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CANAL DE DISTRIBUIÇÃO
FATORES DE INFLUÊNCIA

IMPORTÂNCIA DOS CANAIS DE DISTRIBUIÇÃO

Resumo

1. Canal de distribuição
Vimos que a logística de distribuição ou simplesmente, distribuição física, deve garantir que os bens cheguem ao seu destino em boas condições comerciais, oportunamente e a preços competitivos, e que a atividade de distribuição (especificamente, movimentação e transporte) pode agregar valor logístico ao produto. Agora vamos compreender como um canal de distribuição ou canal de venda pode interferir (positivamente ou não) no fluxo dos produtos e serviços. A figura abaixo apresenta várias opções de canais de distribuição. 
Ajustar a figura à página


A maior parte dos produtos comercializados no varejo chega às mãos do consumidor por meio de intermediários (fabricantes, montadoras, representantes, atacadistas, varejistas, e eventualmente outros). Sob esse enfoque, os elementos que formam a cadeia de suprimento, na parte que vai da manufatura ao varejo, formam o canal de distribuição (Novaes, 2001). 

Canais de distribuição ou canais de vendas

Segundo Stern et al. (1996 in Novaes, 2001), constituem conjuntos de organizações interdependentes envolvidas no processo de tornar o produto ou serviço disponível para uso ou consumo. 
Comumente, o ponto final da distribuição física é uma loja de varejo, porém há diversas situações em que o produto é entregue ao consumidor final (sua residência, por exemplo). É o caso de produtos pesados, volumosos ou até de uma pizza ou compras feitas em supermercados com serviço de “entrega em domicílio”.

Os gerentes de distribuição física operam em um ambiente predominantemente material: depósitos, veículos de transporte, estoques, equipamentos de carga e descarga, entre outros, (Novaes, 2001) para atender, com eficiência, clientes e consumidores bastante diversificados que solicitam produtos igualmente diversificados e com níveis de satisfação também diversificados. Esses fatos, com certeza, dificultam o desempenho desses profissionais.

Logo, são vários os fatores que delineiam a distribuição física e o seu canal de distribuição, principalmente o mercado consumidor, o produto oferecido e a distância em que se localiza o cliente. Por exemplo, um determinado cliente, exige que seu pedido seja atendido em 24 horas, como ponto mais importante do atendimento. Por outro lado, para outro cliente este mesmo produto pode ser entregue em 72 horas, o que pode determinar uma entrega usando um modo de transporte menos rápido que no primeiro cliente.

2. fatores de influência
Vimos que os fatores que definem a distribuição física de uma empresa são muitos e cada empresa deve adequar a política de distribuição às suas necessidades e objetivos. Contudo, três fatores verdadeiramente importantes e decisivos interferem em qualquer política de distribuição física de uma empresa (Kobayashi, 1998):

Clientes e consumidores (ou destinatários das entregas) - 
Dentre os elementos que se relacionam com os clientes e os consumidores estão compreendidos: 


produtos e artigos comerciais - As características que se referem aos produtos e aos artigos comerciais são as seguintes:


Estabelecimentos e fornecedores – Já as características relativas a estabelecimentos e fornecedores são:


Esses fatores definirão, por exemplo, se o canal de distribuição será direto ou indireto (nesse caso, quantos intermediários?), se centralizado em centros de distribuição – CD’s (nesse caso, quantos CD’s?) e, desta forma, apontarão para o sistema de distribuição mais adequado ao contexto. Veja a figura a seguir:
Ajustar a figura à página

3. Importância dos canais de distribuição
Segundo Dias (1993), a forma de distribuição de um produto é tão importante, no global, quanto o preço e a qualidade desse produto. Assim, a definição do canal de distribuição é um dos pontos de maior importância no planejamento de um sistema de distribuição de uma empresa, incluindo neste contexto, de forma implícita, os problemas de transporte, distribuição e distância. 

Uma vez definidos os canais de distribuição, podemos reconhecer os fluxos dos produtos, detalhando-se, a partir dessa análise, a rede logística e o sistema de distribuição física (Novaes, 2001), como mostrado na figura anterior.
Rede logística

A rede logística é composta por armazéns, centros de distribuição – CD’s, estoques de mercadorias, meios de transportes utilizados, e a estrutura de serviços complementares (Novaes, 2001).

Dessa maneira, conclui-se que há um certo paralelismo e forte correlação entre os canais de distribuição e as atividades que constituem a distribuição (Novaes, 2001). Logo, cada empresa deve escolher canais de distribuição (atacadista, varejista, lojas de consumo etc.) adequados às suas necessidades e de seus clientes/consumidores e desta maneira, deliberar a forma como planejará, organizará e controlará seu sistema de distribuição. Observe a figura
Ajustar a figura à página

Segundo Dias (1993), os pequenos canais, com pequenos números de fatores intermediários, têm mais condições de ser encontrados em produtos com as seguintes características:


O porte e a experiência da empresa também interferem no número de intermediários existentes no canal de distribuição. As pequenas empresas ou as sem muita experiência no mercado apresentam uma necessidade bem acentuada dos serviços intermediários dos atacadistas, distribuidores ou representantes no seu canal de distribuição, visando assegurar uma distribuição eficiente, como apresenta a figura. 

As grandes empresas, pela sua experiência e principalmente pelo seu “poder financeiro de negociação”, podem, comumente, usar um contato mais direto com seu fornecedor e consumidor, como mostra a figura a seguir:

Por fim, nunca é demais ressaltar o cuidado que se deve ter ao se escolher canais de distribuição pois, segundo Dornier et al. (2000), esta escolha compromete a empresa por um longo período de tempo, uma vez que é a partir da estrutura planejada para os canais de distribuição que são definidas a demais atividade logística relacionadas à distribuição física.

Atividades na distribuição física

Dentre as diversas atividades se destacam: 

a) administração dos estoques de produto acabado, incluindo as suas localizações, os níveis de estoque por local e por item;

b) transporte do produto acabado da fábrica para os clientes ou para os centros de distribuição (CD’s);

c) administração de armazéns e CD’s;

d) serviço ao cliente;
e) administração de informações.
Resumo
Sabe-se que geralmente o ponto final da distribuição física é uma loja de varejo, porém há diversas situações em que o produto é entregue ao consumidor final (sua residência ou local de trabalho, por exemplo). É o caso de produtos pesados, volumosos ou até de uma pizza ou compras feitas em lojas com serviço de “entrega em domicílio”.

Os gerentes de distribuição física no seu dia-a-dia enfrentam obstáculos para atender, com eficiência, clientes e consumidores bastante diversificados que solicitam produtos igualmente diversificados, fatos esses que, com certeza, dificultam o desempenho destes profissionais. Vale ressaltar a suma importância dos fatores que delineiam um canal de distribuição, lembrando que um produto colocado em 24 horas pode ser o requisito mais importante para um determinado cliente, enquanto que, para outro, este mesmo produto colocado em 72 horas é o suficiente para atender as suas necessidades.

Dentre os diversos fatores de influência da definição da distribuição física, os principais são:

· Clientes e consumidores (ou destinatários das entregas)

· produtos e artigos comerciais

· estabelecimentos e fornecedores

A diversidade de interesses comerciais que pode apresentar um determinado setor econômico permite a existência de um número enorme de possíveis canais de distribuição unindo fabricantes, atacadistas, representantes de vendas e outros. Essa heterogeneidade torna bastante difícil a definição de um único canal de distribuição, que sirva de modelo para todas as empresas.

Dessa maneira, conclui-se que o canal de distribuição e o sistema de distribuição trabalham de maneira paralela (Novaes, 2001) e personalizada, onde cada empresa deve deliberar a forma como organizará e controlará seu sistema de distribuição e escolher canais de distribuição (atacadista, varejista, lojas de consumo etc.) adequados às suas necessidades e objetivos.  
número de clientes e de consumidores;


lugares onde se encontram os clientes e consumidores;


lead time do atendimento (entre recebimento dos pedidos e entrega aos clientes e consumidores);


dimensões dos lotes de entrega;


frequência de entrega;


incidência dos produtos ou artigos comerciais que estão em falta;


percentual de entrega dos produtos ou artigos comerciais a clientes e consumidores.
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Canais de distribuição sem intermediários
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valor mais elevado;


dimensões ou natureza que tornam difícil


    uma estocagem mais prolongada;


fabricação sob encomenda. 





número de estabelecimentos e fornecedores;


artigos produzidos junto aos estabelecimentos e a cada fornecedor;


lead time de atendimento (entre emissão do pedido e entrega para cada estabelecimento e cada fornecedor);


dimensão dos lotes de pedido para cada estabelecimento e cada fornecedor.
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Canais de distribuição com intermediários
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Fonte: Fleury  et al., 2000,  p. 253.


Paralelismo entre canais de distribuição e distribuição física
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Fonte: Adaptado de Ballou,2001


Rede de distribuição
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Fonte: Dias (1993)
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