Logística – Visão Estratégica para o MKT
· A dinâmica e o sistema logístico

· Posicionamento logístico

· Sistema logístico para exportação

· Cobertura de mercado

· Cadeia de suprimentos, conceitos, oportunidades, desafios e implementação

· Sistema de transporte

· Tecnologia na distribuição

· E-logística

· Os custos Brasil da logística

· Aplicações estratégicas de mkt

· Relacionamento – Filosofia CRM

· Aplicação pessoal

· Cultural

· Área da saúde

A dinâmica e o sistema logístico

Logística de mercado: envolve o planejamento, a implementação e o controle dos fluxos físicos de materiais e de produtos finais entre os pontos de origem e os pontos de uso, com o objetivo de atender às exigências dos clientes e de lugar com esse atendimento.

Objetivos da logística de mercado

· Estudar o que os clientes desejam

· O que os concorrentes estão oferecendo

Decisões de logística de mercado

· Como lidar com os pedidos (processamento)

· Onde os estoques devem ser mantidos? (armazenagem)

· Qual o nível de estoque que deve ser mantido? (estocagem)

· Como os produtos devem ser espalhados (transportes)
Processamento de pedidos

Objetivo: encontrar o ciclo do pedido até o recebimento.

Armazenamento:
· As empresas necessitam armazenar os produtos até serem vendidos.

· Armazéns próprios ou alugados.

Estocagem:

· A tomada de decisões relativa a estoques leva em consideração quando fazer o pedido e quando pediu.
· Definição de um nível adequado.

Transporte

· As ações de trasporte afetam o preço dos produtos, a pontualidade da entrega e as condições dos produtos ao chegarem ao seu destino.
Opções: ferroviário, marítimo, rodoviário, aéreo e por tubulações.

Considerações: velocidade, freqüência, confiabilidade, capacidade e custo.

Sistema logístico – Exportação

1- Maneiras de entrar no mercado

a) exportação indireta:
exportação ocasional: seja por meio de sua iniciativa ou em resposta a pedidos inesperados.

exportação ativa: ocorre quando a empresa se compromete a aumentar suas exportações em um mercado especifico.

OBS: contam com intermediários, cooperativas, etc...

b) exportação direta: a empresa monta sua equipe no país alvo.

OBS: os riscos são grandes

c) Licensiamento: o licensiador concede a uma empresa estrangeira o uso do processo de fabricação, da marca, da patente, dos segredos comerciais ou dos outros itens relevantes.

Cobertura de Mercado

Os produtos variam em termos do número de pontos de venda, dentro de determinada área comercial, para que eles sejam comercializados com sucesso.

Há três níveis de cobertura de mercado:

a) distribuição exclusiva: trabalha com um único intermediário para um produto que demande recursos ou posicionamentos especiais.

Número de intermediários: 1

EX: automóveis Audi, relógios Rolex.

b) distribuição seletiva: trabalha em intima associação com intermediários que satisfazem certos critérios.

Números de intermediários: alguns

EX: computadores Compaq, cosméticos vendidos em salão de beleza.

c) distribuição intensiva: trabalha proporcionando suporte a vendaem massa.
Número de intermediários: muitos

EX: coca-cola, canetas BIC

Administrando as relações no canal

Após decidir os canais é necessário haver cooperação entre seus membros para criar valor

Tipo de conflito

Vertical: ocorre quando membros do canal em diferentes níveis entram em conflito.

EX: Wall Mart, quando compra diretamente do fabricante em vez de comprar do atacadista.

Horizontal: ocorre quando nota-se divergências entre membros do canal no mesmo nível.

EX: limites de territórios entre varejistas e atacadistas (autorizadas de carros, diferenças de preço no varejo)

