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Предисловие

Управление каналами сбыта — это динамичный, постоянно 
развивающийся мир, который бросает специалистам по биз-
несу самые дерзкие вызовы. Где бы ни появилась новая воз-
можность заработать деньги, там сразу возникает новый 
канал сбыта. На некоторых быстро меняющихся рынках, на-
пример рынке сотовых телефонов или компьютеров, общая 
архитектура каналов сбыта может трансформироваться всего 
лишь за год.

Такое изобилие альтернатив иногда вызывает слишком 
большое напряжение и тревогу среди менеджеров, управляю-
щих каналами дистрибуции. Ведь именно им приходится ре-
шать, какие каналы подойдут для их компаний, товара и рын-
ка; сможет ли их компания воспользоваться этими новыми 
каналами, обеспечит ли работа множества каналов получе-
ние прибыли или она приведет к затовариванию каналов сбы-
та и конфликту дистрибьюторов.

Лично я сталкиваюсь с этими проблемами вот уже более 
тридцати лет. В одних случаях мои решения были правильны-
ми, в других — нет. К счастью, успеха я добивался гораздо чаще, 
нежели терпел крах. Я старался идти своим путем и всегда тща-
тельно отслеживал причины, лежащие в основе успеха или не-
удачи различных каналов сбыта. На страницах этой книги мой 
опыт управления воплотился в принципы и рекомендации, ко-
торые, несомненно, помогут вам повысить успешность вашего 
канала дистрибуции. Этот материал также научит вас меньше 
переживать и получать настоящее удовольствие от участия 
в этой динамичной области бизнеса.
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Вы увидите, что в конце каждой главы (для возбуждения ва-
шего профессионального аппетита) приводится короткий кейс, 
связанный с той проблемой, которой была посвящена эта глава.

На протяжении всей книги я подчеркиваю важность созда-
ния и развития прочных отношений внутри канала сбыта. Отно-
ситесь к своим партнерам с уважением и предупредительностью, 
принимайте честные и взаимовыгодные решения, общайтесь 
открыто и честно — и вы построите очень близкие отношения, 
которые сохранятся и в хорошие, и в нелегкие времена. Установ-
ление отношений поможет вам достичь цели № 1 любого масте-
ра дистрибуции — максимальной преданности ваших дистрибь-
юторов. Без доверительных отношений это невозможно.

Если говорить честно, то мало кто из дистрибьюторов на-
столько сильно зависит от какого-то одного производителя, 
что не может существовать без дохода от продаж его продук-
ции. Это же справедливо и для большинства производителей. 
Ни одна из сторон не желает действовать в условиях такой 
жесткой зависимости от канала. Именно поэтому установле-
ние и сохранение максимального доверия в бизнесе жизненно 
важно для эффективной и надежной системы каналов сбыта.

Ценность важна не меньше, чем доверие. Вот что говорит 
мой коллега Фил Котлер, заслуженный профессор маркетин-
га Высшей школы менеджмента Келлога при Северо-западном 
университете:

«Маркетинг — это не просто искусство находить разумные пути 
размещения того, что вы производите. Маркетинг — это искус-
ство создания настоящих ценностей для покупателя. Это ис-
кусство помогать покупателям сделать разумный выбор».

В решении проблемы каналов дистрибуции, как и в остальных 
вопросах маркетинга, мудрость не изменила Филу Котлеру. 
Создайте настоящие ценности для своих дистрибьюторов и ко-
нечных потребителей — ваш канал дистрибуции положитель-
но отреагирует на ваши усилия. Сделайте создание настоящих 
ценностей для покупателей своим бизнесом — и вы завоюете до-
верие своих дистрибьюторов, а также добьетесь величайшего 
личного и делового успеха.
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