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A Logística de distribuição 

DISTRIBUIÇÃO FÍSICA: INTERDEPENDÊNCIA COM MARKETING / VENDAS
PLANEJAMENTO DA DISTRIBUIÇÃO FÍSICA

Resumo

1. A logística de distribuição
Como já discutido, o Sistema Logístico é formado pelos conjuntos de entrada (logística de suprimento) e de saída (logística de distribuição) como mostra a figura abaixo. Vimos também, que a logística de distribuição envolve as relações empresa-cliente-consumidor, sendo responsável pela distribuição física do produto com qualidade, quantidade correta e pontualidade.
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Logística de saída ou de distribuição:

É a logística que desenvolve a atividade de movimentação dos produtos manufaturados a partir da montagem final, por meio de distribuição e armazenagem até às mãos do consumidor final.
Da forma mais simples podemos dizer que a logística de distribuição está inserida no sistema logístico da seguinte maneira:

Planejamento das necessidades de compra e produção
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Suprimento (compra)
Manufatura (produção)
Distribuição (movimentação – transporte)
Comercialização (vendas – marketing)
Distribuição (transporte)
Consumidor final.
Ou seja, é informar, comprar, fazer, distribuir, vender e entregar (geralmente produtos pesados ou volumosos). 

Muito embora todas as outras atividades da logística sejam igualmente importantes, podemos observar que a logística de distribuição é fator preponderante no sistema logístico, pois promove a “apresentação final” ao consumidor, atingindo-o rapidamente, já que tem por função estabelecer a ligação entre a produção e os pontos de demanda, entregando os bens corretos, no momento adequado, na quantidade certa, no local exato e em boas condições comerciais. Para o consumidor, o produto ou serviço não terá valor se ele não o receber nas condições e no prazo determinado. Portanto, o serviço de distribuição física agrega valor logístico ao produto. 

Segundo Bowersox & Closs (2001), o principal objetivo da distribuição é ajudar na geração de receita, prestando níveis estrategicamente desejados de serviço ao cliente, ao menor custo logístico. Costuma ser a atividade mais importante em termos de custo para a maioria das empresas, podendo consumir de 15% a 20% do Produto Nacional Bruto – PNB (Ballou, 1993).

Além da importância decorrente da magnitude dos seus custos, a distribuição física é essencial nos esforços de promoção do aumento da demanda dos produtos comercializados, ampliação da participação da empresa nos segmentos de mercado em que atua, na diferenciação dos produtos e serviços oferecidos e na obtenção de outras vantagens competitivas. 
2. Distribuição física: interdependência com marketing / vendas
A missão básica que o marketing/vendas executa na maioria das empresas é gerar lucro. A distribuição física contribui significativamente para o cumprimento dessa missão. Então como se processa essa relação? 

Da seguinte forma: quando se faz um bom planejamento de marketing e se obtém sucesso, o resultado é o aumento da demanda. Isso cria as condições essenciais à atuação da distribuição física: colocar o produto certo, no lugar certo e no instante exato para atender aos requisitos da nova demanda que, se não satisfeita, provavelmente não atenderá a um novo chamamento de marketing. 

Basta que não se entregue o produto no prazo prometido para desmoronar uma bela campanha promocional de marketing. A disponibilidade de produtos, a pronta entrega e o correto atendimento dos pedidos são alguns dos serviços que dão aprazimento ao cliente, proporcionando, comumente, um aumento nas vendas e até a fidelidade do cliente que, satisfeito, retornará a realizar transações comerciais com esta empresa. 

Um bom exemplo da parceria do marketing com o Planejamento da Distribuição Física é o slogan adotado por uma empresa de transporte de carga: “O acesso é virtual, o transporte é real”. Onde se observa que a idéia é transmitir ao cliente a facilidade no processamento e transmissão de pedidos e a certeza que ele chegará por meio de um eficiente serviço de transporte. 

Um outro exemplo do uso da logística de distribuição como instrumento de estratégia de marketing, citado por Fleury (2000), é o atacadista Martins, de Uberlândia, Minas Gerais, que, em pouco mais de três décadas, transformou-se de um pequeno comércio, restrito a uma cidade de porte médio, no maior e mais conhecido atacadista distribuidor do Brasil, com uma cobertura em todo o território nacional com faturamento anual de aproximadamente R$ 1,5 bilhão.
3. Planejamento da distribuição física
Nas diversas tentativas de caracterizar a força do Planejamento na vida de uma empresa, merece ênfase o pensamento de Dornier et al. (2000): o processo de planejamento é dinâmico por natureza (ocorre em todo o mundo, 24 horas por dia) e permite que a empresa identifique estratégias para atingir os objetivos desejados.

Nesse contexto, o Planejamento da Distribuição Física de Produtos ocupa um papel de destaque nos problemas logísticos de uma empresa e, portanto, no seu planejamento global. De acordo com Alvarenga e Novaes (2000), isso se deve ao fato de que a distribuição física representa uma das mais importantes atividades-chave da Logística em razão dos impactos que causa principalmente nos custos e no nível de serviço. 

Vimos na unidade 1, que a essência do problema logístico está na necessidade de interligar de forma eficiente oferta e demanda, de maneira a cumprir a missão logística de contrabalançar custo e nível de serviço. e uma das alternativas de apoio à solução desse problema, reside na elaboração e execução de um bom planejamento da distribuição física.

Sabemos que o planejamento da distribuição física pode ocorrer em três níveis:  estratégico, tático e operacional. 




Para Ballou (2001), o planejamento da distribuição física deve ocorrer principalmente, nos níveis tático e operacional, ou seja, deve-se fazer com que os produtos fluam da melhor maneira possível no dia-a-dia de uma empresa. 

O desempenho de um planejamento de distribuição física pode ser avaliado pela velocidade com a qual se pode fornecer um produto a um cliente (transporte), pela segurança com que a velocidade média de atendimento é atingida (processamento e transmissão de pedidos) e por fim, pelo grau de disponibilidade imediata do produto (manutenção de estoque), como podemos ver na figura abaixo:

No entanto, não podemos esquecer que o importante é planejar, a eficácia vem naturalmente, com a experiência adquirida e o feedback dos clientes.

Resumo
Um dos objetivos da Logística Empresarial é vencer tempo e distância na movimentação de mercadorias ou serviços da melhor forma possível, ou seja, colocar mercadorias ou serviços corretos, no lugar certo, no tempo exato e nas condições desejadas, ao menor custo possível (Ballou, 1993). Segundo este ponto de vista, a logística de distribuição trata de satisfazer aos objetivos da logística empresarial, garantindo que as mercadorias cheguem ao destino em boas condições comerciais, oportunamente e a preços competitivos.

A essência do problema logístico está na necessidade de interligar, de forma eficiente, oferta e demanda de maneira a cumprir a missão logística de contrabalançar custo e nível de serviço. Uma das alternativas de apoio à solução desse problema, está na elaboração e execução de um bom planejamento da distribuição física, que segundo Ballou (2001), deve ocorrer nos níveis tático e operacional de uma empresa. 

Muito embora todas as outras atividades da logística sejam igualmente importantes, podemos observar que a logística de distribuição é fator marcante no sistema logístico (entrada/saída), pois ela pode atingir o consumidor final com maior velocidade e eficiência, garantindo, com isso, um nível de atendimento elevado e, consequentemente, um provável aumento nas vendas. 

Portanto, a logística de distribuição física é fator essencial nos esforços de promoção do aumento da demanda dos produtos comercializados, na ampliação da participação da empresa nos segmentos de mercado em que atua, na diferenciação dos produtos e serviços oferecidos e também nas campanhas de marketing. 






























































































Logística Empresarial





Fonte : Ballou (1993),.


FEscopo da logística empresarial
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O operacional: refere-se à execução diária das funções ou atividades (geralmente realizadas pelos gerentes de distribuição e seus subordinados) que garantam a fluidez dos produtos através dos canais de distribuição, até o último cliente. 








Fonte: Ballou, 2001, 


A velocidade dos serviços ao cliente
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O tático: refere-se à utilização dos recursos ou a otimização na aplicação destes. é saber usar ao menor custo possível, os equipamentos, motoristas, veículos, armazéns etc
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Processamento de pedidos ao cliente (e transmissão)





Manutenção de estoque ou suprimento
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Suprimento físico		Distribuição física


(Administração de materiais)





O estratégico: ocorre em longo prazo e sua função, de modo geral, é gerar decisões sobre a configuração global do sistema de distribuição, compreendendo escolha da localização dos armazéns ou centros de distribuição, modos de transporte, tipo de serviço de transporte (se próprio, de terceiro ou híbrido) e a elaboração do projeto do sistema de processamento de pedidos. 
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