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OBJETIVOS DA UNIDADE DE APRENDIZAGEM
Analisar a cadeia de distribuicdo, enfatizando atacadista,
varejista e consumidor.

COMPETENCIAS
Construir problemas e encontrar solucdes praticas para
destacar-se em projetos de cadeias de distribui¢ao.

HABILIDADES

Aprender conceitos e definicdes caracteristicos do sis-
tema logistico de distribuicdo e ter condi¢des de fazer
uma leitura contextualizada e assimilar a interdisciplina-
ridade do tema da aula.




APRESENTAGCAO

Nesta Unidade o aluno devera saber alguns conceitos de
administracao geral para entender logistica de distribui-
¢do dentro da cadeia de distribuicao.

Uma pergunta ndo muito facil para comecar: qual a di-
ferenca entre Distribuicao Fisica e Canal de Distribui¢ao?

Quando estudamos distribuicao fisica vemos mais de-
talhes no contorno sistémico da logistica de distribuicdo
enquanto nao em canal de distribuicdo. Vamos detalhar
essa diferenca nesta UA?

PARA COMECAR

Na UA anterior, discutimos assuntos relacionados a Cus-
tos Logisticos e vocé observou que a distribuicao esta-
va presente. Nesta UA, veremos assuntos relacionados
com distribuicao.

1. PRIMEIRAMENTE, O QUE SIGNIFICA

DISTRIBUICAO FiSICA?

Todo produto segue um caminho desde sua fabricacao
até seu destino final e é a distribuicao fisica que se en-
carrega disso.

Abordada, também, pelo Marketing, porém com o
nome de “praca”, a distribuicdo € um dos fatores que
contribuem, para um bom desempenho na venda dos
produtos e na construcdo do mercado.

A distribuicdo fisica € um processo operacional que
permite transferir produtos, desde o ponto de fabrica-
¢do até o consumidor.

Pode-se dizer que seu objetivo geral é levar os produtos
certos, para os lugares certos, no momento certo e com o
nivel de servico desejado, pelo menor custo possivel.

A distribuicdo fisica é uma condicao obrigatoria para
todas as empresas que querem vender seus produtos.

Se o produto nao esta disponivel na prateleira, inde-
pendente de todos os outros fatores que influenciam a




Figura 1.
Fluxograma geral da
distribuicao fisica.

compra, este ndo podera ser comprado. Imagine um produto com uma
qualidade maravilhosa, com uma estratégia de propaganda primorosa,
com um preco imbativel, mas ndo disponivel no mercado. A seguir, um
fluxograma geral da distribuicao fisica:
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FUNDAMENTOS

2. QUAL O SIGNIFICADO PARA CANAL DE DISTRIBUICAO?

Canal de Distribuicao é o conjunto de meios utilizados para fazer com que
o produto ou servi¢o chegue desde o produtor até ao consumidor final. O
canal de distribuicdo pode ser direto ou incluir intermediarios.

O canal de distribui¢cao tém fortes influéncias de ambito comercial, fi-
nanceiro, estratégico e marketing. Se a empresa optar por um canal de dis-
tribuicdo mais longo, certamente conseguira chegar a um mercado mais
vasto e com menor necessidade de investimento, mas também perdera o
controle sobre diversas variaveis do marketing, tais como, o pre¢o de venda
ao consumidor final, a qualidade do servico associado ou mesmo alguns
componentes da comunicacdo. Pelo contrario, se optar pela venda direta,
consegue o total controle sobre as varidveis do marketing referidas, mas
tera uma maior dificuldade em chegar a um mercado com a mesma dimen-
sao. Abaixo, o fluxograma de um canal de distribuicao tradicional:
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Figura 2.

Canal de distribuicao
tradicional.

Fonte: Novais, 2007.
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ATENGCAO
Venda direta sao vendas pela internet, por catalogos, pela
televisao, entre outros.

Figura 3.
Abastecimento direto
de lojas de varejo.

Quais os tipos mais comuns de Distribui¢cao?

O fabricante abastece diretamente as lojas de varejo;
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Transporte

Y
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& Consumidor

O fabricante abastece seus préprios depdsitos ou centros de distri-
buicdo e, a partir desses pontos, abastece as lojas de varejo;
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Figura 4. Depdsito da fabrica
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c. O fabricante abastece os centros de distribuicdo do varejista que,
por sua vez, abastece as lojas;

Figura 5.
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d. O fabricante entrega o produto diretamente no domicilio do consu-
midor final, utilizando o correio ou outros meios (como exemplo, sao
as vendas pela internet, telefone, catalogo e outros).
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Figura 6. Deposito da fabrica
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Fonte: Novais, 2007.
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DICA

@ Distribuicao direta ndo tem nenhum intermediario no canal
e distribuicao indireta tem pelo menos um intermediario
no canal.

Objetivos e fun¢des dos canais de distribuicao:

a. Garantir a rapida disponibilidade do produto nos segmentos de mer-
cado identificado como prioritarios;

b. Intensificar ao maximo o potencial de vendas do produto em ques-
tdo (exemplo: arranjo das mercadorias nas gondolas, equipes de de-
monstracdo, promogdes especiais etc.);

c. Buscar a cooperacao entre participantes da cadeia de distribuicao
padronizando materiais e servicos (exemplo de materiais e servicos
padronizados: paletizacdo, acondicionamento especial de cargas,
embalagens, tamanho do veiculo, carga e descarga etc.);

d. Garantir um nivel de servico pré-estabelecido entre os parceiros da
cadeia de distribuicao;

e.  Garantir o fluxo de informacdes rapido e preciso entre os elementos
participantes da cadeia;

f.  Buscar de forma integrada e permanente, a reducdo de custos, atu-
ando ndo isoladamente, mas analisando a cadeia de valor como um
todo. (NOVAIS, 2007)

Quais os tipos de Canais de distribuicdo existentes? Verticais, Hibridos
e Multiplos.

2.1. CANAIS VERTICAIS

As caracteristicas principais sao: A responsabilidade de cada segmento vai
sendo passada de um para outro e os servi¢os pos-venda ficam de res-
ponsabilidade do varejista, tais como, visitas técnicas ao cliente, entrega
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do produto, substituicdo do produto, instala¢ao, garantia, reparos etc.

Exemplo:
Figura 7. Fabrica
Organograma
Canais verticais. ¢
Atacadista
Varejo
& Consumidor
2.2. CANAIS HIBRIDOS OU PARALELOS
Neste tipo de canal, os trés setores trabalham juntos. As caracteristicas
principais sao: Melhoram os servi¢os de venda, distribuicdo e pos-venda,
sdo maiores os descontos para o consumidor, € maior a transparéncia na
troca de informac6es. Uma desvantagem é que no setor de distribuicdo,
a empresa responsavel pode estar trabalhando para outra concorrente.
Exemplo:
Figura 8. Fabrica
Organograma Canais ‘
Hibridos ou Paralelos. l l l
Setor de vendas Setor de distribuicdo Setor de servicos

pos-venda

i

& Consumidor

2.3. CANAIS MULTIPLOS

Neste tipo, os canais ndo trabalham juntos, sdo consumidores diferentes
para cada canal. No terceiro canal, o consumidor pode ter maiores des-
contos, mas ao mesmo tempo, ndo tera atendimento personalizado.
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Figura 9.
Organograma
Canais Multiplos.

Figura 10.
Sem intermedidrio na
cadeia de distribuicao.
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ATENCAO

Nos canais multiplos, um mesmo fabricante monta trés ca-
nais diferentes para trés linhas de produtos diferentes.

Como o intermediario agrega valor ao Canal de Distribuicao? O inter-
mediario deixa o canal mais eficiente. Vejamos entdo, algumas funcdes
dos intermediarios:

’ CONTATOS DE VENDAS SEM UM INTERMEDIARIO

|
d];ag;;acr;is éﬁé) ciclistas
@Vb ciclistas
fabricante % ciclistas
de capacetes
Cé_vb ciclistas
d];acbar[i);acr;ees @V@ ciclistas
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Figura 11.
Com intermediario na
cadeia de distribuicao.

| CONTATOS DE VENDAS COM UM INTERMEDIARIO |
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1.  Func®es transacionais, ou seja, de compra e venda, e administracao
de riscos;

2. Funcdo logistica de concentragdo, onde trazem bens de varios luga-
res para um unico ponto (mercado); de armazenamento pela admi-
nistracao dos estoques; de organizacao, através da compra de bens
em grandes quantidades e dividi-lo para atender o cliente; e por fim,
distribuicao, que é mover os bens de onde eles foram fabricados
para onde eles possam ser comprados;

3. Funcdo de Facilitacdo, através de pesquisas de mercado e financia-
mentos. As lojas financiam seus produtos para os clientes que quei-
ram adquirir seus produtos, mas ndo tem dinheiro no momento.

ATENGCAO
O intermediario pode ser bom ou ruim para o consumidor
final, que somos nos.

A movimentacdo de produtos cria para a sociedade o valor de lugar, pois permite que
os produtores coloquem o produto exatamente onde os consumidores desejam. Se um
produto ndo estiver disponivel na data exata em que se precisar dele, isso poderd gerar
vendas perdidas, insatisfacéo do cliente ou parada de producdo. A velocidade com que
a movimentagdo acontece é vital para a economia moderna, na qual as empresas pro-
curam trabalhar com o menor estoque possivel, seja de matéria-prima ou acabados.
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O transporte tem um peso enorme no custo de distribuicéo ou logistico da maioria dos
produtos e é muito importante para os resultados obtidos no servico ao cliente. Seu
desempenho pode ter impacto no resultado final de uma operacdo, influindo na percep-
¢Go que o comprador tem da qualidade do servico. Muitas vezes o agente responsadvel
pelo transporte é o unico elo real entre o vendedor e o comprador, como é o caso do
comeércio eletrénico. Ha ainda que ser destacado o papel do transporte na integracdo
das diversas etapas da fungéo logistica e na geracdo de redes logisticas suficientemente
flexiveis e velozes para atender as demandas do mercado consumidor. (ARBACHE, 2006)

Como definir um canal de distribuicdo para sua empresa?

3. IDENTIFICAR OS SEGMENTOS HOMOGENEOS DE CLIENTES
A ideia principal é ndo encarar o cliente mais proximo como cliente final
dando pouca importancia aos elementos seguintes da cadeia.

4. IDENTIFICAR E PRIORIZAR FUNGOES

4.1 INFORMACOES SOBRE O PRODUTO

A evolugdo tecnoldgica, a preocupacdo com a saude, a atencdo com o0s
aspectos ecoldgicos, além de outros fatores, vém exigindo por parte dos
consumidores informac8es de melhor qualidade e em maior quantidade.

4.2. CUSTOMIZACAO DO PRODUTO
Alguns produtos requerem modifica¢des técnicas para se adaptarem a
condi¢des especificas do mercado ou as exigéncias dos clientes.

4.3. AFIRMACAO DA QUALIDADE DO PRODUTO
Certos produtos requerem além da garantia normal, uma afirmacdo da
qualidade e confiabilidade.

4.4. TAMANHO DO LOTE
Associada ao desembolso de recursos por parte dos clientes, consideran-
do as despesas com aquisicdo, custos com manuseio e estocagem.

4.5. VARIEDADE
Alguns canais exigem diferentes especificacdes de um mesmo produto.

4.6. DISPONIBILIDADE
Alguns tipos de clientes exigem maior disponibilidade de tipos de um
mesmo produto.
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4.7. SERVICOS POS-VENDA

Instala¢des, manutencdo de rotina, consertos, atendimento de reclama-
¢Oes, etc. A qualidade destes servicos podem afetar a comercializacdo
do produto.

4.8. LOGISTICA

Boa parte das fun¢8es discutidas anteriormente tem impacto direto nas
operacdes logisticas da empresa. Exemplos: servicos pds-venda reque-
rem programacdes de visitas técnicas, cadastramento e monitoramento
de informacdes. Ha necessidade de transporte préprio ou de terceiros,
facilidades de armazenamento etc.

5. BENCHMARKING E PESQUISA DE SATISFACAO

Uma vez definidas e detalhadas as fun¢des associadas ao canal de distri-
buicdo, é importante fazer uma analise do projeto e confrontar com as
melhores praticas dos concorrentes, verificando principalmente o nivel de
satisfacdo dos requisitos sob a 6tica dos clientes.

6. REVISAO DE PROJETO

Combinadas as etapas 2 e 3 sao definidas algumas op¢des baseadas nos
objetivos da empresa observando os requisitos desejados pelos consumi-
dores e devidamente balizados em relacdo as praticas dos concorrentes.

7. CUSTOS E BENEFICIOS
Sdo avaliados custos e beneficios associados a cada op¢ao gerada na
etapa 4.

8. INTEGRAGAO COM AS ATIVIDADES ATUAIS DA EMPRESA
Integracao do projeto de distribuicdo, resultado da etapa 5, a estrutura de
canais existentes na empresa.

ATENCAO
Um bom projeto nao indica que sua empresa tera sucesso
NO pProcesso.

As regulamentac¢des mais discutidas dos canais de distribui¢do estdo con-
tidas em questdes relacionadas a seguir:
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1. Questdes legais: Os contratos “casados” sdo proibidos, mas sao
acordos em que um vendedor s6 vende determinado produto se o
comprador comprar um outro;

2. Questdes politicas: alguns distribuidores nacionais acabam ven-
dendo seus produtos no Brasil mais caro do que distribuidores
estrangeiros. Caso do vinho em que os impostos de produc¢ao sao
maiores do que os de importacdo;

3. Questdes éticas: por exemplo, a reserva de espago sao taxas cobra-
das por varejista para disponibilizar espaco em suas lojas para novos
produtos. Essa pratica representa uma carga pesada para pequenos
produtores. Por outro lado, os varejistas alegam que essa € uma ma-
neira justa de distribuir um espaco limitado pelo grande niumero de
produtos lancados no mercado;

4. Questdes ambientais: Canais reversos sdo canais de distribuicao
gue movem o bem do consumidor para o produtor. Ganharam aten-
¢do com o crescimento do interesse do consumidor pelo meio am-
biente e pela reciclagem. Na préxima aula, entenderemos as duas
vertentes da logistica reversa.

Existe uma clara tendéncia de que a legislacdo ambiental caminhe no sentido de tor-
nar as empresas cada vez mais responsdveis por todo ciclo de vida de seus produtos.
Isso significa ser legalmente responsdvel pelo seu destino apds a entrega aos clientes e
pelo seu impacto ao meio ambiente.

Um segundo aspecto diz respeito ao aumento de consciéncia ecoldgica dos consumi-
dores, que esperam que as empresas reduzam os impactos negativos de sua atividade
ao meio ambiente. Isso tem gerado acbes por parte de algumas empresas que visam
comunicar ao publico uma imagem institucional ecologicamente correta. (FIGUEIREDOQ,
K. F. etal., 2003)

PAPO TECNICO

A logistica reversa tem duas vertentes: pds-consumo e
pos-venda. As duas sao manchetes atualmente. Além das
empresas trabalharem o 3° setor, também estdo conse-
guindo reverter em dinheiro alguns produtos reversos.
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1. Saia do Lugar.

ANTENA,
PARABOLICA

Leia o texto abaixo' e reflita sobre o assunto.

Atualmente, uma das grandes dificuldades das empre-
sas é crescer para o mercado externo. Para vencer essa
tendéncia, nossa estratégia é: solidificar canais de distri-
buicdo mundiais, aproveitando os canais ja criados por
grandes empresas.

Comegamos com duas pessoas desenvolvendo uma
solucao de whiteboard interativo e logo buscamos par-
cerias para massificar nossos produtos. O primeiro par-
ceiro de peso foi o Skype.

Um contato aqui, outro ali, um tanto de desenvolvi-
mento para a integracdo, uma colher de competéncia e
uma pitada de ousadia nos renderam o selo de Certi-
ficacdo Skype - representando brilhantismo e perfeita
integracdo em software, o que nos permitiu que uma
posicao mais visivel para os usuarios do Skype.

Assim, atingimos resultados surpreendentes: quatro
milhdes de downloads, em mais de oitenta paises do
globo, marcas diarias de mais de sete mil downloads,
além de pontes para novas parcerias internacionais e
alta credibilidade.

Fruto dessa experiéncia, concluimos que associar-se a
redes de distribuicdo globais € uma das formas mais efi-
cazes de posicionar a marca no mercado mundial. Existe
uma série de empresas que podem auxiliar em estraté-
gias como essa:

>  Skype Shop: é onde estamos hoje. Visite: http://
shop.skype.com/extras/;

-  Google Market Place, para aplica¢bes desenhadas
para usuarios das solu¢des Google: http://www.
google.com/enterprise/marketplace/;

Apple Store, para aplicacdes compativeis com as
solucdes da Apple: http://store.apple.com;
Android Market Place, para aplica¢bes para An-
droid: http://www.android.com/market.



http://www.google.com/enterprise/marketplace/
http://www.google.com/enterprise/marketplace/
http://www.google.com/enterprise/marketplace/

Enfim, nossa estratégia nos trouxe uma série de frutos:
além dos citados acima, desenvolvemos parceiros na Euro-
pa e Asia, fomos convidados a participar de programas de
internacionalizacdo, ganhamos projetos governamentais,
prémio de inova¢ao e somos conhecidos globalmente.

Agora, continuamos trilhando o caminho das parce-
rias e dos canais de distribuicdao. Nossos proximos pas-
sos envolvem novos produtos, novos mercados e mais
pessoas compartilhando nossa filosofia.

Esperamos que nossa experiéncia seja util a vocé e
gere sucesso.

Abracos, Bruna Rezende e equipe da TalkAndWrite

Tudo bem que por ser um produto de internet, a
TalkAndWrite consegue vender para o mundo inteiro e
isso talvez ndo se aplique a sua realidade. De qualquer
forma, fica a reflexdo: sera que as empresas tém usado
todos os canais possiveis para distribuir seu produto?

E AGORA, |JOSE?

Nesta UA vocé aprendeu a diferenca entre distribui-
cdo fisica e canal de distribuicdo, quais os tipos mais
comuns de distribui¢do, objetivos e funcbes dos canais
de distribuicdo, quais os tipos de Canais de distribui-
cao existentes (verticais, hibridos e multiplos), como o
intermediario agrega valor ao canal de distribuicao e
por ultimo como definir um canal de distribui¢cdo para
sua empresa. Na préxima UA, a gente discutira alguns
canais reversos de distribuicdo.




GLOSSARIO

Fluxograma: mostra o roteiro que o produto e/
ou informacdo traca num processo de ativi-
dades logisticas.

Lojas de varejo: sdo supermercados, lojas de
roupas, farmacias etc.
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