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Rezumat: De-a lungul timpului, tehnicile de marketing au fost parte la conservarea intreprinderilor mari care produc
bunuri de consum. Cu efectul combinat al ridicarii nivelului de trai, al concentrarii comerciale si al schimbarilor
comportamentale ale consumului casnic, societdtile de retail au devenit tot mai numeroase si hotardte sa
implementeze o strategie de marketing adaptatd la natura specificid a misiunii lor. Intreaga sferd a reproductiei
sociale cuprinde patru faze, si anume: productia, repartitia, schimbul si ultimul, dar nu cel din urmd, consumul. Dupa
locul si rolul ocupat in aceasta, conceptul de distributie apartine celei de-a treia faze a reproductiei sociale, respectiv
schimbului si reprezintd: una dintre componentele mixului de marketing care, in cel mai scurt timp, face ca produsul
sd fie transferat din locul de productie cdtre locul de achizitie. Cu alte cuvinte, principala sarcinda a managementului
distributiei este punerea marfurilor in contact cu potentialii clienti la locul potrivit si in momentul potrivit. Cum vor
reusi viitoarele tehnologii, cum ar fi internetul lucrurilor, inteligenta artificiala, robotii, blockchain, care acum sunt
in curs de dezvoltare, sa schimbe lantul de aprovizionare? 94% din liderii lanturilor de aprovizionare declard ca
transformarea digitald va modifica fundamental gestionarea acestora.
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Abstract: Marketing techniques have over time been part of preserving large companies producing consumer goods.
With the combined effect of raising living standards, commercial concentration and behavioural changes in household
consumption, retail companies have grown more and more determined to implement a marketing strategy tailored to
the specific nature of their mission. The whole sphere of social reproduction comprises four phases, namely:
production, distribution, exchange and last but not least consumption. After its place and role, the distribution concept
belongs to the third phase of social reproduction, i.e. the exchange, and is one of the components of the marketing
mix which, as soon as possible, makes the product transferred from the production site to the purchasing place. In
other words, the main task of distribution management is to put the goods in contact with potential clients in the right
place and at the right time. How will future technologies, such as the internet of things, artificial intelligence, robots,
blockchain, which are now developing, manage to change the supply chain? 94% of supply chain leaders say digital
transformation will fundamentally change their management.
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1. Optimizarea politicii de distributie — abordari conceptuale
1.1. Distributia — concept, continut, functii si roluri

In ultimele trei decenii, au fost ficute progrese uriase in intelegerea modului in care firmele
ar trebui sa-si organizeze si gestioneze canalele de distributie!. Totusi, in tot acest timp, abia am
atins succint intreaga suprafati a problemelor manageriale existente, care ar trebui abordate. In
plus, multe aspecte ale importantei manageriale referitoare la organizarea si managementul
canalelor de distributie nu au primit atentie in cercetarea empirica.

De-a lungul timpului, tehnicile de marketing au fost parte la conservarea intreprinderilor
mari care produc bunuri de consum. Cu efectul combinat al ridicdrii nivelului de trai, al
concentrdrii comerciale si al schimbarilor comportamentale ale consumului casnic, societatile de
retail au devenit tot mai numeroase si hotarate sa implementeze o strategie de marketing adaptata
la natura specifica a misiunii lor.

Intreaga sferd a reproductiei sociale cuprinde patru faze, si anume: productia, repartitia,
schimbul si ultimul, dar nu cel din urma, consumul. Dupa locul si rolul ocupat in aceasta, conceptul

! Frazier, Gary L., Organizing and Managing Channels of Distribution, Journal of the Academy of Marketing Science,
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de distributie apartine celei de-a treia faze a reproductiei sociale, respectiv schimbului si
reprezintd: una dintre componentele mixului de marketing care, in cel mai scurt timp, face ca
produsul sa fie transferat din locul de productie catre locul de achizitie. Cu alte cuvinte, principala
sarcind a managementului distributiei este punerea marfurilor in contact cu potentialii clienti la
locul potrivit si in momentul potrivit.

Una dintre principalele provocari cu care se confrunta directorii de marketing si producatorii
este transferul bunurilor prelucrate catre pietele tintd. Deciziile cu privire la modul de transfer al
bunurilor la locul vanzarii sau al consumului sunt capitale pentru managerii de marketing. Aceste
decizii vor determina ce parte din atributiile vanzarii marfurilor le revine intermediarilor si
distribuitorilor.

O rivalitate a conceptelor, luand in calcul activitatile legate de transferul bunurilor sau
serviciilor intre cele doud sfere de referintd (productie - consum), a luat nastere in domeniul
distributiei marfurilor si serviciilor, intre notiunile de circuit de distributie, respectiv canal de
distributie.

Circuitul de distributie inglobeaza mai multe canale de distributie utilizate pentru deplasarea
de la importator, la utilizatorul final, a unei categorii de produse bine definite. Acestea din urma
cuprind totalitatea agentilor de distributie caracterizati de aceeasi comercialitate si juridicitate, de
aceeasi natura si cu aceeasi specializare, cum ar fi: comisionarii, engrosistii, detailisii, etc. Aceste
doud notiuni fundamentale sunt adesea confundate, atat in teoria economica, cat si in practica
economica.

Producatorul si consumatorul constituie doud parti ale canalului de distributie.
Intermediarii sunt cei care iau parte la proces, pe parcurs 2.

Canalul de distributie de nivel zero este reprezentat de distributia directa si este compus
doar din producator si consumatorul final. Canalul de distributie de nivel unu implica un
intermediar, care ia parte la procesul de distributie dintre producator si consumator. Un exemplu
pentru acest caz este comertul cu amanuntul, unde putem avea de a face cu produse agroalimentare
perisabile.

Canalul de distributie de nivel doi are doi intermediari, iar cel de nivel trei, are trei
intermediari. Aceste canale cu doi sau mai multi intermediari sunt utilizate frecvent in situatiile de
marfa sezonierd, cu sortiment complex sau cu necesitate de ambalare, sortare si altele; incetinirea
vitezei de rotatie a stocurilor, cheltuieli ample, pierderi din cauza conditiilor de depozitare
constituie dezavantajele acestei distributii, Insd pastrarea optima si aprovizionarea ritmicad vin in
opozitie, ca avantaje.

Din perspectiva producatorilor, cu cat numarul de intermediari este mai mare, informatiile
despre consumator si controlul asupra lor se ingreuneaza. Uneori, companiile aleg sd utilizeze
sistemele ce au canale multiple. Acest sistem permite utilizarea mai multor canale de distributie,
pentru a ajunge la diferite segmente de piata, in functie de cota de piata, in acelasi timp. Fiecare
companie are conditiile sale speciale de distributie. Uneori, o varietate de marci ale aceluiasi
produs, procesul de distributie ales de producator poate sa difere de la o marca la alta a produsului.
De exemplu, un ceas poate fi vandut prin supermarketuri, dar si intr-un magazin de bijuterii.

Intre sfera de distributie si cea de productie, respectiv consum, existd o relatie de
interdependenta sustinuta de o serie de functii ce fac parte din circuitul economic, pe care aceasta
le indeplineste, si anume:

e prin reducerea numarului de tranzactii, se ajunge la facilitarea schimburilor;

e prin operatiuni comerciale ca vanzarea si cumpdrarea se pot realiza schimbari de
proprietate asupra unui produs;

e deplasarea produselor pe ruta producator — distribuitor — consumator, prin transport;

e ajustarea ofertei in timp, prin stocare;

2 Dr. Hamid Saremi, Seydeh Masomeh Mosavi Zadeh, Management of Distribution Channels, Indian J.Sci.Res.,
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e oferirea de produse diversificate, calitative, structurale si de marca, prin ambalare si
sortare;
e asumarea functiilor logistice, precum gestiunea stocurilor, impreuna cu producatorul;
e oferirea de informatii despre produse, consumatorului, prin promovare;
e realizarea de activitati de service (instalare, reparare) ce sunt legate direct de vanzare si
negociere;
e asigurarea protectiei cerintelor consumatorului, ca suport social.
De asemenea, functiile distributiei mai pot fi impartite in doud categorii:
- functiile fizice — se ocupd cu facilitarea transportului fizic, pe traseul dintre
producitor, citre consumatorul final;
- functiile comerciale — cu ajutorul carora tranzactiile sunt realizabile.
Intregul proces de distributie poate fi structurat in mai multe fluxuri si anume: fluxul
produsului, reprezentat de distributia fizica sau logistica, urmat de o serie de fluxuri economice.
Distributia logisticd cuprinde totalitatea activitatilor de prelucrare a comenzilor, de
depozitare si stocare a produselor, de transport (din punctele initiale de productie, pana la punctele
finale de consum), de administrare a serviciilor oferite clientilor, pentru ca in final toate cerintele
consumatorilor sa fie satisfacute sub costuri minine, la momentul si timpul potrivit. Aceasta
logistica este etapizata dupd cum urmeaza:
e Distributia de la punctul de plecare, care curpinde procedeul prin care materialele si
produsele ajung la fabrica, de la furnizori,
¢ Distributia spre punctul final, care inglobeaza traseul parcurs de produse de la fabrica, la
revanzatori, la clienti;
e Distributia inversa se referd la returnarea de catre consumatori sau revanzatori a produselor
nedorite, deteriorate sau care reprezintd un surplus.

Logistica de la punctul de plecare Logistica de la punctul final
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Fig. 1. 1. Managementul lantului ofertei
Sursa: Kotler si Armstrong, Principiile Marketingului, Editura Teora, Bucuresti, 2004, pag. 609

In continuare, seria fluxurilor economice este reprezentatd de: fluxul tranzactiilor, fluxul
informational si fluxul promotional. Fluxul tranzactiilor sau al negocierilor constd 1n intelegerile
formate Intre partenerii schimbului, schimb in care producatorul promite sd produca si s livreze
catre distribuitori produsele cerute de clienti, intr-o anume cantitate solicitata si sub o anumita
forma finala de prezentare. De asemenea, aceastd etapa cuprinde si stabilirea responsabilitatilor
detinute de participantii la procesul de distributie. Fluxul informational cuprinde punerea in
circulatie a informatiilor necesare realizarii intregului circuit, dar si a circuitului invers. Fluxul
promotional se referd la mesajul transmis de producatori si intermediari, catre piata tinta, cu privire
la produsele ce vor aparea. Toate cele trei fluxuri sunt importante pentru producator in alegerea
unei modalitati de distributie, acestea aflandu-se intr-o stransa legatura de interdependenta.

Intregul lant de fluxuri, functii si roluri ale distributiei este realizat in urma activitatilor
desfasurate de comercianti, care pot fi subincadrati in doua categorii: comercianti angrosisti, ce
vand altor intermediari sau utilizatorilor si comercianti detailisi, ce vand direct consumatorilor
finali si institutiile publice, care detin functia de reglare si intermediere.

Distributia, ca proces raspunzator pentru continuitatea realizarii fluxului de produse si
ajungerea acestora de la destinatar (producétor), la destinatie (consumator), are rolul de:

» A realiza o relatie optima intre cerere si ofertd, influentand astfel pozitiv procesul de

productie;



» Stabilirea rationald a traseului fizic ce urmeaza a fi parcurs de marfuri, pana la locul

cererii;

» Atenuarea oscilatiilor sezoniere si regularizarea fluxului marfurilor, prin asigurarea

unui moment optim de livrare in raport cu momentul cererii;

» Minimizarea cheltuielilor suportate de consumator, pentru punerea la dispozitic a

produsului dorit de acesta.

Modul in care un canal de distributie 1s1 asuma si indeplineste responsabilitdtile, cat si
calitatea serviciilor prestate de intermediari, determind performanta canalului in cauzi, nu
lungimea acestuia. Alte doud dimensiuni ale canalului de distributie sunt latimea si indltimea.
Prima se refera la numarul intermediarilor cu ajutorul carora este asigurata distribuirea produselor
catre consumator si care presteaza servicii de naturd identicd, iar cea din urma face referire la
gradul de apropiere a distributiei de locurile de consum efective.

Caracteristicile unui sistem de distributie optim ar putea fi:

e Pretul pietei este egal cu costul de productie, plus un profit pentru producatori, agenti
de vanzari si taxe de transport;

e Ajungerea produsului dorit la consumator fara sa se piarda prea mult timp;

e Marfurile sunt distribuite in magazine in cel mai scurt timp posibil;

e Sa nu existe o diferentd prea mare intre magazinele din marile lanturi si unitétile de
vanzare cu amanuntul;

e Monitorizarea atenta si constanta in vederea stabilizarii preturilor;

e Libertatea deplina de a-si satisface nevoile prin utilizarea celei mai bune cai.

Intotdeauna una din problemele intimpinate de companiile active in domeniul industriei
agroalimentare a reprezentat-o difuzarea unei imagini incorecte in procesul de distributie. Procesul
general de distributie si companiile distribuitoare includ procese publice. Un lucru remarcabil este
faptul ca personalul trebuie sa fie implicat intr-un proces, precum si managerul de depozit,
managerul de vanziri si analistii, toti vor fi implicati in companie. Intelegerea corecti a procesului
de distributie reprezinta un pas de baza in serviciile de consultanta. Dintre activitatile implicate n
acest tip de distributie, se gisesc dimensiunile care cuprind: gestionarea sucursalelor, gestionarea
vanzdrilor, programarea, contabilizarea si vanzarea, facturarea, ordonarea, transportul, distributia
sl antrepozitarea, furnizarea de bunuri, administrare si management.

Calitatea serviciilor in canalele de distributie depinde de cativa factori care cuprind:

- volumul achizitionat: chiar dacd volumul scade, serviciile oferite ar trebui sa fie cét
mai consistente;

- lipsa focusului asupra pietei: chiar daca canalul de distributie este mai descentralizat,
mai multe servicii ar trebui prevazute;

- timpul de asteptare: asteptarea unor mijloace de livrare imediata, presupune mai multe
servicii de distributie;

- variatia marfurilor: indiferent de compozitia produselor aflate in canalul de distributie,
nivelul cerintelor va creste;

- asistenta si servicii: odata cu sporirea ratei serviciilor de bunuri, canalele de distributie
ar trebui sa necesite mai multe eforturi, pentru a oferi servicii mai bune.

In vederea alegerii canalului de marketing viitor, acesta trebuie sa satisfaci o serie de
cerinte, cum ar fi: produsul sd prezinte o disponibilitate cat mai vasta si pentru un numar cat mai
mare de consumatori, canalul de marketing sa ofere servicii de post-vanzare, vanzare pe credit si
tot suportul necesar, personalul sa fie specializat si sa faca eforturi spre promovarea produsului,
activitatea canalului sa aduca produsul in centrul atentiei consumatorului si in timp util, costurile
sa fie minime si cerintele indeplinite.

In structura procesului de alegere a canalului de distributie, se vor avea in vedere
urmatoarele trei etape:

1. Stabilirea oportunitatilor mediului pe care intreprinderea isi desfasoard activitatea, in

vederea obtinerii unui nivel ridicat de calitate a produselor.



2. Definirea in termeni generali a strategiei abordate, urmata de determinarea combinatiei
optime de politici, cu probabilitatea cea mai mare de a obtine rezultatul dorit.

3. Cuantificarea costurilor impreuna cu posibilitatile disponibile, prin divizarea costurilor
de vanzare, la un anumit numar de clienti necesar pentru a obtine volumul preconizat de
vanzari.

Dupd selectarea canalului de vanzare, managerii de marketing ar trebui sa controleze
distribuitorii si activitatile zilnice desfasurate si sd-i sprijine pe acestia, imbunatatind relatiile
dintre ei si partenerii lor din canalul de distributie si identificand nevoile acestora, coordonand
vanzdrile companiilor obiective in canal.

Aceste criterii de evaluare includ: cotele de vanzari, media nivelului de inventar, livrarea la
timp a bunurilor cétre clienti, cum sa tratezi bunurile defectuoase sau disparute, cum sa colaborezi
in programe si publicitate, cum sa promovezi serviciul pentru clienti.

Asadar, tipurile de produse distribuite de companii, reputatia lor pe piata, performanta
financiara, performanta managementului, etc. aleg apoi compania care se apropie cel mai mult de
ideal.

In acest sens, aceste activititi de imbunititire a eficientei canalelor de distributie, inclusiv
derularea programelor pentru activitati promotionale si in cele din urma evaluarea performantei pe
baza vanzarii acestor produse, putem observa, actionand ca un client, daca canalul nu si-a atins
standardele propuse, si astfel putem decide daca este nevoie de intermediari mai potriviti.

1.2. Tehnologii viitoare — concepte si solutii

Cum vor reusi viitoarele tehnologii, cum ar fi internetul lucrurilor, inteligenta artificiala,
robotii, blockchain, care acum sunt in curs de dezvoltare, sa schimbe lantul de aprovizionare? 94%
din liderii lanturilor de aprovizionare declard ca transformarea digitald va modifica fundamental
gestionarea acestora.

In primul rand, inteligenta artificiali sprijind viziunea de automatizare a lantului de
aprovizionare. Prin autoinvatare si prelucrarea limbii, solutiile inteligentei artificiale pot contribui
la automatizarea diverselor procese ale lantului de aprovizionare, cum ar fi previzionarea cererii,
planificarea productiei si organizarea previzibild a acestora, managementul flotei si al inventarului.

Modelele de inteligentd artificiald sunt deja folosite ca o caracteristicd de securitate
proactiva. Impreuna cu automatizarea vine si luarea deciziilor intensificate, proces in care omul
nu mai este implicat. Analizele avansate sunt desfasurate tot mai mult in timp real sau aproape
real, in zone de actiune ca cele ale ratelor dinamice, asigurarea aprovizionarii si alimentarea
dinamica. Disponibilitatea datelor complete privind lantul de aprovizionare validat, cum ar fi
datele privind internetul obiectelor, datele dinamice privind vanzarile, vremea, GPS este
obligatorie pentru a obtine beneficiile mentionate anterior ale modelelor de inteligenta artificiala
si analiza avansata.

Automatizarea proceselor robotizate (RPA) preia un volum mare de sarcini repetate de la
oameni, elibereaza costurile, accelereaza procesele si stabileste legaturi intre aplicatii. RPA s-a
dovedit a fi foarte eficace in cazurile simple de utilizare, in principal unde nu exista vreo
automatizare a integrarii datelor cu tertii in lantul de aprovizionare. Robotizarea proceselor
multipartite necesita o integrare de date de incredere intre partis.

Tehnologia blockchain (sau registrul distributiv) se referd la trei inovatii tehnologice.
Primul dintre acestea este reprezentat de disponibilitatea distribuirii, replicarii si autorizarii unui
registru de date. Al doilea este conceptul contractelor inteligente care pot automatiza procesele
comerciale folosind datele stocate in registru. Cel de-al treilea este tokenizarea, prin intermediul
careia fluxurile financiare sunt de asemenea migrate catre registrul de date si servesc drept
combustibil pentru lantul de aprovizionare proceselor de afaceri.

3 Cointelegraph, Insolar Technologies GmbH, Empowering Supply Chain Digital Transformation with Distributed
Ledgers, Cointelegraph, New York, 2019



Aceste capacitati aduc noi beneficii intreprinderii din mai multe perspective: proprietatea
datelor in mod inerent partajata, fara stergere arbitrara, o singurd sursd de adevar, toate modificarile
sunt urmarite si auditate, datele sunt distribuite intr-o retea securizata.

Cel mai important domeniu in care acest registru distributiv (blockchain) poate face
schimbdri considerabile este lantul fizic de aprovizionare cu produse. Acesta poate crea
conectivitatea de la un capat la altul intre participantii la lantul de aprovizionare, oferind astfel
trasabilitatea liniei de productie.

Punand bunurile pe primul loc, blockchain poate permite un flux eficient de date si fonduri
de la fiecare parte interesatd, in fiecare etapa a lantului. Contractele inteligente pot livra
fundamental noi cai de automatizare si pot aduce vizibilitate si control asupra fiecarui lant, care
evident nu poate fi realizat in configuratii centralizate in care datele trebuie sa treacd dintr-un
mediu 1n altul.

Imutabilitatea datelor stocate intr-un registru distributiv permite respectarea imediata a
reglementdrilor. Partile sunt capabile sa controleze certificarea marfurilor, precum si sd verifice si
sd controleze starea lor pe parcursul procesului de transport, prin verificarea datelor stocate in
registru. Mai mult decat atat, informatiile despre produs sunt transparente de la originea lor pana
la clientul final.

Tehnologiile descrise mai sus au un potential mare de schimbare fiecare in parte, dar
exponential mai puternic, atunci cand acestea sunt combinate. De exemplu, inteligenta artificiala
oferd automatizarea proceselor si analize avansate, internetul lucrurilor si robotica permit noi
fluxuri de date, iar blockchain joaca rolul unui registru imobil de incredere care garanteaza
integritatea si securitatea gestiondrii datelor in intregul lant de aprovizionare si in procesele
conexe.

Cat timp conceptul blockchain mai are de crescut pana la adoptarea mai larga a acestuia,
este de asemenea importantd recunoasterea modului in care a evoluat tehnologia in ultimul
deceniu. Aceastd evolutie poate fi impartita in patru grupe: bitcoin si alte criptomonede, contracte
inteligente, aplicatii descentralizate, solutia lantului de aprovizionare a intreprinderilor.

Criptomonedele au fost prima aplicatie bazata pe blockchain care a atras atentia. Au aparut
registre distributive de generatia a doua cu aplicarea contractelor inteligente si au permis punerea
in aplicare a modelelor de drept public. Urmatorul pas a fost conectarea cu aplicatiile
descentralizate (DApps), bazate pe infrastructurd descentralizata si al cdror cod este bazat pe o
retea publicd. Aceste DApps au demonstrat o mai buna scalabilitate si o capacitate mai mare pentru
viteza tranzactiei’.

Evolutia blockchain vorbeste despre posibilitatea de utilizare a acestuia intr-un mediu de
afaceri real, 1n special in cazul digitalizarii contextelor. Un mediu de afaceri include senzori 10T,
automatizare robotica, ERP, gestionarea datelor si digitizarea tuturor intreprinderilor. Cresterea
automatizarii activitatii inseamnd cresterea nevoii de securitate si acesta reprezinta punctul de
diferentiere al registrelor distributive fata de alte tehnologii.

Avand 1n vedere solutiile blockchain pentru optimizarea lantului de aprovizionare, cat si
altele in afard de acestea, se regisesc doi diferentiatori unici. In primul rand, stocarea datelor
distribuite oferda incredere datoritd trasaturii de imutabilitate, elimind nevoia de revalidare a
istoricului datelor, eficientizeaza colectarea si utilizarea datelor. A doua caracteristicd este
increderea in operatiuni bazatd pe o singura sursd de adevar. Cu date de incredere, orice
revendicare despre un proces de business poate fi rezolvata intr-un mod complet automatizat.

Astfel, procesul devine complet automatizat si, de exemplu, o situatie in care o parte este
capabila sa inchida sistemul sau sa deconecteze o alta parte si sa forteze astfel o pierdere a datelor
nu este posibila. Pentru asta, ar trebui s existe o decizie colectiva Intre toti participantii la retea.

Digitizarea este esentiald pentru transformarea digitald (digitalizarea), dar evaluand
contributia sa directa la aceastd transformare, este doar o parte din ceea ce este necesar atunci cand
ne gandim la comertul digital. De exemplu, costul transferului digital de date de la un client la

4 Makoto Yano, Chris Dai, Kenichi Masuda, Yoshio Kishimoto, Blockchain and Crypt Currency, Springer, 2020



producator prin intermediul unei platforme parte catre parte a scazut in mod spectaculos, in ultimul
deceniu.

In acest sens, platformele digitale de intermediere (DIPs) au un rol tot mai mare in procesul
de digitalizare®. Acestea faciliteaza tranzactiile, au aproape intotdeauna o componenta electronica
de comanda si, de obicei, bunurile si serviciile publicate pot fi platite doar pe cale electronica.

De asemenea, activele In monede criptate reprezinta un fenomen participant si relativ
recent, dezvoltat in principal pentru a servi drept alternativa instrumentelor financiare traditionale.
Principalele lor caracteristici sunt ca acestea pot fi schimbate prin arhitectura peer-to-peer, care
permite celor doud parti sd interactioneze direct, fara sd fie nevoie de intermediari si sunt bazate
pe tehnologii cum ar fi registrele distributive (blockchain) sau descentralizate, care stocheaza si
transmit date intr-o forma criptata.

2. Optimizarea politicii de distributie pentru o societate comerciala din domeniul
agroalimentar

2.1. Lantul de aprovizionare cu produse agroalimentare

Lantul de aprovizionare cu produse agroalimentare este o retea de intreprinderi din sectorul
alimentar prin care produsele alimentare se muta din sectorul de productie, in cel de consum,
incluzand si activitatile de pre-productie, dar si de post-consum. Legaturile tipice din lantul de
aprovizionare sunt ca in figura nr. 1., de mai jos.
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Fig. 1. Exemplu de lant de aprovizionare

Lantul de aprovizionare ilustrat este impartit in cinci sectiuni, inclusiv furnizorii de
materiale, producatorii, distribuitorii si consumatorii. Sase procese principale constau in operarea
lantului de aprovizionare®:

P1 este procesul de cultivare si recoltare a produselor agricole.

P2 este procesul de depozitare si transportul de materii prime.

P3 este procesul de prelucrare si fabricare a materiilor prime.

P4 este procesul de depozitare si transportare a bunurilor prelucrate.

PS5 este procesul de distributie al bunurilor catre unitdtile de vanzare cu ridicata si cu amanuntul.
P6 este procesul de vanzare a bunurilor catre consumatori.

Pentru a sprijini operatiunea, sunt utilizate anumite tipuri de tehnologii in managementul
lantului de aprovizionare. Tehnologia comertului electronic si tehnologia logisticd sunt doud dintre
acestea. Ele formeaza legaturi si eficientizeaza intregul lant de aprovizionare.
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2.2. Digitalizarea in domeniul agroalimentar

Cand vorbim despre companiile in productie, unificarea internetului si a tehnologiilor
digitale cu industria conventionald reprezintd o majord transformare a intregii productii. Este
esential pentru o companie sa investeasca In sisteme care sa ajute la digitalizarea fabricii, cu atat
mai mult in mediile in care competitivitatea este in continud crestere.

Prin digitalizarea proceselor ce intrd in ciclul de viatd al tuturor produselor, atat din
interiorul, cat si din exteriorul fabricii, este posibila optimizarea distributiei acestora. Utilizarea
unei interfete IT pe tot parcursul distributiei, aduce producatorilor mai multe tipuri de avantaje.

In primul rand, daci operatiunile sunt planificate si datele sunt introduse automat, se
economiseste timp, care ulterior poate fi folosit in favoarea companiei, putand fialocat activitatilor
care aduc valoare Intreprinderii. De altfel, in contextul unui sistem informatic optimizat, poate
creste si productivitatea angajatilor.

In al doilea rand, daci datele sunt caracterizate de precizie, fiind puse in formatul si
contextul potrivit, pot rezulta decizii optime si documentate bine. Astfel, costurile si veniturile
entitatii economice pot fi planificate mult mai precis.

In al treilea rand, in cazul nevoii unei schimbiri, datoritd flexibilitatii unui sistem
informatic, aceasta poate fi adoptata usor. Astfel, procesele ce sunt bazate pe analiza datelor, sunt
optimizate.

Si nu in ultimul rdnd, numarul de Intreruperi ce pot aparea in procesul de distributie este
redus, In urma integrarii cu sistemului cu resursele fabricii (echipamente, angajati, masini etc.),
dezvoltandu-se simultan, atat produsul, cat si procesele de fabricatie.

Pe masurd ce tehnologia continud sa evolueze rapid, organizatiile se confruntd cu
necesitatea de a actualiza strategiile tehnologice vechi si de a Tmbunatéti experienta utilizatorilor.
Aplicatiile bazate pe web sunt concepute astfel incat sa raspunda acestor solicitari intr-un mod
foarte rapid, adera la o abordare orientata spre client pentru a acoperi eficient nevoile clientilor si
oferd o solutie web productiva, angajatd si fiabild care aduce afacerea intreprinderii la nivelul
urmator. Nevoia de mai mult control este satisfacutd prin accesul la rapoarte detaliate (excel,
grafice, pdf etc.), fluxuri de aprobare, memento-uri, procese automatizate, modele de functionare
progresiva a sarcinilor, modele de functionare a sarcinilor colaborative, integrarea cu aplicatiile
mobile etc.

2.3. Optimizarea cu ajutorul unui sistem informatic computerizat

Un sistem informatic computerizat este esential pentru optimizarea sistemului de
distributie fizica, deoarece prin intermediul sdu este posibilda conectarea dintre producator si
consumator. Un astfel de sistem informatic este compus din mai multe module reprezentative, ca
in figura nr. 2, de mai jos, pentru diverse departamente, precum achizitii, financiar, juridic, logistic
etc.

Cu ajutorul acestui sistem, se economisesc resurse, accesul la fluxul de informatii este
facilitat, probabilitatea comiterii erorilor de operare se diminueaza. Activitatile repetitive, cum ar
fi emiterea de facturi, documente anexe, generarea de noi comenzi ce solicitd transferul din/catre
alte depozite sau reaprovizionarea sunt automatizate si operate o singura datd, dar in acelasi timp
accesibile din orice modul in care este sunt necesitate.
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Figura 2. Meniul sistemului informatic

Sistemul informatic este format din mai multe componente, care sunt reprezentative pentru
departamente diverse, cum ar fi productie, achizitii sau vanzari, financiar etc. Componenta de
sistem, din figura nr. 2. de mai sus, cuprinde la randul sau mai multe module.

De asemenea, sistemul permite automatizarea ciclului de achizitie, preluarea comenzilor,
managementul stocurilor, depozitare si logistica, eliminandu-se astfel majoritatea problemelor, ori
disfunctionalitatilor ce pot aparea pe parcurs si pot conduce la evenimente precum livrarea de
produse necomandate sau neonorarea cererilor.

Aceastd componentd de comenzi permite planificarea si fluidizarea proceselor de
distributie, stocare, aprovizionare a bunurilor din interiorul companiei sau livrarea acestora in
exterior, catre consumatori.

Componenta de stocuri (Figura nr. 3) cuprinde 3 module: loturi, gestiuni si produse.
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Fig. 3. Componenta de stocuri

Aceste module ofera o evidenta detaliata asupra stocurilor companie, punand la dispozitie
o listd a tuturor elementelor loturilor, gestiunilor si produselor existente, cu posibilitatea de cautare
printre acestea, dupd diverse criterii.

Fara urmarirea preturilor de achizitie, ori de vanzare, procesele de aprovizionare, respectiv
de vanzare, nu pot fi eficiente. Asadar, fie cd sunt exprimate in lei ori valutd, preturi fixe ori
procente, specifice pentru o divizie, ori pentru un anumit punct de lucru, nete ori brute, permanente
ori promotionale, acestea sunt gestionate in module interconectate.
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Fig. 4. Structura modulului de depozite

Modulele din figura nr. 5., de mai jos, respectiv regiuni, tari, judete si orase, ajutd la
localizarea in spatiu a produselor sau a oricarui participant la procesul de distributie.

B Regiuni
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Fig. 5. Modulele de localizare Fig. 6. Module pentru departamentul intern

De asemenea, pentru o comunicare cat mai eficientd si pentru cresterea productivitatii
angajatilor, pot fi implementate module care sa serveasca exclusiv pentru interiorul intreprinderii.

O sectiune de setari, ori una de intrebari si raspunsuri, precum cea de Q&A, din figura nr.
6., de mai jos, ar putea spori interactiunea si fluxul informatiilor.
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