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Abstract

When companies decide to implement a vertical distribution system, them consider worthwhile to perform
some of the production processes, distribution, and marketing necessary to produce goods or services
themselves or through a series of affiliated partners to a vertical distribution chain. Companies do this,
because they think they have higher earnings and lower risks, or simply because there is an organization
culture in this regard. Decision regarding training, implementation and development a vertical distribution
system or becoming a membership of an already formed distribution system requires the balancing of both
the advantages, disadvantages and costs. This paper tries to emphasize on the main benefits as well as the
limitations that a different distribution system has.
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Unul dintre avantajele oferite de un sistem vertical de distributie constd in reducerea costurilor si cresterea eficientei prin
reducerea numarului de etape din cadrul procesului de productie, optimizarea transportului si a manipularilor, utilizarea mai
buna a capacitatilor. Obtinerea unor economii se poate realiza deasemenea si prin realizarea unui control sporit §i a unei
coordondri interne corespunzatoare. Nu pufine sunt situatiile in care manageri ai unor structuri comerciale romanesti se
plang ca atunci cand au utilizeazd pentru aprovizionare furnizori ce practica prefuri mici s-au confruntat cu situatii
neplacute 1n care livrarile nu se faceau la timp sau calitatea produselor furnizate era necorespunzatoare iar compania era
nevoita sa suporte cheltuieli pentru gisirea altor furnizori. In schimb, in cazul livrarilor ficute in cadrul unui canal vertical
de distributie, firma are un control sporit asupra acestor elemente fapt ce conduce la economi importante. Aceeasi situatie o
intalnim §1 atunci cand se pune problema colectarii unor informatii despre piata, cand costul ce trebuie suportat pentru
obtinerea informatiilor este mult diminuat deoarece informatiile despre piata circula mult mai usor la nivelul unei
organizatii decat intre o serie de entitati independente. Timpul de reactie la schimbari neasteptate ale pietei este scurtat iar
modificarile strategice sunt mai usor de coordonat in cadrul unui sistem vertical de distributie. Deci, in cadrul unui canal
vertical de distributie costurile de cumparare, administrare, vanzare, negociere, tranzactionare vor fi mult diminuate.
Economii importante se vor obtine si prin necesarul scazut al forfei de vanzare sau al publicitatii care va trebui realizata
doar la nivelul consumatorului final. Relatiile stabile din cadrul unui canal vertical de distributie vor conduce si acestea la
proceduri specializate mult mai eficiente, datoritd unor sisteme logistice specializate, sisteme de depozitare si ambalare,
intretinere specifice i mai ieftine. Membrii canalului de distributie verticala aflati in amonte vor putea mult mai usor sa
adapteze produsele la necesitatile membrilor aflati in aval in acelasi mod in care membrii din aval se pot adapta mai bine
Prin organizarea unui sistem vertical de distributie un producator va ajunge sa realizeze inclusiv comertul cu amanuntul
pentru produsele sale ceea ce 1i va permite sa controleze prestatia personalului de véanziri, imaginea pozitionarii
magazinelor, stimularea personalului de vanzari si alte elemente ale functiei de vanzari in comertul cu amanuntul, care
contribuie la diferentierea produsului.
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Pentru majoritatea produselor cererea de baza se manifesta in aval, unde se ia si decizia de achizitie. Performantele obtinute in
aceastd etapa vor influenta atat marimea, cat si structura cererii in etapele de productie situate in amonte. Implicarea in activitati
comerciale poate oferi firmei informatii esentiale despre piatd, care permit intregului lant vertical sa functioneze mai eficient.
Firma va putea sd determine mai repede cererea pentru produsele sale decat in cazul in care ar fi trebuit sa o deduca indirect,
din comenzile primite de la clientii sdi iar informatiile despre piata obtinute mai rapid permit o mai bund gestionare a productiei
si o reducere a costurilor. In cazul unei cereri sezoniere sau neregulate informatiile obtinute rapid sunt cu atat mai valoroase cu
cat dau timp de reactie producatorului. Pe termen lung, producatorul poate deduce tendintele care apar in privinta preferintelor
cumpdratorilor si evolutiile concurentiale. Astfel de informatii pot facilita ajustari ale strategiei pe termen lung asigurand astfel
o evolutie de succes a firmei.

Un alt avantaj de necontestat al unui sistem de distributie verticala il constituie posibilitatea de a cunoaste si utiliza tehnologie
superioard. In cazul unui sistem de distributie integrat sau corporativ cunoasterea tehnologiei activitatilor din amonte conferi
un avantaj net in procesul de comercializare al unui produs deoarece comerciantul va cunoaste posibilitatile sau punctele slabe
ale produsului. In cazul unui sistem de distributie vertical contractual precum sistemul de franciza avantajele utilizarii unor
tehnologii superioare este deasemenea incontestabil.

Un control sporit asupra ofertei sau cererii constituie deasemenea un avantaj al unui sistem de distributie vertical. Un
producator care detine furnizorul de materii prime sau are o relatie contractuala ferma cu acesta este sigur cd aprovizionarea cu
materii prime se va face la timp. Pe de alta parte, un francizor va sti totdeauna ce cantitate de marfa va trebui sa livreze
francizatilor sdi (in cazul unor contracte de franciza in care francizatii sunt aprovizionati de catre francizor). Bineinteles ca
asigurarea cererii se va realiza, in masura in care unitatile din aval pot prelua si comercializa productia obtinuta in amonte.
Apartenenta la un canal vertical de distributie conduce si la cresterea puterii produselor de a se diferentia de produsele
concurentilor, datoritd managementului eficient ceea ce poate sa confere valoare adaugata mai mare.

Inlaturarea unor bariere de intrare pe piete noi se poate realiza, tot prin formarea sau apartenenta la un sistem de distributie
vertical. In special sistemele de francizi sunt recunoscute pentru acest avantaj conferit membrilor. Mai mult decét atat, prin
avantajele pe care o firma ce apartine unui sistem vertical de distributie le are, ea va putea construi bariere de intrare pe piatd
pentru alte firme, potentiale concurente.

Prin organizarea si utilizarea unui sistem de vertical de distributie companiile isi pot imbunatati randamentul capitalului investit
si in acelasi timp pot evita izolarea manifestata prin blocarea accesului la furnizorii sau clientii care au decis la randul lor sa
faca parte dintr-un canal vertical de distributie.

Intalnim pe piata situatii in care pentru o firma este foarte important si pastreze secretul de fabricatie al produselor sale iar prin
utilizarea unui sistem vertical de distributie firma evitd transmiterea de informatii tehnologice ce ar putea fi vitale catre
furnizorii sai, care produc componente sau ii livreaza materii prime.

In ceea ce priveste sistemul vertical de distributie, ca dealtfel in viata in general, orice avantaj dobandit are costul sau, iar
costurile formarii sau aderarii la un canal de distributie vertical nu sunt neglijabile. Cele mai importante costuri atrase de un
sistem vertical de distributie, identificate de noi pe parcursul cercetarii §i prezentate in continuare, se refera la cheltuielile
aferente formarii sau intrarii in cadrul canalului vertical de distributie, cele cu adaptarea la conditiile impuse in cadrul canalului
sau cheltuielile cu activitatea de management a canalului vertical de distributie.Formarea unui sistem vertical de distributie
integrat sau corporatist impune firmei sa depaseasca barierele de mobilitate pentru a initia si realiza activitatile din amonte sau
din aval ajungand practic sa concureze pe piete noi pentru ea. Aceasta situatie este specifica totusi doar sistemului vertical de
distributie integrat. Pentru sistemul de distribufie vertical contractual de tip franciza este chiar specific faptul ca, costurile de
mobilitate sunt foarte mici §i preluate aproape in totalitate de francizati.

Pe langa costurile depasirii barierelor de mobilitate, sistemul vertical de distributie corporatist este caracterizat si de ponderea
mare a costurilor fixe in totalul costurilor procesului de productie deoarece, in momentul achizitionarii unor produse de pe
piatd, costurile achizifiondrii acestora vor fi costuri variabile, daca insa produsul este realizat de catre firma, costurile fixe
impuse de procesul de productie vor creste considerabil.

Deasemenea, in cazul utilizarii unui sistem de distributie vertical, deoarece vanzarile verigilor din amonte deriva din vanzarile
unitatilor din aval, riscul comercial al verigilor din aval este preluat si de cele din amonte, fluctuatiile provocate de ciclul
economic, evolutiile concurentiale sau schimbarile comportamentale de pe piatda de la nivelul unei verigi a lantului de
distributie provocand fluctuatii in intregul langul vertical de distributie. In momentul ludrii deciziei pentru organizarea unui
sistem de distributie vertical, o campanie trebuie sd aibad in vedere ca aceasta strategie poate conduce la sporirea costurilor de
operare, expunandu-si castigurile unor fluctuatii ciclice mai insemnate. O veriga a unui canal vertical de distributie depinde in
mare masura de capacitatea “furnizorilor” sau a “clientilor” sai interni de a realiza produse competitive. Esecul la nivelul unei
verigi in ceea ce priveste strategiile de produs, deciziile manageriale sau adaptarea tehnologiei, adaptarea la schimbarile pietei
pot genera dezechilibre in intreg lantul de productie prin realizarea unui produs cu un cost mai ridicat, sau inferior din punct
de vedere calitativ comparativ cu produsele realizate de concurenti.

Un alt neajuns al unui sistem vertical de distributie verticala consta in reducerea flexibilitagii in schimbarea partenerilor.
Inlocuirea unui partener din cadrul unui sistem de distributie vertical atrage costuri mult mai mari comparativ cu cele necesare
trecerii la un alt furnizor sau client independent deoarece in cazul unui sistem corporativ, compania a efectuat deja investitii
pentru preluarea furnizorilor sau a clientilor sai iar in cazul unui sistem vertical contractual ruperea relatiilor este mult mai
dificila decat in cadrul unor relatii contractuale cu entita{i independente putand uneori atrage chiar plata unor daune materiale si
morale in favoarea fostilor parteneri.

Barierele de iesire din sistem sunt deasemenea mai nalte comparativ cu cele impuse de alte tipuri de relatii comerciale,
deoarece apartenenta la un sistem vertical de distributie poate conduce la specializarea activelor, la formarea unor relatii
strategice i legaturi juridice sau chiar emotionale puternice.
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Un alt dezavantaj al sistemului vertical de distributie si avem in vedere in special sistemul vertical corporatist este ca
va consuma resurse mari de capital din partea entitatii initiatoare datoritd necesarului mare de capital uneori pentru
realizarea activitatilor din amonte sau din aval in comparatie cu situafia stabilirii unor relatii cu entitati independente
care permite utilizarea investitiilor de capital ale acestora. Sunt situatii in care nevoile de capital ale activitatilor din
amonte /aval sunt chiar mai mari in raport cu capacitatea firmei de a obtine fonduri iar reinvestirea fondurilor in aceste
segmente expune firma unor riscuri strategice insemnate. Sistemul vertical de distributie de tip franciza nu are acest
dezavantaj deoarece francizorii sunt cei care vin cu capital i realizeaza investitii pentru partea asumata din procesul de
distributie.

Poate cel mai important neajuns al utilizarii unui sistem vertical de distributie consta in izolarea de fluxul tehnologic
venit de la furnizorii sau de la clientii. Daca un sistem de distributie vertical corporatist presupune din partea firmei
inifiatoare asumarea  responsabilitatii pentru dezvoltarea propriilor capacitati tehnologice fara sia se bazeze pe
tehnologia provenitd de la altii, acest lucru se poate intoarce in timp in defavoarea acesteia deoarece, astfel se reduce
diversitatea de idei si solutii.

Lipsa stimuldrii se resimte deasemenea in cadrul unui sistem de distributie vertical integrat sau contractual deoarece
achizitionarea §i vanzarea in interiorul canalului nu este una competitivd. O unitatea aflata in amonte practic nu
concureaza pe piatd pentru vinderea produselor, acestea fiind preluate automat de catre partenerii din aval din cadrul
canalului iar In timp, lipsa concurentei poate conduce la scaderea calitdtii produselor sau la o mai slabd productivitate,
cu consecinfe asupra costurilor de obtinere a produselor. Bineinteles cd modul in care aceasta situatie se va reflecta
asupra performantelor firmelor din cadrul canalului vertical de distributie, depinde de performantele managementului
canalului. In literatura de specialitate, aceasta situatie este cunoscuti sub denumirea “problema marului stricat" adica, o
unitate din cadrul canalului vertical de distributie care are probleme strategice, manageriale sau de altd naturd 1i va
afecta si pe ceilalti parteneri. In acest sens, este recomandat, in situatia in care, in cadrul sistemului de distributie
vertical, un membru se confrunta cu dificultati, ceilalti membrii ai canalului s Incerce sa o ajute prin subventii sau prin
metode de sprijin direct cum ar fi investitiile pentru retehnologizare decat indirect acceptand produse scumpe sau de
calitate inferioard, fapt ce ar conduce inevitabil la propagarea problemelor verigii bolnave.

O alta problema, intalnita in cadrul unui canal de distributie vertical o constituie necesitatea utilizarii unor resurse
manageriale deosebit de capabile deoarece actionarea concomitent pe intreg circuitul marfurilor, de la materia prima
pana la consumatorul final, necesita activitati extrem de diferite. O echipa manageriala instruita si capabild sa conduca
o parte a lanfului vertical, precum productia, este posibil sa fie pusa In mare dificultate in a conduce eficient comertul
cu amanuntul. Riscul luarii unor decizii manageriale gresite creste mai ales ca, in cadrul managementului lantului
vertical, se manifestd o tendintd subtild de a le percepe In mod asemanator problemele. Ori tendintele manageriale
moderne pun accentul tocmai pe personalizarea §i tratarea individuald a fiecarui aspect.

O ultima problema, pe care consideram important sa o semnaldm, este cea referitoare la pozitia Uniunii Europene cu
privire la integrarea verticald in unele sectoare economice cum ar fi cel al energiei.

In concluzie, organizarea si gestionarea unui sistem de distributie vertical, pe langa multiplele avantaje pe care le
atrage, necesitd un management deosebit de performant iar in lipsa unor performante manageriale corespunzatoare
sistemul poate inregistra mari deficiente.
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