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Toate au fost motivate de rapoartele  despre realizările investiţiilor,
prognozate ca atractive, în dezvoltarea tehnologică a E.C.R. şi, astfel, dornice să
transfere experienţa E.C.R. în marketurile europene. Unii s-au aşteaptat la
rezultate mult mai rapide ale implementării decât în S.U.A., întrucât costurile cu
personalul şi cu distribuţia fizică sunt mult mai ridicate decât în SUA.

Unii au spus că E.C.R. nu are nimic nou, ci doar implementarea
principiilor actuale în industria alimentară justificat de faptul, adevărat parţial,
că unele categorii manageriale şi strategii sunt practicate, în alte domenii, în
Europa de cca. 20 de ani. Oricum prin eforturi coordonate ale producătorilor şi
detailiştilor, s-a prevăzut şi realizat creşterea câştigurilor în întregul lanţ de
aprovizionare (supply chain) şi suprimarea costurilor care nu sunt necesare.

Schimbarea principală constă nu numai în manevrarea unor instrumente,
tehnici manageriale ci în redefinirea relaţiei tradiţionale între managementul
financiar-contabil al producătorului şi puternicii distribuitori din sectorul
detailiştilor.

Ce este nou, în filozofia E.C.R.?

Când presiunile externe sunt destul de dure atât în rândul
manufacturierilor cât şi al grosiştilor şi detailiştilor, pentru a valorifica analizele
aferente acestui demers, trebuie examinat şi organizat multifuncţional lanţul de
distribuţie / aprovizionare. Pentru aceasta, personalul din compartimentele:
vânzări, logistică, finanţe, şi sisteme informatice, din firmele producătoare şi
detailiste ar trebui să lucreze împreună.

Reducerea costurilor administrative, de la înlocuirea schimbului manual al
documentelor cu transferul electronic al tuturor tranzacţiilor zilnice, până la
modul de plată, va avea efect asupra preţului din magazin şi disponibilităţile de
produse. Implementarea unui schimb de la computer la computer, între
producător şi detailist şi a serviciilor de logistică în ceea ce priveşte: cererea,
programarea, transportul, şi plăţile vor înlocui munţii de hârtii şi munca
manuală. Vor dispărea astfel întârzierile de prelucrare şi erorile.

O componentă esenţială a acestui proiect este aceea de a defini mesajele
standard necesare pentru a realiza aceste tranzacţii de afaceri.

Forţa conducătoare a acestor principii “actuale” este reprezentată de datele
despre cumpărători date prin intermediul scanerelor.

Aceste date pot fi folosite ca bază pentru creşterea predictibilităţii cumpărătorilor şi
pentru a putea fi folosite în patru politici:
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1. Reaprovizionarea eficientă (Efficient Replenishment);

2. Asortimentul eficient (Efficient Asortiment);

3. Promovarea eficientă (Efficient Promotion);

4. Lansarea eficientă (Efficient Introduction).

Disponibilitatea imediată a acestor date prin intermediul E.D.I.
(Electronic Data –Interchange, Transferul Electronic de Date) dă posibilitatea
detailiştilor să adapteze comenzile lor la cerere şi în acelaşi timp la
îmbunătăţirea prognozelor. De asemenea, producătorii vor putea să-şi adapteze
propriile livrări şi uneori chiar şi producţia conform comportamentului
consumatorilor. Mai mult, chiar participarea la acest lanţ al serviciilor de
logistică permite raţionalizarea tuturor aspectelor referitoare la transport pentru a
obţine îmbunătăţiri în utilizarea tehnicilor de către cele două părţi ale lanţului.

Transferul Electronic al Datelor (E.D.I.) este principalul instrument pentru
implementarea E.C.R.

E.C.R. este focalizat pe aplicarea metodelor manageriale moderne şi a
tehnologiilor pentru a reduce costurile şi timpul de răspuns (cerere-comandă de
livrare-aprovizionare), odată cu creşterea calităţii produselor şi serviciilor aduse
consumatorilor (Figura 1)

Figura 1



E.C.R. implică ca partenerii să lucreze împreună pentru a identifica
oportunităţile pentru o mai mare eficienţă şi eficacitate focalizate în trei grupe de
strategii: (Figura 2.)

- Management prin categorii (Category Management);
- Reaprovizionarea produselor (Product Replenishment);
- Tehnologii de legătură/comunicare  aplicabile (Enabling

Technologies).



2. PROCESUL DE CONDUCERE AL CERERII
(DEMAND SIDE)

CATEGORY MANAGEMENT - MANAGEMENTUL PRIN
CATEGORII era sintetizată la I-ul Forum Mondial de Marketing şi
Merchandising de la Nisa din octombrie  1991 ca o filozofie nouă care dă o nouă
opţiune în împărţirea profitului între  fabricanţi şi comercianţi.

Category Management (CM) este definit de programul american E.C.R.,
ca fiind “procesul de conducere prin categorii ca unităţi strategice de afaceri,
producând mărirea rezutatelor afacerilor prin focalizarea pe  valoarea
livrărilor către consumator”. Sunt incluse în această definiţie toate activităţile,
realizate pentru înţelegerea trebuinţelor consumatorilor care influenţează
cererea, şi măsurile de asigurare că produsele dorite ajung la locul potrivit, la
timpul potrivit şi la preţul acceptat de toţi consumatorii.

În timp ce Reaprovizionarea produselor se referă la circuitul fizic al
produselor, Managementul  prin  categorii se focalizează pe planificarea şi
comunicarea variaţiilor în trebuinţele consumatorilor care va influenţa mixul şi
volumul de produse care trece prin fiecare stadiu al lanţului de activităţi de
producţie şi comercializare şi eficienţa oricărui proces de reaprovizionare.

De o importanţă particulară, Category Management se referă la
optimizarea a patru procese importante: Lansarea produselor, Promovarea
produselor, Conducerea asortimentului, şi Implementarea unei Infrastructuri
necesare realizării unor nivele înalte de eficienţă a acestor procese (Figura 3).

Figura 3.
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Consideraţiile despre eficienţă se focalizează pe cunoaşterea şi
implementarea unui set de procese integrate, care răspund rapid la nevoile
schimbătoare ale consumatorilor  cu un cost proporţional cu valoarea adăugată.

Consideraţiile despre efectivitate definesc aşteptările consumatorilor
asociate asortimentului produselor, promovările şi lansările de produse şi asigură
că rezultatele obţinute corespund aşteptărilor.

1. Infrastructura este focalizată pe determinarea direcţiilor pentru
efectivitatea managementului prin categorii şi folosirea capacităţilor pentru
eficientizarea performanţelor de obicei a şase concepte - strategie, procese,
măsuri, resurse, organizare şi sisteme informatice - şi care ar fi soluţia pentru
fiecare categorie de produse.

În timp ce firmele pot şi trebuie să se adreseze unor direcţii largi,
conceptele ar trebui să încorporeze consideraţii unice asociate caracteristicilor
specifice ţărilor, categoriilor de produse, şi partenerilor de afaceri.

Aceste consideraţii ar trebui să fie reflectate în strategiile managementului
prin categorii şi proiectarea proceselor şi,  care vor cere flexibilitate referitoare
la structurile organizaţionale şi sistemele informaţionale.



2. Optimizarea lansărilor ia în considerare două rezultate foarte diferite dar
totuşi aflate în strânsă relaţie. Pe de o parte eforturile sunt focalizate pe
înţelegerea criteriilor folosite de toţi partenerii de afaceri şi de toţi consumatorii
care duc la succesul sau eşecul noilor lansări. Aceste criterii sunt folosite în
ataşarea ideilor la noile produse chiar din timpul dezvoltării procesului. În
acelaşi timp, eforturile sunt concentrate pentru reducerea drastică a timpului şi
costurilor asociate acestor noi lansări de produse. Firmele pot avea multe
beneficii prin focalizarea internă a acestor eforturi, dar cele mai multe beneficii
pot apărea când partenerii de afaceri vor lucra împreună pentru utilizarea acestor
oportunităţi. Oricum, date fiind actualele relaţii între partenerii de afaceri, dintre
producătorii şi comercianţii români, aceasta nu se va întâmpla uşor sau curând.

3. Optimizarea promoţiilor ia în considerare toate activităţile şi rezultatele
asociate: campaniilor publicitare, promoţiilor pentru consumatori şi acordurilor
comerciale.

Mai mult decât îmbunătăţirea eficienţei managementului proceselor de
promoţie, eforturile E.C.R. sunt focalizate pe creşterea efectivităţii tuturor
evenimentelor promoţionale. Aceasta este mai ales adecvată prin publicitatea şi
promoţia pentru consumatori la firmele slab organizate ce realizează evenimente
ce pot duce la costuri ridicate şi la confuzionarea consumatorilor.

Prin acordurilor comerciale  se rezolvă două probleme. În primul rând,
reducerea complexităţii structurilor afacerilor ce diminuează drastic costurile
administrative. În al doilea rând decuplarea procesului de reaprovizionare de
“lucrările” financiare va elimina multe din “cuiele” artificiale care aduc
cheltuieli în producţie şi distribuţie.

4. Optimizarea asortimentului începe în mod tipic cu definirea rolului
asortimentului în atingerea ţintelor strategice, pentru o categorie managerială cât
şi planificarea fluxului acestor produse pentru a îndeplinii aceste asteptări.
Deseori, aceste eforturi se concretizează în decizii de retragere a unor produse
slab performante şi/sau adăugarea unor produse care dau mai multă consistenţă,
graţie necesităţilor strategice.

Odată ştiute asortimentele strategice, atenţia se concentrează pe
poziţionare şi mixul spaţiilor din raft. Oricum este important să notăm că aceste
eforturi trebuie să se adreseze la multiple produse-categorii când, trebuiesc luaţi
în considerare “dirijorii de trafic” (“Trafic Guilders”) şi produsele concurente. În
plus, succesul efortului pentru optimizarea asortimentului cere un schimb de
informaţii între partenerii de afaceri.



3. REAPROVIZIONAREA EFICIENTĂ (ERP) ÎN LANŢUL
OFERTEI (SUPPLY SIDE)

Reaprovizionarea eficientă (ERP – Efficient Replenishment)  reprezintă
strategia fundamentală a E.C.R.. Obiectivul reaprovizionării eficiente este:
“Furnizează produsul potrivit la locul potrivit, la timpul potrivit, în cantitatea
potrivită şi în cea mai eficientă manieră posibilă”.

Această strategie este sprijinită printr-un flux de informaţii clare, sosite la
timp, integrate fluxului produsului în întreaga reţea. “Forţa conducătoare” la
ERP va fi reprezentată de informaţiile (scanerizate cel mai bine) din punctele de
vânzare (POS – Point of Sales). Aceasta reprezintă metoda principală de auto-
identificare a produsului.

Acest sistem va reduce în mod semnificativ: manevrarea manuală a
produsului; activităţile lipsite de profit; inventarele şi costurile asociate acestora.
Rezultatul este un sistem “fără hârtie”, inter-organizaţional cu un  mare potenţial
de reducere a costurilor. Aceste beneficii sunt împărţite între furnizor şi
detailist creând o distribuţie echitabilă a fructelor acestei investiţii în ERP.

În mod curent, un lanţ de aprovizionare cuprinde trei fluxuri independente
de informaţii şi produse:

- de la magazin la consumator;
- en-gross la magazin;
- furnizor spre en-gross.
Aceste trei fluxuri sunt conectate prin trei cicluri de reaprovizionare.

Aceasta funcţionează pe principii total diferite, bazate pe diferenţele între flux.
Marfa este “împinsă” în magazia en-gross de viitoarele afaceri (tranzacţii)

ale furnizorilor. Este “scoasă” prin ordinele de livrare ce “se întâlnesc” în
magazia distribuitorului en-gross ce sunt cvasi-controlate prin inventarele en-
gross-ului.

Rezultatul “împinge”-”întâlneşte”-”scoate” este o avalanşă de inventare şi
ineficienţe cum ar fi: prea multă marfă, pierderi continue, costuri administrative
excesive; costuri de producţie mari; grafice de producţie cu fluctuaţii mari.

ERP umple acest gol integrând aceste bucle de aprovizionare, fără
legătură, într-un sistem informatizat de la furnizor la punctul de vânzare. Acesta
crează un flux al produsului către raft, care reflectă cererea în întregul sistem.
Elimină, de asemenea, activităţile neprofitabile de la linia de producţie la
rafturile magazinelor.

Astăzi, distanţa între sistemul curent şi adevărata ERP este mare. Dat fiind
efortul de a construi un pod peste această prăpastie sunt necesare două faze
naturale.

Prima fază impune crearea unui sistem logistic fără - hârtie, ce ajută cele
două sisteme ale aprovizionării care operează independent. Elementele  care
compun prima fază există astăzi şi reprezintă una din cele mai bune practici ale
industriei.



Faza a doua, reaprovizionarea furnizor-magazin, necesită câteva elemente
tehnice ce nu se regăsesc în general în industria alimentară actuală. S-a
considerat în 1996, că în doi ani, în ţările Comunităţii Europene, va deveni una
din practicile curente, şi în patru ani va fi total implementată.

Investiţiile şi beneficiile fiecărui element au fost deja estimate. Oricum,
două lucruri diferite trebuie luate în seamă în ceea ce priveşte această estimare:

- primul, că fiecare companie are o ţintă diferită spre care porneşte, deci
un punct diferit de atins;

- în al doilea rând, fiecare element ţintă poate fi privit ca o verigă de
lanţ. Deseori, fiecare verigă poate aduce beneficii. Oricum beneficiile
majore pot fi culese, într-o manieră sistematică din întregul lanţ. Suma
beneficiilor fiecărei verigi este mai mic decât al lanţului întreg.
Aceasta este sinergia dată de implementarea ERP. Unele elemente pot
costa în mod nejustificat, dar sunt absolut necesare în construcţia
lanţului.

Referitor la strategia E.C.R. a reaprovizionării produselor există şase
concepte care fac să crească eficienţa şi efectivitatea produselor în procesul
producţiei şi distribuţiei (Figura 4.) Ele se regăsesc reunite în fiecare stadiu a
unui lanţ de distribuitori ai produselor alimentare de băcănie.

Figura 4.
Oportunităţile laturii ofertei (Supply Side)

Există două poziţii fundamentale din care aceste concepte se adresează E.C.R.
În prima poziţie E.C.R. se adresează folosirii conceptelor de

aprovizionare şi integrarea lor într-un set, folosirea aprovizionării pe categorii
specifice producţiei. În cea de-a doua poziţie E.C.R. se referă la impactul
conceptelor pentru toate cerinţele partenariale, de “nod”, din lanţurile
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producător-grosist-detailist, care duc la o proastă calitate şi la insatisfacţia
clientului-consumator. Toate aceste concepte contribuie la viziunea E.C.R.
despre rapiditatea trecerii prin lanţul de distribuţie, cu o reaprovizionare
generată de actuala cerere a consumatorului. În timp ce datele de la punctul de
vânzare (POS) sunt intrări primare pentru această viziune viitoare, anticiparea şi
planificarea cererilor consumatorilor ca şi promoţionalitatea şi sezonalitatea
asigură faptul că acestea sunt produsele corespunzătoare pentru locul şi timpul
corespunzător.

1. Integrarea furnizorilor. În general sunt două domenii de focalizare pentru
iniţiativa E.C.R. - Integrarea Furnizorilor. În primul rând E.C.R. încurajează
producătorii la continuarea procesului de întărire a alianţelor  strategice cu
furnizorii cheie. În al doilea rând, în cadrul acestor alianţe, E.C.R. plasează ca
prioritar eforturile combinate care se adresează conceptelor de reaprovizionare
precum ar fi: transferul rapid, reaprovizionarea continuă şi sincronizarea
producţiei în interfaţa dintre producător şi furnizor, plus fiabilitatea operaţiunilor
de livrare cât şi a celor de producţie.

2. Fiabilitatea operaţiunilor. Fiabilitatea livrărilor şi producţiei sunt imperativ
fundamentale pentru procesul de reaprovizionare eficientă a produselor.
Fiabilitatea livrărilor se ocupă de ordonarea notelor de comandă şi livrările la
timp, în timp ce fiabilitatea producţiei se adresează pierderilor datorate căderilor,
deci timpilor morţi, neplanificaţi.

În timp ce E.C.R. conduce la o îmbunătăţire continuă a nivelului de
fiabilitate, eforturile E.C.R. se concretizează în măsurarea şi minimizarea
variaţiilor în fiabilitate. Adesea este dificil ca aceste eforturi să permită
implementarea reaprovizionării continue şi a producţiei sincronizate fără
compromiterea calităţii serviciilor.

3. Sincronizarea producţiei. Sincronizând etapele ofertei (producţiei) cu
cererea actuală a consumatorilor se ajunge la o creştere deosebită a
responsabilităţilor şi serviciilor oferite, implicând reducerea numărului de
inventare şi a costurilor. Fabricanţii pot reduce dependenţa acestora, în timp,
prin conducerea proceselor înlănţuite. Nesincronizarea producţiei constituie o
mare greşeală, şi, este frecventă, ceea ce conduce la costuri mari. Iniţial se poate
apela la conducerea reaprovizionării prin depozite, urmând ca produsele viitoare
să fie reaprovizionate prin date de la punctele de vânzare (POS)

O importanţă deosebită o are programarea producţiei care conduce la un
management dinamic, la succesiunea şi dimensionarea producţiei, controlul ei,
formarea unor niveluri de încredere acceptabile.

4. Reaprovizionarea continuă. Filozofia de bază este de a schimba actuala
“împingere” a producţiei în centrele de distribuţie şi “tragerea” produselor din
centrele de distribuţie către magazinele de detaliu cu filozofia aprovizionării
directe de la furnizorii - fabricanţi la punctele de vânzare pentru a răspunde la
comenzile clientului-consumator.



Se înlocuieşte astfel conceptul de a lansa comandă de livrare şi de a
“trage” marfa din depozitele centrelor de distribuţie cu conceptul
reaprovizionării continue prin lansări de comenzi din punctul de vânzare  către
furnizor (Figura 5).

Figura 5.
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5. Transdepozitarea Este un sistem de distribuţie în care marfa primită la
depozit sau centru de distribuţie nu este “uitată” acolo şi este imediat orientată
pentru expedieri la magazinele de vânzare cu amănuntul. Transdepozitarea sau
eliminarea fazei de stocare (Cross Docking) este un transfer prin logistica de
transport fără depozitare şi care necesită sincronizarea strictă a tuturor
mişcărilor, tuturor manipulărilor şi se poate implementa la trei nivele:

- Cross Docking de produse paletate (deja folosită pe scară largă pentru
produse de volum mare);

- Cross Docking- cu lăzi - devenind din ce în ce mai folosită;
- Cross Docking - de traspaleţi mixti, presortaţi de producători, adică cu

multe produse pentru punctele de vânzare cu amănuntul (POS). Va fi
un element de diferenţiere competitivă în viitor.

6. Comandarea automată din magazine. Informaţiile tehnologice furnizează
atuurile potenţiale pentru progres în înţelegerea clientului şi eficienţa
aprovizionării.

Punctele de vânzare oferă date despre procesul de aprovizionare pentru a
putea conduce producţia la un nivel înalt de performanţă cu costuri reduse şi
pentru a întreţine viitoarea producţie.

În contrast cu producţia actuală când comenzile se transmit manual,
comanda automată din magazine permite detailiştilor să răspundă mult mai bine



şi mult mai rapid la nevoile consumatorilor. Simultaneitatea va reduce atât
costurile de operare cât şi inventarele (Figura 6).



Figura 6
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