Strategii manageriale interorganizationale

CAPITOLUL 8

COLABORAREA TN PLANIFICARE, PROGNOZA SI
REAPROVIZIONARE (CPFR - COLLABORATIVE
PLANNING, FORECASTING AND REPLENISHMENT)

8.1. DEFINIREA CPFR

Conceptele strategiei: ECR (Efficient Consumer Response) sunt
considerate inceputurile noii ere a cooperarii dintre detailisti si producatori.
Cooperarea in marketing (Category Management) si logistica (Supply Chain
Management) au fundamentat conceptele si practica pentru noul demers
managerial: managementul strategic transorganizational.

Colaborarea in planificare, prognoza si reaprovizionare reprezinta
viitoarea  tehnicd 1n fluxul produselor afacerilor pe lantul de
distributie/aprovizionare.

Figura 8.1. Initiative in lantul de distributie/aprovizionare

| ~ g CPFR

< CPFR > -Se bazeaza pe un nivel inalt de

colaborare intre producator si detailist

-Ofera vizibilitate a datelor privind
consumul la nivel de retail

-Ofera un aport de valoare semnificativ

Valoare
-Simplificd implementarea

o

seA7zuti - Colaborare — fnaltd

~

scazita

Sursa: ECR Europe, A Guide to CPFR Implementation
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Cap. 8 Colaborarea in planificare, prognoza si reaprovizionare
(CPFR — Collaborative Planning, Forecasting and Replenishment)

DEFINITIA CPFR

CPFR — este o investitie in care toti participantii din lantul de
distributie/aprovizionare intentioneaza sa imbunatateasca relatiile dintre ei
prin _conducerea impreund a proceselor de planificare, prognoza si
reaprovizionare prin partajarea informatiilor

Figura 8.2. Procesul de colaborare
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Intensificarea eforturilor de cooperare in managementul lantului de
distributie/aprovizionare cum ar fi: Cross Docking (Transdepozitarea), Vendor
Management Inventory (VMI) sau Continuous Replenishment Programm (CRP)
a generat la cumpdna mileniilor noul concept CPFR ca cea mai performanta
strategie de colaborare atat in prognoza, in planificare cat si in miscarea fizica a
produsului — reaprovizionarea.
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Figura 8.3. Evolutia strategiilor de colaborare
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Sursa: Collaborative Planning, Forecasting and Replenishment, Dirk
Seifert [13]

Cererile pentru parteneriat de calitate, stabilirea relatiilor de parteneriat
intre membrii lantului pentru satisfacerea nevoilor consumatorilor este o
initiativd mai eficace, mai rentabild §i mai promitatoare pentru folosinta
practicilor conflictuale.

Beneficiille CPFR provin in mod egal din dezvoltarea sinergiilor
intreprinderii, cum ar fi: planificarea productiei, desfacerea produselor finite si
prezentarea produsului la consumator. Forta acestor sinergii depinde de
capacitatea de-a intelege mai bine nevoia consumatorului, impactul operatiilor
comerciale §i partajarea planurilor comerciale.
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Cap. 8 Colaborarea in planificare, prognoza si reaprovizionare
(CPFR — Collaborative Planning, Forecasting and Replenishment)

8.2. ANALIZA PROCESELOR EXISTENTE

CPFR are la baza desigur preocupari anterioare ale furnizorilor si
distribuitorilor pentru a-si vinde produsele fiind in perspectiva ,,impingerii” (,,to
push”) pentru a se “intélni” cu consumatorii fie din perspectiva “tragerii” (“to
pull’”’) acestora. Cele trei tehnici precedente CPFR sunt:

1. Gestiunea traditionala a comenzilor

Acest demers are ca specific individualismul actorilor prezenti si o certa
nesinceritate in schimbul de informatii.

Gestiunea traditionalda a comenzilor se realizeazd pentru fabricant in cinci
etape:

1. Colectarea datelor; 2. Elaborarea previziunii vanzarilor, 3.
Generarea de programe de aprovizionare; 4. Crearea de comenzi; 5. Executarea
de comenzi.

Pentru detailist gestiunea clasica se realizeaza tot in cinci etape:

1. Colectarea datelor; 2. Elaborarea previziunii de vanzare; 3.

Calculul comenzilor previzionale; 4. Crearea de comenzi; 5. Receptia

comenzii.

2. Gestiunea partajata de aprovizionare

Permite de-a surmonta numeroase lacune endemice fatd de demersul
precedent.

Activitatile cheie ale procesului se situeaza in mod principal la furnizorul
— fabricant:

1. Colectarea datelor; 2. Elaborarea previziunii de vanzare; 3. Generarea
programului de aprovizionare; 4. Crearea comenzilor; 5. Executarea
comenzilor.

Avantajele GPA sunt evidente comparativ cu metodologia tradifionald dar
comporta de asemenea limite:

1. Colaborarea intreprinderii raimane limitata;

2. Nivelul de detaliu de planificare elaborata nu este satisfacatoare;

3. Evidenta iesirilor din depozit nu da rezultate la fel de eficace ca iesirile
de la casa;

4. Majoritatea Tintreprinderilor nu pot sa atraga beneficii din datele
clientilor pe parcursul programelor de productie;

5. In mai multe cazuri, cresterea stocurilor de produse finite in centrul de
distributie ale fabricantilor sunt cauza rupturilor pentru alti clienti;

Subperformantele sunt adesea imputabile celor doi actori si aceasta de o
maniera echitabila.
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3. Gestiunea participativa a aprovizionarilor JMI

(Jointly Managed Inventory)

Aceastd tehnica este relativ recenta si este precursoarea CPFR din
perspectiva conducerii comune a activitatilor de planificare.

Etapele ce se parcurg sunt cele precedente - din gestiunea partajata de

aprovizionare. Este evident ca de aceastd data ele sunt realizate in comun de cei

doi parteneri. Aplicarea etapelor procesului se organizeaza in functie de

posibilitatile fiecarui
consumatorul final

partener,

totul

fiind bineinteles

indreptat catre

Tabelul 8.1. Tabel comparativ al celor trei tipuri actuale de aprovizionare

Gestiunea traditionali a
comenzilor

Gestiunea partajata a
aprovizionirilor (CRP - Continuous
Replenishment Programme)

Gestiunea participativa a
aprovizionarilor

Plan comercial | Dezvoltare limitata a unui

Dezvoltare limitata a unui plan

Insistenta mare pe plan comercial comun si

comun plan comercial comun comercial comun pe coordonarea planificarii operationale
Colectarea | Date de panel si istoricul |lIesirile de la case, de la depozite si Iesirile de la case de marcat prin
datelor vanzarilor date panel punctele de vanzare, pe sdptimana; date
de panel
Elaborarea Previzionarea vanzarii  |Previziune a vanzarii pe produs, pe| Previziune a vanzarii pe produs, pe
previziunilor | nedetaliate: pe categorie, pe| depozit, client sau pe punct de | punct de vanzare, pe saptdmana. Se tine
vanzarii sdaptamana sau pe luna, pe vanzare, pe saptimana cont de oportunitatile de

piatd sau pe regiune

micromarketing si micromerchandising

Generarea de

Esential utilizat de industriag

Calculat la nivelul depozitelor
detailistilor cu respectarea
obiectivelor de stoc si de cost de
transport. CRP (GPA) la nivel de
punct de vanzare

Reaprovizionarea scadentata a
punctelor de vanzare, depozitelor
detailigtilor si depozitelor fabricantilor

Efectuata de furnizor pe baza de
comanda din punctele de vanzare
sau de la consumatori

Efectuata de una sau altd parte pe baza
datelor din casele de marcat (POS)
confruntata cu resursele de
aprovizionare

programe pentru reaprovizionarea
depozitelor sale, in general
neutilizat de detailigti
Crearea Efectuata de detailist se
comenzilor asteapta la un nivel de
serviciu de 100% a
furnizorului
Executarea | Furnizorul livreaza ceea ce
comenzilor | este disponibil in depozitul

sau

Furnizorul onoreaza ordinele
plecand de la stocurile depozitelor
privilegiind clientii angajati in CRP

Furnizorul onoreaza ordinele plecand
de la stocurile din depozite sau din
fabrica sa in functie de intinderea
orizontului de planificare

Sursa: CPFR - VICS, Edition Jouwen
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Cap. 8 Colaborarea in planificare, prognoza si reaprovizionare
(CPFR — Collaborative Planning, Forecasting and Replenishment)

8.3. PRINCIPALELE LACUNE CARE PERSISTA PRIN
PRACTICILE ACTUALE DE PREVIZIUNE SI PLANIFICARE

1. Majoritatea Tintreprinderilor genercaza o multitudine de previziuni
independente de cerere, cu rezultate diverse;

2. Majoritatea previziunilor nu sunt suficient de detaliate si sunt stabilite la
nivelul unei categorii sau familii de produse de o piata sau regiune pe o veriga
de timp saptamanala sau lunar3;

3. Fiabilitatea previziunilor nu este frecvent masurata;

4. Previziunile operationale sunt cel mai adesea stabilite intre doud puncte ale
lantului de aprovizionare/desfacere fara a {ine cont de toate verigile lantului;

5. Productia impinge n general stocurile in centrele de distributie tinand cont
de economia de scard fard a aprecia in functie de cererea previzionata.

8.4. OPORTUNITATILE CE APAR PRIN CPFR

1. Cresterea cifrei de afaceri

Vanzarile pierdute datorita ecartului dintre oferta si cerere sunt purtatoare
de oportunitati pentru venituri suplimentare. Un studiu ECR Europe prin IDS
Sheer-Hamburg spune ca din 100 de clienti cca. 8 sunt nesatisfacuti nici macar
intr-un hipermarket superdotat pentru ca nu gasesc produsul pe care-1 cauta.
CPFR rezolva ruptura de stoc si poate aduce o crestere a cifrei de afaceri cu
6,5%.

2. Reducerea stocurilor

CPFR permite reducerea semnificativda a marjelor de incertitudine pe
lantul valorii, astfel incat disfunctiile operationale sunt cauze principale de stoc.
Reducerea stocurilor pe intreg lantul are loc de la un cap la celalalt prin
necorelarilor diverse.

Stocurile ascund probleme de gestiune si genereaza numeroase consecinte
prejudiciabile. Pierderile la stocuri sunt de cca. 18,4 mld EURO/an in Europa in
domeniile produselor alimentare si se manifesta, fie in transferul de la
producatori la distribuitori (4,6 mld EURO), fie in reteaua de distributie (13,4
mld EUROQO). Potentialul de reducere este extraordinar si in economia SUA unde
stocurile de bunuri de consum sunt de cca. 150-250 mld $.

3. Ameliorarea rentabilitatii investitiilor tehnologice

Prin procesele CPFR, investitiile tehnologice integrate Tn interior pot fi
rapid rentabilizate pin indirectele implicatii la partenerii comerciali.
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4. Ameliorarea recuperarii investitiei globale si in tehnologie

Recuperarea investitiei printr-un demers CPFR va fi substantiald n cea
mai mare parte a intreprinderilor.

Sistemele tranzactionale ERP (Enterprise Resource Planning) si sistemele
decizionale APS (Advanced Planning & Scheduling) amelioreaza procesele
interne ca si cele de parteneriat comercial/transorganizational;

5. CPER, ca a doua generatie a ECR, utilizeaza foarte intens cele mai
moderne tehnologii de informatie si comunicatie. Lansarea platformelor B2B
cum ar fi WWRE, GNX, CPGmarket si Transora permit utilizarea acestui
instrument in planificare si aprovizionare. Consistenta utilizare a modernelor
standarde de date si limbajele de calculatoare cum ar fi XML sprijind schimbul
de cantitati masive de date si determind multe firme sa aplice aceasta tehnologie

manageriald

Tabelul 8.2. INITIATIVE CPFR IN EUROPA inainte de lansarea
Guide CPFR - Europe

Parteneri Megapiata| Tara Solutia informatica
Ahold WWRE | Olanda 12
Boots-J&J UK Syncra
Carrefour — Kimberley Clark France Syncra
Coudis — Henkel — Cortisa Spain

Dansk Supermarket — P&G Denmark Syncra
Delhaize — Vanderm... WWRE | Belgium 12

Erooki - Henkel Spain Manugistics
Londes — 16 manufactures UK

Marks&Spencer WWRE UK 12
Marks&Spencer - Gunstones UK Syncra
Marks&Spencer — Teofer Foods UK Syncra
METRO - P&G GNX Germany

Sainsbury’s - Kraft Europe GNX UK Manugistics
Sainsbury’s — Kimberly Clark UK

Sainsbury’s - Unilever GNX UK Manugistics
Scholler — Europa Cartoon Germany | Logility and Pipechain
Superchevy — J&J UK Syncra
Systeme U-Lesieur France

Tesco WWRE UK 12
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Cap. 8 Colaborarea in planificare, prognoza si reaprovizionare
(CPFR — Collaborative Planning, Forecasting and Replenishment)

Alte beneficii ale CPFR

1. Satisfacerea consumatorului prin:
-reducerea preturilor;
-asortiment;
-lipsa de out of stocks (goluri de stoc);

2. Cresterea serviciilor pentru consumator si a ROI (Return on Investment)
prin:
-reducerea costurilor generale si administrative;
-0 recuperare mai buna a activelor din dotare;
-imbunatatirea cash-flow-ului;
-imbunatatirea serviciilor pentru consumator la nivelul magazinului;
-imbunatatirea rotatiei stocului;

3. Consolidarea/imbunitatirea lantului de aprovizionare prin:
-cererea alocata prin capabilitatile lanfului de aprovizionare total;
-planificarea ordonarii si dezvoltarea planului;

-reducerea timpilor ciclului;
-reducerea erorilor de prognoza;
-planificarea pe termen lung, si legatura cu prognoza.

4. imbunititirea imperfectiunilor productiei ca rezultat al reducerii
rupturilor de stoc;

5. imbunaititirea efectivititilor in marketingul consumatorului;

6. Cresterea afacerilor si dezvoltarea relatiilor catre urmatorul nivel de
parteneriat cu consumatorul.

8.5. CELE TREI ETAPE ALE DEMERSULUI CPFR

1. Aparitia CPFR: WALL - MART
Firmele Wall — Mart si Warnar Lambert din SUA au lansat primul proiect
CPFR. Firmele IT cum ar fi SAP si Manugistic Tmpreunda cu firma de

consultantd Benchmarking Parteners au pus bazele Collaborative Forecastig and
Replenishment (CFAR, predecesorul CPFR).
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2. Dezvoltarea VICS (Voluntary Interindustry = Commerce
Standards)
Conceptul a fost realizat, apoi standardizat si inregistrat ca marca, de catre
VICS. Asociatia VICS are ca misiune ocuparea locului de lider global in
continua imbunatatire a fluxului de produse si informatii din intreg lantul de
distributie.

3. Dezvoltarea GCI (Global Commerce Initiative)

Odata cu aparitia GCI in anul 1999, conceptul CPFR a fost extins global
prin aceasta asociatie globala dar si prin componente foarte puternice cum sunt:
AIM, CIES, GAM, FMI, EAN International, UCC Inc., iar prin realizarea
megapietelor electronice WWRE, GNX, Transora, CPG Market si Nova Point
au fost extinse de catre UCC net s1 XML coordonatoare ale retelelor net.

Calitatea si intensitatea schimbului de informatii (Info partenership)
necesita o angajare puternica in cooperarea intre organizatii.

Componentele de planificare si prognoza cererii intensifica schimbul de
informatii nu numai la nivelul logisticii dar, de asemenea, si la managementul
vanzarilor, marketingului si planificarii financiare. CPFR este prin aceasta
un instrument pentru intelegerea managementului valorii pe lant la orice
organizatie. Managementul superior utilizeazd CPFR pentru avantajele de
eficientd in managementul strategic al lantului de distributie. Tinta este
imbunatdtirea, pe termen indelungat, a pozitiei pe piata, a optimizarii valorii
pe lant si al unei performante durabile care sd satisfacd actorii organizatiei §i
ai intregului lant.
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Cap. 8 Colaborarea in planificare, prognoza si reaprovizionare
(CPFR — Collaborative Planning, Forecasting and Replenishment)

8.6. PROCESUL CPFR

Principiile de baza sunt inspirate din gestiunea partajata si din gestiunea
participativd si care se rezuma la trei puncte: 1. cadrul de parteneriat; 2. 0
previziune unica dar partajata; 3. eliminare progresivd a constrangerilor de
aprovizionare.

Figura 8.3. Diagrama procesului CPFR
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Exceptie Exceptie

Planificare ) Prognoza Reaprovizionare

Datele din

POS

Detailist

Procesul CPFR are trei faze care au 9 etape in totalitate.
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Figura 8.4. MODELUL GENERAL CPFR - Collaborative Planning, Forecasting and

Replenishment
-
1. Dezvoltarea acordului >
Criterii de exceptie de colaborare Criterii de exceptie Z
T
| 2 ‘ 35
Activitati de dezvoltare _' 2. Crearea planului 4- Activitﬁti_ _de deszovltare >
a afacerii la cumpéritor] | de afaceri comun | aafacerii la vanzator Py
: ‘ m
v
> 3. Crearea
E previziunilor
Criterii de exceptare 4. Identif. excepfiilor Criterii de exceptare
— > pt. previziunile < —
la cumparator vanzirilor ) la vanzator
Exceptii
! '(articole exceptate)
I 5. Rezolvarea/ T
Date de sprijinire a > colaborarea in privinta < Dat(_:'l de SprIJAlmrve a
deciziei la cumparator "l excentiilor deciziei la vanzator
U
Py
A 4 (@)
Date POS » - Lrearea < =
=P previziunilor e)
Previziunile 1 N
comenzilor Planificarea generali | >
—— si a productieila =
Previziuni fixe vanzitor i |
v Constrangeri I
Criterii de exceptare 7. Identif. exceptiilor | | Criterii de exceptare |
| . pt. previziunile < 12 vansd )
a cumparator comenzilor a vanzator |
Consu- \ 4 |
mator 8. Rezolvarea/ |
Date de sprijifirefp colaborarea “‘1 privinga 1§ Date de sprijinire a I
deciziel Ia cum éraoil exceptiilor h deciziei la vanzitor
. | |
Date actualizate Constrangeri nerezolvate
pentru exceptii ale aproviziondrii
. —— o
Magazmul de | lung ATermer - === == =P odusului
‘ retail o 9. Generarea comenzilor N pu)
D f """""""" Comanda —_ g
i | I 4 v % o
Recelztl? fa < 10. Executarea livririi < Acoperirea comenzii/ > A
cumparator Prodiic Executarea livrarii Py C<)
Feedback privind | m -
acoperirea comenzil
|« pie > g
Activitati Activitati comune Activitati
ale cumpéaratorului ale vanzatorului

Sursa: VICS — Voluntary Interindustry Commerce Standards si ECR Europe
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Cap. 8 Colaborarea in planificare, prognoza si reaprovizionare
(CPFR — Collaborative Planning, Forecasting and Replenishment)

ETAPA 1 — Dezvoltarea acordului de colaborare
Obiectiv: definirea liniilor directoare si a regulilor de functionare a viitoarelor
relatii parteneriale.
Rezultat: se Tncheie un acord de cooperare co-semnat de cei doi parteneri pentru
demararea proiectului sau eventuala revizie respectiv standardul CPFR . Are 12
subetape.

ETAPA 2 — Elaborarea planului de afaceri comun
Obiectiv: producatorul si detailistul schimba informatii legate de strategia
intreprinderii lor si de planurile lor comerciale in scopul realizarii unui plan
comercial comun.
Rezultat: stabilirea unui plan comercial comun care fixeaza clar rolurile,
strategiile si tacticile conferite de articolele conduse in comun. Are 12 subetape.

ETAPA 3 — Elaborarea previziunilor vanzarii
Obiectiv: vanzarile caselor (de marcat), liniile de cauzalitate si informatiile
asupra evenimentelor planificate sunt utilizate pentru a previziona vanzarea
avand ca suport planul comercial comun.
Rezultat: 0 previziune a vanzarii este initial generatd de una din parti,
comunicata celeilalte si 1n final utilizatd pentru programul de aprovizionare. Are
12 subetape.

ETAPA 4 — Identificarea exceptiilor previziunilor vanzarilor
Obiectiv: identificarea previziunilor vanzarii nevalide prin verificarea criteriilor
de exceptie definite impreuna de producator si distribuitor.

Rezultat: toate articolele a caror previziune de vanzare compromite obiectivele
financiare si de serviciu sunt declarate ca nevalide si regrupate intr-o lista de
exceptii tratata in etapa a 5-a. Are 12 subetape.

ETAPA 5 — Rezolvarea in comun a exceptiilor
Obiectiv: rezolvarea cazului de invalidare a previziunii utilizand diferite
mijloace de comunicare cum ar fi posta electronica, telefonul, reuniunile si
asumarea in final a schimbarii eventuale a previziunii.
Rezultat: ajustarea previziunii vanzarii. Are 12 subetape.
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ETAPA 6 — Generarea previziunilor comenzilor
Obiectiv: sunt combinate iesirile de la case, legaturile de cauzalitate si
strategiile de stoc pentru a genera programe de aprovizionare in functie de
previziunea vanzarii si planul comercial comun.
Rezultat: programul de aprovizionare, determinat de nevoile efective permitand
industriasului de a optimiza resursele de productie in raport cu cererea
previzionata. Are 12 subetape.

ETAPA 7 — Identificarea exceptiilor in previziunile comenzilor
Obiectiv: identificarea ordinelor planificate nevalide prin prisma criteriilor de
exceptie in comun definite de industrias si de distribuitor.

Rezultat: orice articol ale carui ordine planificate compromit obiectivele
financiare si de servicii este declarat ca nevalid si regrupat intr-o lista de exceptii
tratate n etapa 8. Are 12 subetape.

ETAPA 8 — Rezolvarea in comun a articolelor exceptate
Obiectiv: solutionarea cazului de invalidare a ordinelor planificate utilizand
diferite mijloace de comunicare cum ar fi posta electronica, telefonul, reuniunile
si asumarea eventualelor schimbari in programul de aprovizionare.
Rezultat: solutiile pot rezulta din negocieri. Programul de aprovizionare este
ajustat. Are 12 subetape.

ETAPA 9 — Generarea comenzilor
Obiectiv: transformarea programului de aprovizionare in comenzi ferme prin
ordine de planificate Tn termen scurt.
Rezultat: Tnscrierea intr-o perioada fixa a orizontului de planificare, ordinul
dedus este convertit intr-o comanda ferma. Are 12 subetape.
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Cap. 8 Colaborarea in planificare, prognoza si reaprovizionare

(CPFR — Collaborative Planning, Forecasting and Replenishment)

Tabelul 8.3. CPFR in 9 pasi

FAZE ETAPE DESCRIERE
1. Dezvoltarea acordului de| @ Definirea domeniilor
colaborare de colaborare
® Descrierea misiunii,
PLANIEICARE 2. Cre_area planului de obiectiv_elor si
afaceri comun cadrului de lucru al
colaborarii
® Definirea
responsabilitatilor
3. Crearea previziunilor ® (rearea si partajarea
vanzarilor prognozelor privind
vanzarile
4. Identif. exceptiilor pt. ® Identificarea si
previziunile vanzarilor rezolvarea exceptiilor
5. Rezolvarea/ colaborarea pentru a cadea de
in privinta exceptiilor acord asupra
prognozei vanzarilor
PROGNOZA ® C(rearea si partajarea

6. Crearea previziunilor
comenzilor

7. Identif. exceptiilor pt.
previziunile comenzilor

8. Rezolvarea/ colaborarea
in privinta exceptiilor

prognozelor privind
comenzile
Identificarea si
rezolvarea exceptiilor|
pentru a cddea de
acord asupra
prognozei

comenzilor

REAPROVIZIONARE

9. Generarea comenzilor

Generarea comenzii
ferme pe baza
prognozei comenzii
agreate de parteneri
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Figura 8.5. CPFR este bazat pe colaborarea pe lantul de distributie /

aprovizionare
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Cap. 8 Colaborarea in planificare, prognoza si reaprovizionare

(CPFR — Collaborative Planning, Forecasting and Replenishment)

8.7. INDICATORII CHEIE Al PARTENERIATULUI PRIN APLICAREA
CPFR

Tabelul 8.7.

Inventare

Acuratetea
prognozelor

Nivelul serviciilor

Timpul de
rdspuns

- Produse finite | Prognoza — Productie Comandai-livrare
vanzarilor _
- Livrare
L Materiale . Prognoz_a — Comanda-productie
comenzilor - Frecventa
rupturilor de stoc
Prognoza . -
— . L— Disponibilitat
materialelor a ?gfc; bilitatea
Schimbari Rebuturi Distributie Planificare
neplanificate ‘
— Rebuturi Camion incarcat |  Eficacitatea
e promovarilor
. Plan - complet
. 1 Vanzari
promotiona . ]
. ‘ Incarcarea — Materiale
| Lansare de noi __ Cresterea " vehiculului
produse vanzarilor Product
— rroductic
| Plande — Cursa in gol
poductie Sincronizarea . -
datelor | Costurile de —— Capacitate
| Comenzi distributie
~ facturarii

Sursa: ECR Europe, A Guide to CPFR Implementation
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Strategii manageriale interorganizationale

8.8. IMPLICATII ORGANIZATIONALE

1. Organizarea intreprinderilor orientate citre consumator

Structurile organizationale in majoritatea intreprinderilor evolueaza
continuu odata cu schimbarile strategice si oportunitatile.

Trecerile de la starea de haos si abandonarea situatiilor de urgenta si de
interventie sau schimbarea pompieristicd la o noud forma de organizare
indreptata catre o planificare comuna, constituie esenta schimbarii. Dinamismul
care se insufla partenerilor prin CPFR si oportunitatea care se ofera de-a integra
informatiile esentiale pe lantul de aprovizionare/desfacere poate sa influenteze
alinierea proceselor cunoscute. Procesele de planificare devin mai orientate spre
consumator in maniera de-a lega strans activitatile de vanzare, marketing,
finante, logistica, productie si aprovizionari. Dacd o problemd de obiectiv
financiar nu poate antrena reajustarea planurilor, intreprinderea poate, prin
CPFR, sa comunice si sa integreze modificarile rezultate in planurile comerciale
comune. Focalizarea intreprinderii pe client si consumator garanteaza, in final,
ca ajustarile planificate nu afecteaza rezultatele scontate nici nu antreneaza
repercusiuni neplacute.

2. Glisarea catre parteneriat

Atitudinile §i comportamentele organizationale traditionale trebuie sa fie
examinate si uncori redefinite. Se necesitd trecerea de la filozofia ,.castig-
pierdere” la filozofia .castig - castig”(win-win) ludnd in consideratie si
consumatorul astfel Tncat triada ,,win-win-win” garanteaza crearea unui lant de
distributie.

Esenta noilor valori poate fi determinata prin:

- atitudinea castig-castig;

- angajarea reald la schimbare si partajarea responsabilitatilor in

procesele de organizare a lantului de aprovizionare-distributie;

- rezistarea la tentatia oportunitatilor pe termen scurt;

- construirea unui lant al valorii printr-o ,,echipd” pluridisciplinara de
intreprinderi ,,soft” pentru 0 nevoie a consumatorului final, sprijinit de
intreprinderi furnizoare de servicii logistice;

- respectarea standardelor industriale, de date, de comunicatie si de
procese manageriale care tind sa se ,,globalizeze”.
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3. Interesul de schimbare

Cea mai mare parte a intreprinderilor a cunoscut deja schimbari culturale
cu ocazia reorganizarilor interne si au descoperit ca schimbarea este lucrul cel
mai dificil din afacerea lor. Capacitatea de-a conduce diverse relatii de
parteneriat este cel mai bun test al unei culturi de intreprindere. Aceasta se poate
~imputernici” prin implementarea CPFR.
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