Integrarea sectoriala a logisticii
si distributiel




Tipologia calitativa a canalelor de
distributie

* Arhitectura relatiilor intre diferitele componente ale unui
canal de distribufie = logistica - vector de cooperare Si
recompunere a relafiei producator-consumator.

* Abordarea fragmentata a logisticii - furnizori, producétori
distribuitori — dificultati in gestionarea relatnlor reciproce

dintre aceste componente mterdependente ale canalului
logistic;

Producator — produse/servicii puse la
dispozitia clientului

satisfacerea nevoilor

clientilor
Distribuitor — oferta catre consumatorii
finali



Tipologia calitativa a canalelor de
distributie

* Tipologia canalelor de distributie - in functie
de intensitatea integrarii relafiilor dintre
agentii unui canal de distributie:

-relatii precise intre agentii economici participanti

-nici un agent economic component nu cauta sa domine
functionarea canalului

-Actiune in functie de viziunea comerciala sau de achizitie

canalul de distributie clasic —

-Unul dintre agentii ce compun lantul logistic pozitie puternica
—-Organizare a canalului formalizata, conturata de agentul lider
- susceptibila a provoca o serie de conflicte intre agentii economici

canalul de distribufie
administrat

- formalizare puternica- ca urmare a unei negocieri prealabile
——-contractul este rezultatul unui demers voluntar;
- risc redus de aparitie a conflictelor

canalul de distributie
contractual

- canal stapanit in totalitate de un agent participant
-Producatorul poate controla distribufia, sau distribuitorul
controleaza o parte a operafiunilor de productie.

Canalul de distributie integrat



Comportamente ale agentilor economici in
interiorul canalului de distributie

* Relatiile conflictuale sau de cooperare ce pot lua nastere intre
participantii la un canal de distributie pot fi generate de:
— existenta unei puteri de natura coercitiva sau necoercitiva;
— preponderenta conflictului sau a cooperarii;
— prezenfa unui leaderdership recunoscut.

Logistica poate genera cooperare (solufionarea conflictelor de
natura comerciala sau financiara ) sau alimenta stari
conflictuale (impunerea unei strategii comerciale Si/sau
financiare generatoare de dependenta sau de conflicte

suplimentare).



Comportamente ale agentilor economici in interiorul
canalului de distributie

* |. Relatiile de putere - capacitatea unui actor de a controla
o parte variabila a canalului — pot avea:

— natura necoercitiva (vezi relatiile tip fransiza distribuitor —
detailist)

— coercitiva (relatiile tip fransiza dintre producatori — respectarea
unor reguli stricte: surse de aprovizionare, amplasament, norme
de calitate)

* Il Relatiile conflictuale (caracteristice marii distributii) sau de
cooperare (caracteristice distributiei unor produse necesare
prestatorilor de servicii)

* lll Relatii de leadership — recunoasterea unui lider in cadrul
canalului — renumele unei firme (reputatia) o poate plasa in
pozitia de lider - nu o investegte in mod automat cu
autoritate — firma trebuie sa convinga ca merita pozitia de
leader.
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Comportamente ale agentilor economici in
interiorul canalului de distributie

Modele economice

Principii

Locul logisticii

Modele functionale

Repartizarea pe functii la producator
pentru a obtine cel mai mic cost pe
fiecare functie

Logistica - resursa care da
posibilitatea aproviziondrii de la
furnizori externi

Modele de decalaj si speculatie

Organizarea canalului  urmareste
minimizarea riscului si costului la
producator.

Veniturile obtinute de intermediarii
canalului de distributie remunereaza
riscul.

Crearea de sisteme logistice dedicate
care sa raspunda nevoilor clientului

Modele de creare a utilitatii

Nivelul serviciilor asteptate pe o
piatd structuratd in functie de canalul
de distributie la nitiativa
producatorului

Trecerea de la logistica generatoare
de costuri la cea de producatoare de
servicii

Modele ale costului de tranzactie

Organizarea canalului de distributie
nu are 1In vedere minimizarea
costurilor pe  fiecare  functie
consideratd independent, ci costul de
tranzactie in ansamblul sau.

Agregarea subsistemelor logistice.

Tab. 7.1 Locul logisticii in canalul de distributie




Logistica Si canalele de distributie

e Canalul clasic atomizat — forma elementara a
relatiilor in cadrul unui canal de distributie:

— Dimensiunea logistica nu joaca un nici un rol politic,
care sa influenteze natura relafiilor.

— relatii punctuale intre producator Si distribuitor ce
vor evolua pe masura dezvoltarii relafiilor comerciale
dintre acestia, logistica nefiind o miza particulara in
gestiunea relatiilor.

— intre producator Si distribuitor pot aparea surse ale
unor supracosturi:inal{imea paletului, diversitatea
ambalarii, caietul de sarcini impus de distribuitor



Canalul de distributie administrat de natura
conflictuala (perioada 1980-1996)

* Concurenfa intre canalele de distribufie este
axata pe pret — consecinta este erodarea marjelor
— ca urmare canalele de distributie tind spre a se
recompune Si a se focaliza asupra furnizorilor.

* Pentru marea distributie pot fi identificate doua
surse conflictuale:

— diferenta de putere economica intre producator Si
distribuitor.

— logistica reprezinta o oportunitate de negociere: atat
la nivelul fluxurilor fizice, cat siinformationale.



Canalul de distribufie administrat de natura conflictuala
(perioada 1980-1996)

Atunci cand L Oreal discuta cu Carrefour despre
produsele sale, miza L Oreal pentru piata franceza este
de 20% din CA. Pentru distribuitor, in afara efectelor
iIndirecte generate de absenta unei marci de asemenea
calibru in raft, miza este de 2-3% din CA. In marea
distributie CA pentru produse cosmetice este in medie de
4% din CA totald. In aceste conditii miza mai mare este a
producatorului;



 Relatiile conflictuale sunt generatoare de
supracosturi.

*Costul suplimentar poate fi descompus in:

v/ costuri de aprovizionare de la depozitul producatorului;
v’ costuri fixe administrative in depozitul producatorului si
costuri de pregatire a comenzii care depind de natura
comenzii (livrare directa catre hipermarket, livrare pe

platforma distribuitorului pentru alte magazine sau
livrare catre platforma distribuitorului pentru
hipermarketuri);

v’ costuri de pregatire a comenzii pe platforma
distribuitorului;

v/ costuri de livrare terminala catre punctele de vanzare.



Canalul de distributie administrat de natura
conflictuala (perioada 1980-1996)

* Dezvoltarea sistemelor logistice ale distribuitorilor -
utilizarea a doua sisteme logistice fizice pentru produsele

de larg consum:

— retelele logistice ale producatorilor;

— un sistem necesar pentru a profita de efectul promotiilor la
producator, aceasta refea fiind constituita din stocuri
speculative.

* Marea distributie exercita putere la nivelul fluxurilor de
informatii prin:

— formatul datelor si modul de transmitere informatizat;

— informatiile legate de vanzarea produselor constituie un
suport bun al previziunii productiei;

— termenele impuse pentru comunicarea informatiilor logistice
legate de lansarea noilor produse.



O noua tendinta: canalul de distributie pacifist

* Orice canal de distributie administrat intr-o maniera |
conflictuala limiteaza performanta pe ansamblul sistemului.

 studiile arata ca supracosturile generate de o coordonare
deficitara intre partenerii componenti ai aceluiasi lan{ sunt de
25-30% pentru produse alimentare si 10-20% pentru alte
produse.

« Stadiile trecerii la un canal pacifist:

— Dialogul - schimbarea naturii conflictuale a relatiei
producator — distribuitor ; trebuie izolate temele de dialog
si convertirea energiilor si vointei in actiune.

— Colaborarea - presupune identificarea unie solutii pentru
munca in comun producator — distribuitor;

— Coordonarea — implica mai mult agentii economici decat
simpla colaborare si obtinerea unei ordini

— Cooperarea - presupune o legatura puternica intre actori
si 0 repartizare in timp a eforturilor lor.

— Alianta - inseamna deja un angajament mutual formalizat.



» Parteneriatul presupune legatura intre doua entitati in
cadrul competitiei. Atat producatorul cat si distribuitorul
sunt confruntati cu proprii lor concurenti si din acest
motiv consideram ca sunt predestinati a fi parteneri cu
obiectivul comun de a maximiza vanzarile catre
consumatorii finali.

* Provocarea pentru producatori si distribuitori este de a
combina eforturile lor cu scopul de spori puterea
iInter-organizationala, integrand consumatorul final, mai
degraba decat focalizand eforturile pentru cresterea
puterii in interiorul lantului producator — distribuitor, unde
nu ar trebui sa existe competitie. Puterea consta in a
iInfluenta consumatorul in alegerea magazinului si a
marcii. Ideea este de dezvolta activitati complementare
care sa asocieze producatorul si distribuitorul valorizand
iInterdependenta.



Transformarea structurala a logisticii: logistica de retur

(reverse logistic)
Retururile pe domenii

Tab.

Domeniul Retururi

(in%)
Periodice 50
Carfi 20 -30
Felicitar 20 -30
VPC 19-35
Distributie prod. electronice | 10 - 12
Informatica 10 =20
CDROM 18 -25
Copiatoare/imprimante 4-8
VPC/mat. informatice 2-5
Automobile 4-6




Cresterea in intensitate a fluxurilor de retur este determinata
de mai multe fenomene:

- presiunea concurentiala determina intreprinderile a integra
in oferta lor comerciala modalitati de preluare a produselor.
Cutiile de ciocolata promotionale de la sfarsitul anului care nu
se vand sunt preluate de furnizori, astfel distribuitorii preiau
in schimb alte produse care se vand mult mai bine;

- 0 mai buna gestiune a stocurilor. Intreprinderile accepta tot
mai mult sa preia stocurile de produse nevandute, decat sa
suporte devalorizarea acestora;

- valorizarea activelor, utilizand suprafetele de vanzare
pentru a prezenta produse adaptate momentului;

- existenta unor obligafii legale reglementate.



Logistica de retur pe familii e produse. Prezentare comparativa

Activitata Costurni relative Solutii pentru
R&D Productie | Logisticd | logistica de retur
Produse cu valoare | Ridicate Reduse Reduse Diminuarea costurilor
ridicata 1  de 1Inalta pentru  materiale $1
tehnologie (Eastman componente
Kodak, HP, Motorola) Reducerea degeurilor
Produse de inaltda | Moderate || Ridicate Ridicate Retea de distributie
tehnologie cu  uzura organizata pentru a
morald rapida (Gateway, gestiona retururile
Dell, Compaq)
Distributie directa (VPC) | Aproape Aproape Foarte Sistem de gestiune a
mnexistente| | inexistente | ridicate retururilor adaptat
Consumabile cu duratda | Moderate || Ridicate Moderate | Integrarea logisticii
scurta de viata de retur din faza de
(fabricanti1 de bateri1) conceptie a
produselor
Industria vopselelor Reduse Reduse Ridicate Nu este luata 1in
considerare, dar

existd o presiune a
mediului




Etapele implementarii unui sistem pentru logistica de retur:

1. Stabilirea motivatiei: de ce trebuie implementat un asemenea sistem
si care sunt motivele care justifica acest lucru? Motivele sunt
ecologice, sunt economice sau sunt impuse de opinia publica?

2. Calitatea relatiilor cu clientii pentru a gestiona fluxurile de retur. Astfel,
in situatia in care un client returneaza un produs cine este cel care
trebuie sa il preia: producatorul, distribuitorul sau prestatorul logistic?

3. Definirea procesului de gestiune a fluxurilor logisticii de retur. Mai intai
se stabileste un traseu teoretic pentru a putea elabora schema
concretd pentru logistica de retur. in acest sens procesul trebuie
studiat din momentul in care clientul a dat telefon pana in momentul
in care produsul este reparat sau este considerat rebut.

4. Implementarea sistemui informational adecvat care sa asigure pilotajul
si trasabilitatea fluxurilor de retur.

5. Clarificarea asupra implicatiilor fiscale si financiare pe care le are
logistica de retur.



