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UNIDADE II – Visão Geral da Logística de distribuição
Módulo 3 –canais de distribuição: objetivos e tipos
CANAIS DE DISTRIBUIÇÃO

OBJETIVOS DOS CANAIS DE DISTRIBUIÇÃO 

TIPOS DE CANAIS DE DISTRIBUIÇÃO 

CONSIDERAÇÕES 

Resumo

1. Canais de distribuição
Devido à natureza geral dos mercados e à diversidade de interesses comerciais que pode apresentar um determinado setor econômico, existe não apenas um, mas um número enorme de possíveis canais de distribuição unindo fabricantes, atacadistas, representantes de vendas e outros. Todos com o mesmo objetivo de atingir o cliente/consumidor com o melhor grau de atendimento e satisfação. Dessa maneira, as empresa, para manterem sua competitividade estão segmentando seus canais de distribuição como, por exemplo, o apresentado na figura abaixo.
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A heterogeneidade de necessidades, torna impossível definir um único canal de distribuição, pois vimos que um mesmo tipo de produto pode atender às necessidades de dois segmentos de mercado com distintos modelos de canais (por exemplo, do produtor/fabricante direto ao cliente/consumidor, ou indireto do produtor ao atacadista/varejista e deste ao cliente/consumidor). Sob esse enfoque, outros elementos como o aumento de números de produtos e de nós existentes causam grande impacto no sistema de distribuição como nos mostra a figura abaixo: 

Nós

São pontos que compõem uma rede de distribuição, podendo ser:

1. nós de origem (como fontes de matéria-prima);

2. nós intermediários (como armazéns);

3. nós de destino (como clientes).
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2. Objetivos dos canais de distribuição
[image: image3.png]Pallet de duas entradas.



Como dito nesta unidade, em módulos anteriores, a escolha do canal de distribuição de uma empresa depende, normalmente, de seus objetivos (que são bastante diversificados em função de outros fatores) e da sua estrutura logística. Portanto, é muito difícil generalizar esses objetivos, porém, de acordo com Novaes (2001), é possível apontar alguns objetivos comuns:
[image: image4.png]Pallet de quatro entradas.





Palete

Palete é o conjunto formado por um estrado (plataforma horizontal) sobre o qual, normalmente, há a unitização da carga. O estrado pode ter dimensões variáveis e geralmente, contém base com entradas para movimentação compatíveis com empilhadeiras, paleteiras ou outro sistema de movimentação (Dias, 1993).

Atenção:

Incluir o desenho na layer




3. Tipos de canais de distribuição
O tipo de distribuição depende em grande parte da natureza do produto movimentado, do padrão da sua demanda, dos custos relativos das várias opções de distribuição física e principalmente, das exigências de nível de serviço. Por exemplo, na distribuição de produtos alimentícios, os pontos de revenda, também conhecidos como “nós”, podem englobar toda a sorte de estabelecimentos comerciais, tais como padarias, mercearias, bares, supermercados, mercados etc. e toda sorte de produtos perecíveis e não-perecíveis. Isto tudo exige que se tenha uma distribuição diferenciada para vários segmentos do mercado, bem como uma estrutura planejada para os diversos canais de distribuição.


Temos, portanto, diversas situações de distribuição que podemos agrupar em dois tipos genéricos de canais típicos de comercialização, a saber:

Canal Direto, com as seguintes situações (Novaes,2001):

Canal Indireto, com as seguintes situações (Novaes,2001):


4. Considerações
O modelo tradicional de canal de distribuição é o de Canal vertical, onde a estrutura de comercialização dos canis é vertical e a responsabilidade é passada também verticalmente, de cima para baixo. É um modelo, em que o último elemento da cadeia (no caso, o varejista) é quem tem acesso direto ao consumidor final, como nos mostra a figura abaixo, portanto, só ele, a priori, tem condições de conhecer as necessidades desse consumidor.

No entanto, por volta da década de 90, graças ao avanço tecnológico, alguns fabricantes tiveram acesso direto ao seu consumidor final e, assim, passaram a conhecer e atender as suas necessidades quase que imediatamente, e sem intermediários. É o caso de algumas montadoras de automóvel, que com o uso da internet, permitem que seus consumidores finais conheçam seus modelos, possam escolher (e até personalizar) e fazer seus pedidos diretamente ao fabricante, se assim o quiserem.

Nota-se que nos dias atuais, os papéis dos intermediários estão sendo revistos, principalmente o do atacadista e distribuidor. Com isso, novas formas de canais diretos vão surgindo e por sua vez, os canais indiretos estão sendo “diminuídos”, ou melhor dizendo, com menor número de intermediários. Tudo isso, porque houve uma inversão no ponto de partida do sistema de distribuição: do fornecedor passou para o consumidor final (alvo de todos os participantes da supply chain).


Resumo
Devido à heterogeneidade de necessidades e à natureza específica de cada mercado torna-se impossível definir um único canal de distribuição. Dessa maneira, as empresa, para manterem sua competitividade estão segmentando seus canais de distribuição e formulando sua escolha como parte integrante da estratégia competitiva geral.

A escolha do canal de distribuição de uma empresa depende, normalmente, de seus objetivos (que são bastante diversificados em função de outros fatores) e da sua estrutura logística. Portanto, é muito difícil generalizar esses objetivos, porém, de acordo com Novaes (2001), é possível apontar alguns objetivos comuns:

· Garantir a rápida disponibilidade do produto nos segmentos do mercado identificados como prioritários. 

· Intensificar ao máximo o potencial de vendas do produto. 
· Buscar a cooperação entre os participantes da cadeia de suprimento no que se refere aos fatores relevantes relacionados com a distribuição física. 
· Garantir um nível de serviço preestabelecido pelos parceiros da cadeia de suprimento. 

· Garantir um fluxo de informações rápido e preciso entre os elementos participantes. 
· Buscar, de forma integrada e permanente, a redução de custos na supply chain. 
Quanto ao tipo de distribuição vimos que ele depende em grande parte da natureza do produto movimentado, do padrão da sua demanda, dos custos relativos das várias opções de distribuição física e principalmente, das exigências de nível de serviço. Portanto, temos diversas situações de distribuição que podemos agrupar em dois tipos genéricos de canais típicos de comercialização: Canal Direto e Canal Indireto. 

Por fim, percebemos que nos dias atuais, há uma inversão no ponto de partida do sistema de distribuição: do fornecedor para o consumidor final. Com isso, novas formas de canais diretos estão surgindo e por sua vez, os canais indiretos estão reduzindo o número de intermediários (principalmente, atacadistas e distribuidores).
C








Consumidor





O fabricante abastece os centros de distribuição- CD’s do varejista que, por sua vez, abastece as lojas.


O fabricante abastece os depósitos do atacadista ou distribuidor que, por sua vez, abastece as lojas.


O fabricante distribui seus produtos para o centro de distribuição de um operador logístico, que posteriormente faz as entregas às lojas de varejo.





fabricante abastece diretamente as lojas de varejo





fabricante abastece seus próprios depósitos ou centros de distribuição- CD’s





fabricante entrega o produto diretamente no domicílio ou no trabalho do consumidor, utilizando o correio ou serviço de vendas por catálogo e internet, por exemplo. 





Buscar, de forma integrada e permanente, a redução de custos na supply chain. E como fazer isto?





Analisando a composição de todos os elementos dos custos logísticos nas diversas etapas da cadeia. Buscando otimizar os recursos e minimizar os custos, seja de transporte, armazenamento, pedido ou outros.








Garantir um fluxo de informações rápido e preciso entre os elementos participantes na supply chain. E como fazer isto?





Definindo o sistema de informação a ser empregado, como por exemplo o EDI – Electronic Data Interchange.





Garantir um nível de serviço preestabelecido pelos parceiros da cadeia de suprimento. E como fazer isto?





Em princípio, deixando explícitos os deveres e obrigações de cada parceiro na supply chain. 





Buscar a cooperação entre os participantes da cadeia de suprimento no que se refere aos fatores relevantes relacionados com a distribuição física. E como fazer isto?





Podemos citar: definição do modo de movimentação interna do produto, uso ou não de palete, tipo de embalagem e de acondicionamento do produto, modos de transporte, tipo de veículo, tempo de espera (carga/descarga) etc. Um modelo de Palete é apresentado na figura a seguir.





Intensificar ao máximo o potencial de vendas do produto. E como fazer isto?





De várias maneiras podemos alcançar este objetivo, por exemplo: expondo a gôndola do produto em destaque na loja, promovendo degustações (se o produto é alimentício) ou aplicando descontos especiais no produto. 





Garantir a rápida disponibilidade do produto nos segmentos do mercado identificados como prioritários. E como fazer isto?





Identificando os tipos de varejo adequados para o produto e se certificando da melhor opção de distribuição física (velocidade).
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Fonte: Modificado de Ballou 2001; 1993 


(A) Canal único no pequeno varejo; (B) canal único;


(C) canal único no grande varejo
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Fonte: Modificado de Ballou 2001;1993


Canais genéricos de distribuição












































Fonte: Dias (1993)


Modelos de Palete













































































Fonte: Ballou, 2001, 


Diagrama de uma rede para um sistema logístico



















































































Fonte: Fleury  et al., 2000


Diferenciação dos canais de distribuição
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