Logistica in distributie
(Aval)




Evolutia produselor si consecinte asupra
logisticii

educerea durateini
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Distributia bunurilor de larg consum - Evolutii si
tendinte

Consumatorul centrul atentiei ofertantilor de bunuri
si servicii - entitate unica cu propriile opinii, preferinte,
dorinte = microsegmentarea pietelor + reducerea
seriilor de produse realizate + abordarea clientului din
perspectiva individualitdatii fiecdruia.

Consumatorii :
Sunt mai bine informati
efectueazd mai putine cumpdrdturi impulsive
Manifestd sensibilitate ridicatd fatd de ruptura de stoc.

Ofertantii :
dezvolta si lanseaza pe piatd noi produse
identifica si utilizeazd noi modalitdti de vanzare
se ada,s‘reazc‘i mai bine la cerintele explicite sau implicite
ale utilizatorilor finali.



Distributia bunurilor de larg consum - Evolutii si
tendinte

Marea distributie - angrosisti sau retaileri -
trebuie sa faca fata zilnic unei adevarate invazii de
produse noi

Factori ce determina diversificarea ofertei de
produse alimentare:

Cresterea interesului pentru alimentatia echilibrata si
alimente traditionale

Interes ridicat pentru produsele alimentare cu ..pret
premium”;
Interes sporit pentru prospetimea produselor

aparitia si ex’rmderea interesului pentru produse
alimentare .eco" si pentru produsele fdra ambalaj sau
cu ambalaje biodegradabile

extinderea comercializarii sub marca distribuitorului



Distributia bunurilor de larg consum - Evolutii si
tendinte

Diminuarea cumparaturilor impulsive + sensibilitate
crescuta fata de ruptura de stoc - consecinte:

schimbarea magazinului - 40%

asteaptd aprovizionarea 5%

schimbd marca achizitionatd ih mod obisnuit - 20% dintre
consumatori

achizitioneazd un produs de substitutie - 15%
schimbd modul de conditionare pentru aceeasi marcd 10%
solicitd ajutorul personalului comercial 10%

Motivatiile clientilor marilor spatii comerciale:
preturile avantajoase - 55%
posibilitatea grupdrii cumparaturilor - 30%
diversitatea asortimentelor prezentate - 27%
ofertele promotionale -15%

Cercetarile recente = motivul principal este preful - in
regres motivatii: precum calitatea produselor, madrcile
disponibile, promotiile - o usoara crestere motivatii precum:
modalitatile de prezentare, serviciile, ambianta etc.



Marea distributie un sector in faza de
maturitate

Evolutia comertului en detail in Europa - faze majore:

1. Stadiul initial - numdr mare de puncte de vanzare,
gestiune relativ simpla a acestora. - comertul traditional
independent.

2. Stadiul intermediar - caracteristici: reducerea

numdrului punctelor de vanzare; cresterea suprafetelor
punctelor de vadnzare; acordarea de discounturi tot mai
considerabile, centralizarea deciziilor, dezvoltarea marcilor
proprii ale distribuitorilor.

3. Stadiul de maturitate - distribuitorii devin adevadrate
intreprinderi de comert - caracteristici: concentrare;
diferentierea fintreprinderilor de comert prin politica de
pozitionare adoptatd si originalitatea madrcilor; aparitia si
dezvoltarea unor functii specifice Tntreprinderilor si la
nivelul distribuitorilor: marketing, achizitii strategice,
logistica.



Structuri logistice in marea distributie

Logistica provocare majora pentru marea distributie:

mare adiversitate comerciala a distribuitorilor. - probleme
logistice privind abordarea pe familii logistice - consumul mediu
de paleti/saptamand = 1 - mici magazine, 2 - mari magazine, 15 -
hipermagazin tip Auchan, 9,5 = Carrefour

2. Valoarea relativa redusa a produselor si concurenta axata
pe pret - Costurile logistice pot reprezenta 4% pentru produsele
de valoare mare pand la 20% pentru produsele grele sau
voluminoase @ - Producdatorii au oferte de pret ludnd in
considerare paleti completi, comenzi regulate, incarcare completa
a masinilor.

3. Incertitudinile legate de vanzari si efectele induse de
promotii - magazinele nu sunt frecventate la fel in fiecare zi a
sdptamanii. Echilibrarea fluxurilor prin stimularea artificiald cu
ajutorul promotiilor

4. Sensibilitatea fata de ruptura de stoc asociata cu
hipersegmentarea pietelor - complicd previziunile de consum si
conduc la rupturi fatd de care consumatorul este din ce ih ce mai
sensibil.



Strategii logistice ale distribuitorilor

Adoptarea unor politici de volum - competitia axata
pe pret - mari centrale de achiitie, achlzn’ru
speculative induse de promotiile produca’romlor

Stimularea competitiei Tn amonte - oportunitatea de
a beneficia de servicii logistice performante pentru
micii producatori - competitie locala intre marcile
nationale, locale si marcile lor.

Maximizarea performantei comerciale - cresterea
rentabilitatii investitiilor prin conversia suprafatei
de stocaj, in suprafata dedicatd vanzdrii + sistem
logistic de reaprovizionare rapida a punctelor de
vanzare.



Strategii logistice ale distribuitorilor

Transparenta costurilor logistice - necesitatea
cunoagterii costurilor logistice de aprovizionare

De la fluxurile fizice la fluxurile de informatii -
deconectarea producatorului de punctele de
vanzare, - centralizarea comenzilor la depozitele
distribuitorilor - capacitatea producatorilor de a
previziona comenzile viitoare in scadere.

Ameliorarea nivelului serviciilor - Cresterea
vitezei de rotatie a produselor la raft +
diminuarea rupturilor de stoc = ameliorarea
performantei comerciale a punctelor de vanzare.



Organizarea logistica a distribuitorilor

organizarea logisticii distribuitorilor - depinde de
strategiile acestora, particularitatile
magazinelor = tip, dimensiune, asortiment
(caracteristicile marfurilor vandute)

Are n vedere obtinerea unui raport cat mai mic
intre suprafata destinatd vanzdrii si cea
necesara derularii  operatiunilor  operatiilor
logistice

Diferentele dintre distribuitori in ceea ce
priveste acest raport depinde de politicile
acestora si de mai multi factori de influenta



economii de scara

pilotajul fluxurilor

Organizare
logistica =
ecart S vanz.
/ S. Logist.

Sub-contractarea Optimizarea

pregatirii comenzii

Localizarea
geografica



Economii de scara = reducerea costurilor de
aprovizionare a punctelor de vanzare - doua tipuri
de organizari:
depozite specializate pe produse stocate sau pe tipuri
de magazine (dimensiuni)

depozite polivalente - game variate de produse,
destinate cdtre magazine de marime diferita.

Pilotajul fluxurilor - Dimensionarea loturilor de
aprovizionare dificilda = gruparea marfurilor pe
categorii omogene n functie de metoda de
gestiune a stocurilor:

produse Th promotie = stocaj speculativ;

Produse perisabile si cu ciclu de viata scurt

produse cu valoare redusa = volume mari manipulate

produse cu profil stabil al consumului = cerere constanta

produse cu rotatie lenta;

produse sezoniere.



Optimizarea pregatirii comenzii - minimizarea costurilor logistice
= economii de scara (cantitati mari), reducerea riscului rupturilor
de stoc, minimizarea distantelor parcurse de pickeri pentru
pregdtirea comenzilor si asezarea pe raft.

Performante economice superioare = productivitate a muncii
Tmbundtatitad - organizarea suprafetei de depozitare, respectarea
principiilor de amplasare a marfurilor in depozit, mecanizarea si
automatizarea unor operatiuni

Amplasarea unitatilor logistice in teritoriu = stabilirea tipurilor,
numarului si localizarii in functie de rdspandirea geograficd a
magazinelor.

Reducerea timpului de reaprovizionare
Reducerea distantelor parcurse in vederea reaprovizionarii

Subcontractarea - activitatea comerciala prioritara -
externalizarea activitatilor logistice

- actiuni promotionale - cresterea
importantei distribuitorilor prin controlul exercitat asupra
fluxurilor fizice
informatiilor logistice



Platformele logistice si strategiile de achizitie
ale lanturilor de distributie

Platformele logistice:
= separarea ofertei de pret a furnizorilor pe 2
componente: pretul produsului fizic si pretul serviciului
de aprovizionare (transport, termene, frecventa)

= mijloc prin care distributia poate stimula concurenta
intre furnizori.

Amplificarea c'om.peTi(}iei dintre distribuitori privind
preturile = logistica devene un element important al
negocierii dintre producator si distribuitor.

Doua tendinte

Investitii in infrastructuri logistice (platforme si flote
de mijloace de transport

achizitia de prestatii externe



Avantaje ale tranzitdrii madrfurilor prin platforme
logistice (depozitele distribuitorilor) pentru marea
distributie:

CGHTITGTI mari livrate Tn putine locuri - costuri mai mici =
reduceri de pret

transferarea futuro sau unor activitati logistice catre
distribuitor : depozitare, transport, pregdtirea
comenzilor, pentru magazine - reduceri de pret
Cresterea controlului exercitat de distribuitor asupra
unei pdrti a lantului logistic - limiteazd vizibilitatea
producatorului asupra pietei;

Obstructionarea producatorilor in privinfa cunosterii
situatiei exactd privind cererea si consumulu =
folosirea informatiilor de cdtre distribuitor in procesul
de negociere.

Cresterea importanfei si puterii distribuitorilor 1n
canalul de distributie - avantaj pentru acestia,
dezavantaj pentru producdtori



Circuit de distributie = ansamblul canalelor de distributie care utilizeaza o
aceeasi metoda se vanzare.

: = vanzarea prin corespondentd, vanzarea prin
hipermaketuri, vanzarea din depozitul producatorului etc.

Canalul de distributie poate include un numar variabil de verigi intermediare
- porneste de la producator si ajunge la consumator:
vanzarea prin magazin: producdtorul,angrosistul (1 sau mai multi), platforme de
achizitie nationale sau locale( 1 sau mai multe), reteaua de magazine,
consumatorii

vanzarea prin corespondenta (VPC) - unic intermediar intre producdtor si
consumator: producatorul, firma VPC, Fl'rfor'ma logistica a firmei VPC
prestatorii logistici (asigurd transferul marfurilor de o verigd a canalului la
alta), consumatorii

Operatii logistice efectuate:
transportul - de fiecare data cand disponibilitatea unui produs face necesara
deplasarea acestuia;
manipularea - la fiecare operatie de transport
grupajul - mai multe tipuri de produse cu aceeasi destinatie

fractionarea - divizarea loturilor mari de mdrfuri de la un furnizor, in loturi
mici cu destinatii diverse

constituirea asortimentului = reunirea unui ansamblu de produse diferite in
acelasi loc si sub aceeasi forma de prezentare = accesibilitatea clientilor la
produsele de care au nevoie

Stocarea - intevine in diferite verigi ale canalului de distributie



Canal de distribuiie

Tipologil

Dupa natura colaborarii
producator-intermediari:
-intensive

- selective

- exclusive

- In sistem fransiza

rategii de comunicare cu membrii canalului de distributie
Strategia , push”

*Strategia ,pull”




Imagine privind tot
ceea ce intra in
canalul de distributie

Imagine asupra a fot
ceea ce este vandut
catre clientii finali -
indiferent de calalul

de distributie
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Implicare directd in activitatea de
distributie a produselor.

Sistem logistic propriu -
depozite, mijloace de transport,
sistem informational - deservirea
tuturor distribuitorilor
Reorganizare a logisticii intre
Michelin si Euromaster:

1 optimizarea fluxurilor -reducerea
stocurilor, reactivitate mai bung,
reducerea costurilor de
aprovizionare;

1 ameliorarea modului de transfer a
informatiilor.

Regruparea structurilor
nationale Eurodrive Service and
Distribution Eurodrive Service

and Distribution

Retea de puncte proprii

de vanzare - Marea
Britanie si Spania

Apdrarea pozitiei
competitive



00 Schimbarea naturii relatiei intre
producdtor si consumator.

00 Distribuitorii ar putea plati
furnizorilor cantitatea vandutd cdtre
clientul final

[Modificarea
aproviziondrilor:
[De la comenzi zilnice Ila
comenzi pluricotidiene
[Diminuarea
comenzilor
[Cresterea numarului Iivr"c'ir'

frecventei

Destabilizarea
logistica in
aval

marimii

00 Organizarea raionului in
functie de profilul vanzarilor in
cursul unei saptamani.

00 optimizarea rotatiei in raft =
adaptarea dispunerii in raft si a
aprovizionarilor

Transmiterea comenzilor in
timp real

Implementarea unui sistem
automat de reaprovizionare

Diferentierea ‘intarziata si
promotiile

distribuitorilor
promotiile

Orientarea
este catre
virtuale.

Reducerea costurilor cu
operatiunile

post-manufacturing




