Тема: «Формування та оптимізація каналів розподілу ТОВ «EcoLine Home»»
1. Вихідна ситуація
ТОВ «EcoLine Home» -  українське підприємство, що виробляє екологічні товари для дому (засоби для прибирання, багаторазові кухонні аксесуари, екоупаковку). Компанія працює на ринку 6 років, основне виробництво розташоване у центральній Україні.
Асортимент:
· екологічні мийні засоби;
· бамбукові кухонні аксесуари;
· багаторазові торбинки та контейнери.
Основні ринки збуту:
· великі міста України;
· частково –  країни ЄС (Польща, Словаччина).
2. Поточна система розподілу
На даний момент компанія використовує комбіновану систему каналів розподілу:
1. Прямий канал:
· власний інтернет-магазин;
· продажі через соціальні мережі (Instagram, Facebook).
2. Непрямий канал:
· регіональні оптові посередники;
· екомагазини та спеціалізовані роздрібні мережі;
· маркетплейси.
Структура збуту у 2023 р.:
· прямі онлайн-продажі - 35 %;
· оптові посередники - 45 %;
· роздрібні екомагазини - 20 %.
3. Проблемна ситуація
У 2024 році компанія зіткнулася з низкою проблем у каналах розподілу:
· зростання витрат на логістику та зберігання;
· конфлікти з оптовими посередниками через:
· демпінг цін в онлайн-каналах;
· різні умови знижок;
· зниження мотивації роздрібних партнерів;
· дублювання функцій у каналах розподілу;
· відсутність чіткої системи оцінювання ефективності каналів;
· слабка інтеграція офлайн- і онлайн-каналів.
Керівництво компанії розглядає перехід до омніканальної стратегії та перегляд структури каналів збуту.

4. Мета кейсу
Розробити оптимальну маркетингову політику розподілу, яка:
· знизить витрати;
· мінімізує конфлікти в каналах;
· підвищить лояльність учасників;
· забезпечить стабільне зростання продажів.

5. Завдання для студентів
Завдання 1. Аналітичне
1. Визначити типи каналів розподілу, які використовує компанія.
2. Охарактеризувати рівні каналів та їх учасників.
3. Проаналізувати переваги та недоліки поточної системи розподілу.
Завдання 2. Стратегічне
1. Обґрунтувати доцільність використання:
· прямого;
· непрямого;
· багатоканального або омніканального підходу.
2. Запропонувати оптимальну структуру каналів розподілу.

Завдання 3. Управлінське
1. Визначити основні причини конфліктів у каналах розподілу.
2. Запропонувати методи їх врегулювання:
· економічні;
· організаційні;
· комунікаційні.

Завдання 4. Логістичне
1. Запропонувати шляхи оптимізації логістичних витрат.
2. Обґрунтувати вибір способів транспортування та складування.

Завдання 5. Оцінювання ефективності
1. Запропонувати показники ефективності каналів розподілу (KPI).
2. Розробити критерії оцінювання результативності маркетингової політики розподілу.

6. Додаткове завдання (за вибором)
· Побудувати SWOT-аналіз маркетингової політики розподілу ТОВ «EcoLine Home».
· Обґрунтувати вибір push- або pull-стратегії для різних каналів.
· Запропонувати цифрові інструменти управління каналами розподілу.

