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As presentes notas pretendem sintetizar, de uma forma o mais
objectiva possivel, os principais aspectos inerentes a Logistica e
a Distribuicdo. Ndo pretendem substituir os tradicionais
manuais académicos, mas sim complementa-los dando um
cariz mais concreto a alguns aspectos que pela experiéncia
profissional do autor se colocam com maior acuidade neste tipo
de area em Portugal.

As presentes notas, registadas em nome do autor, foram
preparadas para servir de apoio as aulas ministradas pelo
mesmo e nenhuma parte destas pode ser cedida ou copiada
sem o seu prévio consentimento por escrito.
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Aula 1

- Apresentagao do docente e dos alunos
- Objectivos, organizacao e programa da cadeira
- Explicitagdo da avaliagao

- Formagao de grupos de trabalho
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Contacto

E-mail: antonio_valente@yahoo.com

www.antoniovalente.com
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Objectivos

- Conhecer e compreender os canais de distribuigdo como
disciplina integrante do Marketing Empresarial e
compreender como a distribuigdo se relaciona com os
restantes P s (Produto, Preco e Comunicagao)

- Perceber como se implementam, desenvolvem, gerem e
motivam os canais e compreender a realidade portuguesa

- Estimular o pensamento criativo para a utilizagao, no
ambito da distribuicdo, das modernas tecnologias de
informacao (e-business)
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Organizacao

- 2 componentes:

- Abordagem teorica, explorando as Ultimas evolugGes
conceptuais

- Abordagem pratica, com exemplos e casos para
resolugao
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Programa

12 Parte
Caracterizagdo dos Canais
de Distribuicdo

22 Parte
Desenho e
Desenvolvimento dos
Canais de
Distribuicdo

32 Parte
Gest&o dos Canais de
Distribuigdo

43 Parte

adicionais
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Perspectivas
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Bibliografia

- Obrigatoria

Bert Rosenbloom — “Marketing Channels, A Management View” (6th edition)
Editora: Dryden/Harcourt, 1999 ™
ISBN: 0324186932

Versdo brasileira: Bert Rosenbloom — Canais
de Marketing, Editora Atlas, 12 ed — 2002
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Bibliografia
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Avaliacao

- 13 Frequéncia 20%
- 2@ Frequéncia 30%
- Trabalho final (grupo) 40%
- Participacdo e Casos praticos (grupo) 10%
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AvaIiaga”ao (cont.)

- Frequéncias
- Close book
- Parte teodrica
- Parte pratica

- Cerca de 01:10H a 01:15H
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Avaliagz”ao (cont.)

- Trabalho final

- Grupos de 4 ou 5 alunos

- Trabalho sobre uma empresa a operar em Portugal

- Tema proposto pelo grupo e aprovado pelo docente
- Maximo 30 paginas + Anexos (sem limite de pags.)
- 15 min. apresentagdo

- Qualidade da apresentacdo é avaliada

- Tema apresentado até a 72 aula
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AvaIiage"ao (cont.)

- Nota geral: gestores / economistas competitivos...

- Atengdo as apresentaces (treino, checklist, tempo)
- Apresentacao cuidada dos materiais entregues

- Correcta apresentacdo das ideias
- Sequéncia ldgica dos argumentos
- Linguagem clara

- Erros ortograficos —— .
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Aula 2

- Introdugdo a Distribuicdo como um dos Ps do Marketing Mix
- A relevancia da Distribuicdo na Universidade e na Empresa
- Abordagem pratica: casos Pingo Doce e Ducati

- Capitulo 1 — Marketing Channels, Bert Rosenbloom
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Programa da Cadeira

12 Parte
- Caracterizacido dos Canais de
Distribuicao -
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Qual a relevancia de se estudar os Canais de Distribuicdo?

As decisdes sobre Canais de Distribuicdo encontram-se entre as
mais importantes que os gestores tém de tomar; pois afectam
todas as outras decisoes de Marketing 18
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Qual a relevancia de se estudar os Canais de Distribuicdo?

 Importancia crescente dos Canais de Distribuicdo

« “Explosdo” das tecnologias de informagdo e do e-commerce
- Predigdo: Desintermediagdo — redugdo do n.° de intermed.
- Realidade: Reintermediagdo — novo tipo de intermediario

» Poder crescente de alguns distribuidores, especialmente dos
retalhistas

« Necessidade de reduzir custos de distribuigdo — a distribuigdo é o
alvo mais recente da redugdo de custos

« Os canais sdo uma parte fundamental da estratégia de Marketing
de qualquer empresa
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Qual a relevancia de se estudar os Canais de Distribuicdo?

« Importancia crescente dos Canais de Distribuicdo

« “Maior dificuldade em alcangar vantagens competitivas
sustentaveis — os canais de distribuigdo podem permitir a
diferenciagdo face aos concorrentes

Place (distribution), or

Sustainable Marketing
competitive Channel Strategy
advantage

Potential for gaining competitive
advantage because place is more
difficult for competitors to copy

20
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Qual a relevancia de se estudar os Canais de Distribuicdo?

Marketing Mix Desafios
Produto Potencial limitado de gerar vantagens competitivas
Guerras de pregos provocam a erosdo da rentabilidade e
Prego proporcionam uma base instavel para vantagens
competitivas
Promogdo Cara, de reduzido impacto temporal
Place Os Canais de Distribuigdo suportam e acrescentam valor
(Distribuicdo) aos outros P’s para satisfazer as necessidades dos
mercados alvo
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Qual a relevancia de se estudar os Canais de Distribuicdo?

Envolve:

« Entregar o produto certo
 Aos clientes certos

« No sitio certo

« A hora certa

o ...e Hassle Free

=

amazon.com.
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Qual a relevancia de se estudar os Canais de Distribuigdo?

» Os Canais de Distribuigdo criam Utilidade

- Time utility: ter produtos disponiveis no momento em que os
consumidores os desejam (ex: distribuigdo de jornais)

- Place utility: disponibilizar produtos em locais onde os
consumidores os desejam comprar (ex: lojas de conveniéncia)

- Possession utility: o consumidor tem acesso ao produto para
usar no momento ou para armazenar para uso futuro (ex:
chapéus de chuva)
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Qual a relevancia de se estudar os Canais de Distribuigdo?

« Os Canais de Distribuigao facilitam a eficiéncia das trocas

- Reduzem os custos globais das trocas — é mais rentavel optar
por distribuigdo directa ou por intermediarios?

- Reduzem os custos de pesquisa dos consumidores — ex:
podemos comparar varios PCs portateis na Staples Office Centre

- Mantém a ordem no mercado (regularidade e frequéncia de
abastecimentos, ...)
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Outras questGes relevantes

Que papel tem a
ana distribuic&o fisica na
OS canais d atraccao e
distribuicao satisfagéo
existent dos clientes?

presas interagem
organizagao das
arefas relacionada
om os canai

presas no dese
e gestao
0S canais?
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Qual a relevancia de se estudar os Canais de Distribuicdo?

Exemplos

Pingo Doce m '335? y

 Quais as localizagbes para as lojas?

« Criam uma central de compras ou compram a intermediarios?
* Um s6 armazém central ou varios armazéns mais pequenos?
« Pingo Doce on-line? Se sim...

« Qual a drea de abrangéncia para entregas?
« Qual a politica de pregos?

* Qual o custo de entrega?

« Qual o potencial de canibalizagéo?

* Que tipo de comunicagdo?

* Que tipo de posicionamento? ”
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Qual a relevancia de se estudar os Canais de Distribuicdo?
Exemplos

Ducati

« Representagdo directa?

* Agentes?

* Quais as gamas a comercializar?
« Venda pela Internet?

« Qual a reacgdo dos Agentes?

« Podem surgir conflitos de canal?
* Que tipo de oficinas credenciadas?
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Aula 3

- Conceitos - Distribuigdo
- Evolugdo — Eras do Marketing

- Estruturas, Intervenientes/Intermediarios: Produtor,
Grossista, Retalhista, Outros Agentes

- Exercicio pratico — empresa internacional
- Capitulo 2 — Marketing Channels, Bert Rosenbloom
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Conceitos importantes

e Distribuicao
— Conjunto de actividades que colocam os produtos
disponiveis aos clientes, quando e onde estes os
desejam comprar

¢ Canal de Distribuicao

— Grupo de individuos e organizagdes que gerem fluxos
fisicos de produtos entre produtores e consumidores

29
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Canais de Distribuicdo — outras definigbes

¢ “A set of interdependent organizations (intermediaries)
involved in the process of making a product or service
available for use or consumption by the consumer or
business user”

¢ “Individuals and firms involved in the process of making
a product or service available for use or consumption by
consumers or industrial users”
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Canais de Distribuigdo — Evolugao

4. Era do Marketing

\ Relacional
Qo Marketing

1900s 1940s 1950s 1990s

2. Era das Vendas /
Periodo Institucional

1. Era da Produgdo
/ Préticas Distributivas
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Canais de Distribuigdo — Evolugdo

* Era da Produgdo

— Mover matérias primas e produtos era uma variavel fundamental
(catalyst) na Era da Produgdo

¢ Era das Vendas
— Necessidade de “mover” o produto, ou seja VENDER

¢ Era do Marketing

— Produzir o que se conseguir comercializar; procura de novos
produtos para satisfazer as necessidades dos consumidores

¢ Era do Marketing Relacional
— Altamente interactiva; gestdo proactiva dos relacionamentos 3,
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Intermediarios em Distribuigao
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Intermediarios: o que sdo?

 Individuos ou organizagoes...

e ... ligam produtores a outros individuos, organizacdes ou
consumidores finais...

e ... através de acordos/contratos ou
e ... através de compra e revenda de produtos

Indirecto
Produtor [N [ntermediario Consumidor

34
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Intermediarios: porque é que existem?

» A utilizagdo de intermediarios resulta da sua maior
eficiéncia em tornar os produtos disponiveis para os
segmentos alvo

« Oferecem, as empresas suas clientes, mais do que estas
conseguiriam “por sua conta” (sem intermediarios)
— Contactos
— Conhecimento do mercado e dos clientes

Experiéncia

— Especializagdo

— Escala de operagdo

* Conseguem um match entre consumidores e Produto,res 35
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Intermediarios: porque é que existem?

e Exemplo — Distribuigdo de lapis

Do Produtor directamente para
os consumidores

36
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Intermediarios: porque é que existem?

DD

L)

Intermediarios: porque é que existem?

o Exemplo — Distribuigdo de lapis

Do Produtor directamente para
os consumidores

!

* Pesada estrutura de encomendas

& e o sardact riww § e slae W Earviey @ rvemd s wedk p o el

= Custo Proibitivo!!! bialadrden it Ind

« Inventario incrivel

« Muitos armazéns em varias localizagdes .

« Transporte do produto para os |:.:I:_t P— “ =fume ST trhas
consumidores A utilizaggo de Intermediarios reduz o nimero de transacgBes nos canasiss

37
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Alguns Tipos de Intermediarios Alguns Tipos de Intermediarios (cont.)

o Grossista (Wholesaler) o Middleman— qualquer intermediario entre o produtor e os
« Retalhista (Retailer) consumidores finais (individuais ou industriais)

o Agente do Produtor (Manufacturers’agent) * Agente ou Broker— qualquer intermediario com autoridade
legal t m ntaca t
« Distribuidor (Distributor) egal para actuar em representagao do produtor

o Jobber « Grossista — intermedidrio que vende a outros intermediarios,
- L geralmente a retalhistas; actua vulgarmente na area do

* Agente facilitador (Facilitating agent) mercado de consumo individual

o Middlemane Merchant middleman - Ex: Grula, Makro, ...

* Agente (Agent) « Retalhista — intermediario que vende aos consumidores finais
o Broker - Ex: Modelo e Continente, Boutique dos Reldgios, ...
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Alguns Tipos de Intermediarios (cont.) Alguns Tipos de Intermediarios (cont.)

. . . . . ™ il d Wholesal i
« Distribuidor — Termo impreciso, utilizado geralmente para Retaller and Wholesaler Density

descrever intermediarios que executam uma variedade de
funges de distribuicdo, incluindo vender, manter inventarios,
extender crédito, etc; termo bastante utilizado em mercados
industriais; por vezes é utilizado em substituicdo do termo
“Grossista”

e Dealer— termo ainda mais impreciso que pode significar
distribuidor, retalhista, grossista, ...

Retail stores per 1.000 population Wholesalers per 1.000 population

W Japan BUSA B Great Britain
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Canais Directos versus Canais Indirectos

e Canais de Distribuigdo Directos
— Os produtos vdo directamente do produtor para o consumidor
« Vendas Directas (Direct sales)
o Telemarketing
o Mail order

¢ Canal on-line

e Canais de Distribuigdo Indirectos

— Os produtos passam por um ou mais intermedidrios antes de
chegarem ao consumidor

¢ Grossistas

¢ Retalhistas
43
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Niveis dos canais — Mercado B2C (gusiness to Consumer)

Nivel do Canal - cada “camada” de intermediérios que executam tarefas que tornam
o produto e a sua posse mais préximos do comprador final

Curto Canal Directo (Growela Hush Puppies, Vista Alegre
Produtor Consumidor

19 nivel Canal Indirecto (Tempus — Swatch)
Produtor [ Retalhista ][ Consumidor ||

20 nivel

\ Produtor ﬂ—| Grossista H—HE?{&;—-\ Retalhista ﬂ—»|Consumidorﬂ

Longo (3° nivel)
[ Produtor ]| [ Grossista ]| [ Jobber ] .[ Retalhista ]| .[Consumidor ]

HERSHEY'S| “

onte: Adaptac e Pl Distman, Dep. B, MarrittSchool o Hansgeron, SIS Gl 1/2012 Ant6nio José Valente
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Niveis dos canais — Mercado B2C (Business to Consumer)

| e

I Wholesalers I Wholesalers
4 |

I Retailers I Retailers I Retailers
] ] ]

Ip Ir Ir Ir
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Niveis dos canais — Mercado B2B (Business to Business)

]
B
Distribuid 3

istribuidor
S Industrial g
b= ~
S S
IS S
a €
Representante 2
do Produtor/Agente S
o

I

Departamento de
Vendas do Produtor
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Niveis dos canais — Mercado B2B (susiness to Business)

Producer Producer Producer Producer
I Agents I Agents
Industrial Industrial
distributors distributors

Organizati
buyers

JeN—
buyers

Oraanizati
buyers

[
buyers
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Niveis dos canais
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Canais Convencionais vs Sistemas Verticais

Canal Sistema
Convencional Vertical
Produtor
Produtor
l Ll Canal gerido por um Unico
2 membro do canal para
Grossista 3 alcangar uma maior eficiéncia
o] € um menor custo de
distribuigdo
Retalhista
/T2 = (T~ 4

Consumidor

Consumidor
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Selecgdo de Canais: Directos ou Indirectos

Os factores que condicionam a selecgao de um canal de
distribuigdo incluem:

e Factores de Mercado
- Estrutura, barreiras a entrada, ...

* Factores de Produto
- Posicionamento, prego, “perecibilidade”, ...

» Factores Organizacionais
- Forga de vendas prépria, tipo de cultura organizacional, ...

¢ Factores Competitivos
- Concorréncia, pressao de produtos substitutos, ...

50
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Canais de Distribuigdo - Optica dos Produtores
Os Produtores estabelecem canais de distribuigao porque:

« Ndo tém recursos financeiros suficientes para utilizar
Marketing Directo

* O Marketing Directo ndo é compativel com muitos tipos
de produtos

» A utilizagdo de canais de distribuicdo liberta recursos
(€€€) para o investimento no core business

« Os intermediarios sdo mais eficientes: especializacdo

51
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Intermediarios: Exercicio de aula

» Uma empresa internacional esta a ponderar a criacdo de
uma sucursal em Portugal.

e O seu Director Geral também esta indeciso entre:

— Desenvolver uma forga de vendas propria
— Subcontratar o esforgo comercial a trés empresas especialistas

¢ Quais as variaveis de gestdo que deverdo ser
consideradas pelo Director Geral?

o E quais as variaveis relativas a Distribuicdo?

52
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Exercicio de aula: tdpicos de resolucdo

53
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Aula 4

- Fungdes dos Canais de Distribuicdo
- Eficacia versus Eficiéncia em Distribuicdo

- Exercicio Pratico L "Oréal

54
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Fungdes dos Canais de Distribuigdo

Antonio José Valente

Fonte: Adaptadode PalDishman, e, B, Marriot School o Menagerk® SRIMESHR12011/2012

FungGes dos Canais de Distribuigdo (cont.)

|

Exemplo:

- Retalhistas

56
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FungGes dos Canais de Distribuigdo (cont.)

Informaggo/Pesquisa
Exemplos:
- Agentes IDUCATI
- Internet amazoncom.

- Rede de Banca Comercial Millennium
Millennium

57
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FungGes dos Canais de Distribuigdo (cont.)

Finandiamento |
Exemplos:
- Concessionarios auto multirent

- Rede de Banca Comercial

e e

T T e I LI T

- Internet (Tesco.com, ...) T,

FungOes dos Canais de Distribuicdo (cont.)

|

Exemplos:

- Grandes superficies
- Perfumarias
- Internet

.

:p_l_‘IJJt"_'l:'.—.";I'.J_LI—=
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Fungdes dos Canais de Distribuicdo (cont.)

Dist-ica I Reaprovisionamento / Categorizagdo / Transporte
 Categorizagdo (por classe, tipo, tamanho)
. * Acumulagdo (agregacdo de stocks de
Exemplos. fornecedores)
i « Transporte de produtos

- Grossistas

- Quiosques

Revendedores makro

60
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FungGes dos Canais de Distribuigcdo (cont.)

|

Exemplos:

- Agentes, comissionistas (profissionais de seguros)
- Call Centers

- Rede de revendedores
Yuef
Roch
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FungGes dos Canais de Distribuigdo (cont.)

Exemplos:

- Agentes, comissionistas (profissionais de seguros)
- Concessionarios automovel (Citroén, ...)

- Internet I »
nterne Y @

10 Semestre 2011/2012
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FungGes dos Canais de Distribuigdo (cont.)

Fitentre as necessidades dos clientes e a
oferta dos produtores / vendedores

Exemplos:
- Publicagdes -5

- Internet (eBay, ...)

. ﬂ
- Feiras peosaso el Y
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FungGes dos Canais de Distribuigdo (cont.)

s |

Exemplos:

- E-learnin e
senizs X :
- Estagdes de servigo w
- Banca on-line ! - . -

Bm
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FungOes dos Canais de Distribuicdo (cont.)

Montagem/Reparag&o

Exemplo:

- Mobilirio

E_‘OE_'EEE"_E—»

IKEA|

[AKI
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Fungdes dos Canais de Distribuicdo (cont.)

Marketing Research

Exemplo:

- Testes de produto numa selecgdo de pontos de
venda

- Focus groups com intermediarios 3 -
- Andlise do mix de vendas E"“

66
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FungGes dos Canais de Distribuigcdo (cont.)

Estas fungBes deverdo ser atribuidas aos membros dos canais que as poderdo
executar de forma mais eficaz e eficiente, providenciando niveis adequados de)
assortmente servigos aos clientes alvo

67
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Algumas das fungdes dos Intermedidrios

Table 141 = M ing Channel ivities Per

Category of

Marketing fnformation Analyze sales data and other information in databases and
information systems
Perform or commission marketing research

Marketing management Establish strategic plans for developing customer relationships
and organizational productivity

Facilitating exchanges Choose product assortments that match the needs of
customers
Coaperate with channel members to develop partnerships

Promotion Set promotional ohjectives
Coordinate advertlsing, persanal selling, sales promotion,
‘publicity, and packaging

Price Establish pricing policies and terms of sales

Physical distribution Manage iransportation, warehousing, materials handling,
inventory control, and communication

68
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Fonte: Houghton Miffin Company
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Eficacia versus Eficiéncia
em Distribuicao

o £ R 3

Eficacia = atingir os objectivos propostos

Eficiéncia = Eficacia + Utilizagdo dptima dos recursos disponiveis o

Antonio José Valente
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Exercicio de aula:

¥L'OREAL

Empresa: L Oréal

Produto: Cosmético

Objectivo: Criar notoriedade e intengdo de compra de um novo cosmético
para jovens (18 aos 28 anos) do sexo feminino

- Hip. A) Orgamento de empresa rica
1 milhdo de € de investimento = 1.000 promotoras em todo o pais
= 300 mil amostras oferecidas a populagdo em geral, em todo o
territdrio nacional

Esta opgdo é EFICAZ?

e EFICIENTE?
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- Hip. B) Orgamento de empresa pobre
200 mil € de investimento

P: Que canais seleccionar? Onde investir (fisicamente)?
Onde procurar a informagdo relevante?

Em grupos de 4 ou 5 elementos, gerar uma solugdo para tornar a
hipétese B numa opgdo EFICIENTE
Notas: sejam sucintos, claros, direct to the point
N&o é necessario entregarem documentos
Tempo previsto para resolugdo: 20 minutos

Recordar: o estimulo certo, para os clientes certos, no sitio certo, a hora certa.
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