за без пе ченні спеціаль них
умов зберіган ня і транс пор ту ван ня з
ме тою підтрим ки при дат ності про -
дукції для по даль шо го спо жи ван ня.

Ос нов ною проб ле мою у фор му -
ванні ефек тив ної си с те ми за без пе -
чен ня логістич них опе рацій, ха рак -
тер ною для де я ких країн Цен т раль -
ної і Східної Євро пи (зо к ре ма, Біло -
русії, Бол гарії, Росії, Мол до ви, у то -
му числі Ук раїни ), є не знач на
кількість логістич них ком паній, що
на да ють якісні по слу ги фізич но го
роз поділу. Існує дефіцит складських
приміщень, проб ле ми з ре ф ри же ра -
тор ним транс пор том та ін., що знач -
но ус к лад нює здійснен ня фізич но го
роз поділу на цих рин ках.

Од нак на більшості фар ма це в -
тич них ринків країн Цен т раль -
но	Східної Євро пи ак тивізується
діяльність по се ред ників, що ви ко -
ну ють увесь ком плекс по слуг з
транс пор ту ван ня, скла ду ван ня,
мит но го очи щен ня, які ма ють на зву
3PL	про вай дерів. Ос таннім ча сом
з'яв ля ють ся та кож і 4PL	про вай де -
ри, що за без пе чу ють інте г ро вані

логістичні рішен ня, при чо му такі
по се ред ників вже дав но й успішно
функціону ють на фар ма це в тич но му
рин ку Західної Євро пи [3; 10].

Ство рен ня ефек тив ної си с те ми
фізич но го роз поділу відіграє важ ли -
ву роль у фор му ванні ка налів роз -
поділу ук раїнських лікарських за -
собів на рин ку Цен т раль ної і
Східної Євро пи, особ ли во в умо вах
по си лен ня кон ку ренції з то ва ра ми
провідних світо вих ви роб ників, які
ма ють мож ливість ви ко ри с то ву ва ти
логістич них по се ред ників, що на да -
ють якісні і ком плексні по слу ги
фізич но го роз поділу та до зво ля ють
ско ро ти ти ви т ра ти на об слу го ву ван -
ня збу ту.

Ре зуль та ти досліджен ня.

От же, з ура ху ван ням спе -
цифічних умов функціону ван ня ка -
налів роз поділу ук раїнських фар ма -
це в тич них ви роб ників на рин ку
Цен т раль но-Східної Євро пи
доцільним бу де про ва джен ня ек с -
пор ту про дукції че рез національ них
і за рубіжних по се ред ників, які
здійсню ють роз поділ за влас ний ра -
ху нок (ди ле ри, ди с т риб'юто ри), а
та кож про дов жен ня ек с порт ної
діяль ності без за сну ван ня влас них
пред став ництв.

Виз на че но, що для да но го ви ду
то варів найбільш ха рак тер ним є
вибірко вий тип роз поділу, з роз та -
шу ван ням роздрібних по се ред ників
у місцях кон цен т рації кінце вих спо -
жи вачів. З'ясо ва но, що важ ли вою
умо вою фор му ван ня ефек тив них
ка налів роз поділу на рин ку є ство -
рен ня си с те ми логістич но го за без -
пе чен ня ди с т ри буції, ак цен ту ю чи
ува гу на ком плек с но му уп равлінні
фізич ним роз поділом і за лу ченні до
ка налів роз поділу якісних за -
рубіжних по се ред ників.

Вис нов ки. 

Та ким чи ном, фор му ван ня
міжна род них ка налів роз поділу на
фар ма це в тич но му рин ку Цен т раль -
но	Східної Євро пи має пев ну спе -
цифіку, що пов'яза на з особ ли во с тя -

ми то ва ру, спо жи вачів і рин ку і що
виз на чає струк ту ру міжна род них ка -
налів роз поділу. Успішне ство рен ня
ка налів роз поділу ви ма гає ви ко нан -
ня уп равлінських функцій на ос нові
де таль но го досліджен ня умов
міжна род но го се ре до ви ща, вибір
оп ти маль ної кількості і скла ду учас -
ників, роз роб ку ком плек с ної та
ефек тив ної си с те ми логістич но го
за без пе чен ня.
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