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Exercicios

1. Leia o texto abaixo
Peixe Fresco

Os japoneses adoram peixe fresco. Porém, as aguas perto do Japao nao produzem muitos
peixes ha décadas. Assim, para alimentar a sua populacao, os japoneses aumentaram o
tamanho dos navios pesqueiros e comecaram a pescar mais longe do que nunca. Quanto mais
longe o0s pescadores iam, mais tempo gastavam para o peixe chegar. Se a viagem de volta
levasse mais do que alguns dias, o peixe ja nao era mais fresco. E os japoneses nao gostavam
do gosto daqueles peixes que ja nao eram mais frescos.

Para resolver este problema, as empresas de pesca instalaram congeladores em seus barcos.
Eles pescavam e congelavam os peixes em alto-mar. Os congeladores permitiram que os
pesqueiros fossem mais longe e ficassem em alto mar por muito maistempo.
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Entretanto, os japoneses conseguiram notar a diferenca entre peixe fresco e
peixe congelado, e, é claro, eles nao gostavam do peixe congelado.
Consequentemente nao havia venda desses peixes porgue 0s japoneses nao
qgueriam se alimentar com peixes congelados, com isso o preco do peixe
acabou caindo muito.

Entdo as empresas de pesca instalaram tanques de peixe nos navios
pesqueiros. Eles podiam pescar e enfiar esses peixes nos tanques, como
sardinhas. Depois de certo tempo, os peixes paravam de se debater e nao se
moviam mais. Eles chegavam abatidos, porém vivos.
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Os japoneses ainda podia notar a diferenca no sabor. Por nao se mexerem por
dias, os peixes perdiam o gosto e o frescor. Os japoneses preferiam o gosto de
peixe fresco e nao o gosto de peixe apatico.

Entdo, como os japoneses resolveram este problema? Como eles conseguiram
trazer ao Japao peixes com gosto de fresco.

Se vocé estivesse dando consultoria para essa empresa de pesca o que vocé
recomendaria?
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09 - Crossdocking

E 0 processo onde os materiais s3o enviados a um Centro de Distribuic3o,
para que seja vendido ao consumidor final com maior velocidade. Ele nao é
estocado, ou porgue é perecivel, ou porgue possui alto giro de estoque.

Este processo movimenta o produto do lugar de recepcao para o lugar de
expedicao.

Ele também é conhecido por sistema de distribuicao.
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As mercadorias chegam ao Centro de distribuicao de
acordo com a quantidade ja solicitada pelo cliente,
disponibilizando a mercadoria no momento certo e na
quantidade correta.

Vantagens:

Reducao de tempo.

Reducao de custos, uma vez que se eliminam os estoques.
Reducao de espaco fisico, pois sem estoques o0 espaco necessario € menor.

N3o ha falta de produtos aos clientes, uma vez que os abastecimentos sao feitos
com maior frequéncia.

Simplificacao na entrega, agora ela é realizada de uma so vez, com os mais variados
produtos.
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Desvantagens:

e Sem um fluxo de informacao eficaz a cadeia nao caminha corretamente.
e Exige trabalho em equipe dos intermediarios.

e Sincronia dos fornecedores, uma vez que enguanto um chega com a
mercadoria, o outro deve estar pronto para leva-la ao local de entrega.
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10 - Distribuicao Fisica

Distribuicao fisica € o ramo da logistica que é
responsavel pela estocagem, movimentacao e
processamento de pedidos de produtos finais. Ela
se preocupa principalmente com os materiais que
sao adquiridos ou produzidos para venda.

A distribuicao fisica deve se preocupar com dois mercados: Usuarios finais e intermediarios.
Usuarios finais sao os consumidores que compram os produtos para satisfazer suas
necessidades.

Os intermediarios sao aqueles que adquirem seus produtos, mas nao o consomem, € sim 0s
processa e revende aos consumidores finais. Sao todos aqueles envolvidos que, de alguma
forma, colabora para que o produto saia do produtor e chegue ao consumidor final.

Em um canal de distribuicao, a Distribuicao se da desta forma:
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Planejamento e gestao de canais de
distribuicao

Porque PRECISAMOS usar esta
FERRAMENTA DE GESTAO?

Logistica e Canais de Distribuicao



S

Um exemplo: Leite
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Fornecedor de
matéria prima

industria

atacadista

varejista

consumidor

Produtor: s3ao os fazendeiros que criam vacas leiteiras e fornecem
leite para algum laticinio.

Intermediario 1: laticinio que coleta o leite dos produtores e
processa-o produzindo o leite UHT, o queijo a manteiga e outros

derivados.

Intermedidrio 2: o intermediario 2 é aquele que compra os
produtos do laticinio e revende, em grandes quantidades a alguns
estabelecimentos
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Intermediario 3: este seria o intermediario 3 é aguele que compra os produtos do
laticinio que esta disponivel nos estabelecimentos, e, posteriormente revende aos
seus clientes.

Consumidor final: sao os clientes daquele supermercado ou padaria que compram e
consomem os produtos do laticinio.

Canal de distribuicao é aquele que se preocupa para que esse Fluxo de informacoes e
produtos entre produtor, intermediarios e consumidor final seja eficaz.

11 - Modalidades de distribuicao — parte |

Modalidades de distribuicao sao os tipos de distribuicao. Abaixo veremos quatro
modalidades.
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* Distribuicao extensiva:

E usada quando a empresa pretende alcancar um grande numero de pontos de
vendas. Para isso ela utiliza o canal de distribuicao longo. Essa modalidade é viavel
somente quando a empresa conta com varios vendedores e possui uma organizacao
comercial eficiente.

e Vantagem: atinge um numero maior de consumidores.

* Desvantagem: possui um elevado custo para empresa, além de correr risco de
perder o controle sobre a distribuicao.
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* Distribuicao Exclusiva:

E quando a distribuicdo de um produto em determinado territério é concedida a

uma unica distribuidora, que por sua vez também nao pode vender produtos

similares.

Esta modalidade é bastante usada por pequenas e médias empresas, pelo fato de nao
possuirem conhecimento do seu publico-alvo.

As franquias sao exemplos desta modalidade

Nas franquias tudo é feito perante contrato. O franqueador concede a uma empresa o
direito de usar a sua marca, com a condicao de que pague um valor mensal ou anual, de
acordo com o que for estabelecido em contrato. Este valor chama-seroyalties.
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