Politica de distributie

Distributia are un rol important in activitatea de marketing, in realizarea
obiectivelor strategice si de piata ale fiecarei intreprinderi.

> Ea asigura, prin intermediul actelor de vanzare-cumparare, valorificarea in
cadrul pietei a produselor si serviciilor si totodata punerea la dispozitia
consumatorilor a bunurilor si serviciilor de care acestia au nevoie.

> 1In acelasi timp, ea constituie si un mijloc de informare a clientilor efectivi
sau potentiali in legatura cu oferta de produse si servicii existenta pe piata.

> In sfarsit, procesul de distributie influenteaza eficienta activititii de
marketing si, in general, a activitatii desfasurate, prin rezultatele inregistrate in
urma efortului depus in acest domeniu care concentreaza o buna parte din
resursele materiale, financiare si umane ale intreprinderii.



Politica de distributie — Continutul distributiei in turism

In definirea continutului distributiei trebuie pornit de la acceptiunea clasica
potrivit careia aceasta este formata din totalitatea activitatilor care au loc in
spatiul si timpul care separa productia de consum. In turism, intrucat
prestatorul de servicii si consumatorul sunt separati in spatiu si timp, distributia
cuprinde totalitatea activitatilor care se desfasoara pentru realizarea efectiva a
consumului.

Asadar, in sfera distributiei se include:

v reteaua de unitati in care urmeaza a se intalni prestatorul de servicii si
consumatorul si unde, in cele mai multe cazuri, se vor efectua actele de
vanzare-cumpadrare anticipata, urmate de livrarea, receptia si consumul
produselor si serviciilor;
v relatiile care iau nastere intre participantii implicati in procesul distributiei
si care preced, insotesc si uneori incheie acest proces, respectiv:

>fluxul negocierilor si al tranzactiilor, desfasurat in absenta produsului

(serviciului) pe baza ofertei prezentate de prestator;

»>fluxul transferului titlului de proprietate

»>fluxul informational

> fluxul promotional

> fluxurile finantarii, riscului, comenzilor si al platilor (decontarilor).



Politica de distributie — Continutul distributiei in turism

In turism, functiile distributiei poartd amprenta caracteristicilor produsului
turistic, fiind deci deosebite comparativ cu cele ale distributiei bunurilor
materiale. Intre altele, ele decurg din faptul ca:

a) produsul turistic reprezinta o combinatie de bunuri de consum si servicii
- alimentatie, cazare, transport, agrement - care nu pot fi comercializate ca
oricare alta marfa sau expediate consumatorului, dimpotriva, beneficiarul
serviciilor turistice trebuie sa se deplaseze catre produs pentru a-l achizitiona si
consuma;

b) produsul turistic nu poate fi stocat si pastrat pentru a raspunde unei
cereri viitoare si nu poate fi nici transportat in zonele in care se formeaza si
manifesta cererea turistica ceea ce determina furnizorii (prestatorii) de servicii
turistice sa apeleze la diferite categorii de intermediari (agentii de voiaj,
organizatori ce voiaje, turoperatori, agentii de rezervare a locurilor etc.) care,
la randul lor, promoveaza politici de piata proprii si urmaresc obiective de multe
ori diferite de cele ale intreprinderilor de turism.



Politica de distributie — Continutul distributiei in turism

Motivatiile folosirii intermediarilor in distributia ofertei turistice sunt
numeroase, cele mai importante fiind urmatoarele:

e resursele in general limitate ale ofertantilor de produse si servicii turistice
de a intretine o retea proprie de distributie;

e 0 distributie printr-o retea proprie de catre fiecare intreprindere ofertanta
de servicii turistice este total ineficienta, datorita, pe de o parte, numarului
mare si extrem de divers al unitatilor care contribuie la valorificarea ofertei
turistice, pe de alta parte, cheltuielilor insemnate pe care le implica organizarea
si intretinerea unui aparat propriu de distributie;

e utilizarea intermediarilor creeaza posibilitati mai largi pentru gruparea si
combinarea ofertei diferitilor furnizori de produse si servicii turistice in asa fel
incat sa prezinte interes pentru turistii potentiali, realizarea unei mai bune
concordante intre segmentele ofertei si cele ale cererii turistice, ca si a unor
costuri mai reduse in procesul valorificarii oferite in ansamblul ei;

e producatorul de servicii turistice nu poate sa-si disperseze eforturile in
prea multe directii, dimpotriva, interesul sau este sa-si concentreze atentia
asupra produselor si serviciilor pe care le ofera spre vanzare, asupra calitatii
acestora;
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e experienta intermediarilor in procesul distributiei constituie un mijloc
eficient in obtinerea unor rezultate insemnate in vanzarea produsului turistic;

e intermediarii, pe langa faptul ca pot infaptui contractarea anticipata a
prestatiilor de servicii, mai pot reprezenta o importanta sursa de informatii
pentru turistii potentiali; informatiile care se transmit de intermediari se pot
referi la destinatiile de ales, tipurile de servicii ce se ofera si standardele de
calitate ale acestora, avantajele si inconvenientele pe care le poate genera o
alegere sau alta, etc; mai mult, datorita pozitiei pe piata a intermediarilor,
turistii potentiali au posibilitatea sa se informeze oricand la locul lor de
resedinta sau in apropierea acestuia;

e alegerea intermediarilor si a canalelor de distributie, in multe cazuri,
poate avea o influenta in adoptarea deciziilor cu privire la politica de pret sau
de promovare a ofertei turistice; astfel, politica de pret (comisioane) a unei
intreprinderi de turism poate fi definita in functie de pozitia si importanta in
cadrul pietei a intermediarului pentru care s-a optat; de asemenea, in politica
promotionala se pot adopta strategii diferite de promovare in functie de
categoriile de intermediari cu care se colaboreaza in comercializarea produsului
turistic.



Politica de distributie — Mixul distributiei in turism

Rolul esential al distributiei in domeniul turismului consta in asigurarea unui
flux permanent de clienti intreprinderilor furnizoare de produse si servicii
turistice. Pentru realizarea efectiva a distributiei este necesara existenta unui
sistem de canale de distributie care sa asigure promovarea, rezervarea i
furnizarea serviciilor oferite de organizatia de turism.

Indiferent de pozitia ocupata in sistem, membrii unui canal de distributie
indeplinesc numeroase functii, intre care:

1. informarea - culegerea si furnizarea de informatii in legatura cu mediul
de marketing, clientii actuali si potentiali, concurenta etc;

2. promovarea - conceperea Si transmiterea de informatii convingatoare
despre oferta in scopul atragerii de consumatori;

3. contactarea - identificarea si comunicarea cu clientii potentiali;

4. modelarea - formarea si echiparea ofertei in functie de necesitatile si
dorintele consumatorului, incluzand activitatile de prestare, structurg,
asamblare si ambalare;

5. negocierea - incercarea de a ajunge la un acord final asupra pretului si
a altor conditii, astfel incat sa poata fi prestat serviciul;
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6. distributia propriu-zisa pentru bunurile de consum - transportul si
depozitarea lor;

7. finantarea consta in obtinerea si utilizarea fondurilor necesare pentru
acoperirea costurilor activitatilor din cadrul canalului de distributie;

8. asumarea riscurilor financiare in cazul imposibilitatii vanzarii intregii
cantitati de produse (servicii) cu 0 marja maxima de profit.

Primele cinci functii sustin realizarea tranzacitiilor, iar ultimele trei asigura
concretizarea tranzactiilor incheiate.

In general, pe piata turisticd distributia se realizeazd printr-o combinatie de
canale directe si indirecte pe care organizatile din domeniul turismului o
utilizeaza pentru a-i informa pe consumatori, a-i determina sa cumpere si a le
livra serviciile pe care le ofera.

Distributia prin canale directe este specifica organizatiilor de turism
care isi asuma in totalitate rolul de a promova, rezerva si furniza serviciile
clientilor lor.

Distributia indirecta se realizeaza prin utilizarea unuia sau mai multor
intermediari care preiau o parte din responsabilitatile privind promovarea,
vanzarea (rezervarea) si furnizarea serviciilor turistice.
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Politica de distributie — Participantii la procesul de distributie

In majoritatea cazurilor organizatiile de turism folosesc canale de distributie
indirecta apeland la serviciile intermediarilor. Rolul si functiile acestora sunt insa
diferite avand in vedere atat categoriile de bunuri si/sau de servicii cat si piata
-interna sau externa - pe care se realizeaza distributia. Intre acestia, prin rolul
si volumul de activitate pe care le detin in procesul de distributie se detaseaza:
agentiile de turism (de voiaj), tur-angrosistii si tur-operatorii si agentiile
specializate.

Agentiile de turism - reprezinta categoria de intermediari capabila sa
asigure acoperirea unei piete largi, de o mare diversitate din punct de vedere
geografic si al naturii ofertei comercializate.

Agentiile de turism indeplinesc numeroase functii care potenteaza rolul lor
in distributia ofertei turistice, intre care:

e de creatie - agentiile de turism promoveaza si organizeaza pentru public
aranjamente turistice (excursii, noi destinatii etc);

e de promovare

e de informare

e de distribuire

e de realizare - agentiile de voiaj organizeaza aranjamente (programe)
special comandate de turistii individuali si pentru grupuri organizate.
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Tur-angrosistii reprezinta categoria de intermediari care planifica,
concep, comercializeaza si administreaza pachete de servicii turistice ale mai
multor prestatori de servicii si transportatori. Acestia cumpara in vederea
revanzarii o paleta larga de servicii oferite de transportatorii si furnizorii de
servicii, pe care le combina si le comercializeaza prin intermediul agentiilor de
turism.

Tur-operatorii desfasoara o activitate asemanatoare cu cea a tur-
angrosistilor, respectiv, cumpara en-gros serviciile furnizorilor de prestatii
turistice pe care, dupa ce le asambleaza in pachete distincte le vinde agentiilor
de turism si uneori direct consumatorilor.

Desi cei doi termeni sunt relativ similari si folositi in mod curent unul in
locul celuilalt, trebuie precizat ca tur-angrosistii realizeaza un ansamblu de
functii si activitati mult mai larg decat tur-operatorii.
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Agentiile de turism specializate isi orienteaza activitatea spre domenii
de interes care decurg din necesitatea satisfacerii unor cerinte diferite de cele
specifice turismului traditional. In randul acestora se inscriu:

e agentiile specializate in turismul institutional au aparut ca raspuns la
nevoile diferitelor institutii (firme, asociatii, agentii guvernamentale, organizatii
non-profit) de a reduce cheltuielile de calatorie in interes de serviciu ale
propriilor angajati si asigurarea pentru acestia a unor servicii de calitate si la
tarife si preturi mai reduse pe parcursul calatoriei.

e agentiile specializate in turismul de reuniuni/conventii

e agentiile de croaziera profilate in exclusivitate in vanzarea si rezervarea
de croaziere;

e agentile de turism "recompensatoriu" care ofera servicii turistice
organizatiilor care utilizeaza calatoriile turistice ca suport motivational pentru
recompensarea angajatilor cu performante ridicate in sporirea productivitatii,
lansarea de noi produse, atragerea de noi clienti (reprezentanti de vanzari,
intermediari, distribuitori etc.).

e agentiile specializate in servicii de ghid si escorta profilate in activitati
specifice care imbogatesc continutul distributiei si dezvolta experientele
turistilor, in special in sfera turismului de afaceri si a celui care vizeaza
calatoriile in grup sau individuale cu obiecte tematice.
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Un sistem de distributie este format dintr-o retea de companii
independente sau integrate in structuri organizationale complexe cu activitati,
roluri si functii diverse urmarind atingerea unor obiective globale comune.

Un sistem vertical de marketing reuneste angrosisti si detailisti
act;ioAnénd ca un sistem unificat.

In functie de gradele de interdependenta si de cooperare dintre
participanti pot fi delimitate trei tipuri de sisteme verticale de marketing:
corporativ, contractual si administrat.

Un sistem corporativ combina stadii succesive ale productiei si distributiei
in cadrul unei proprietati unice. De exemplu, fabricile de bere pot detine
propriile unitati de desfacere in care este servita bere din productia proprie.

Un sistem contractual reuneste firme independente, situate la diferite
stadii ale productiei si distributiei, prin intermediul relatiilor contractuale. In
turism una dintre formele cele mai importante ale sistemului vertical de
marketing contractual o reprezinta franciza. Franciza reprezinta modalitatea
prin care un francizat obtine dreptul de a produce, distribui sau vinde bunuri
sau servicii intr-un format de marketing proiectat de francizor precum si de a
utiliza numele, marca si publicitatea acestuia.
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Intr-un sistem administrat un participant al canalului, datoritd marimii si
puterii pe care o detine in cadrul canalului, coordoneaza stadii succesive ale
productiei si distributiei fara a recurge la dreptul de proprietate sau la relatii
contractuale.

O alta modalitate de dezvoltare a canalelor de distributie o constituie
sistemele orizontale de marketing in care una sau mai multe companii
situate la acelasi nivel se reunesc pentru realizarea unui proiect comun de
marketing. De exemplu, o firma producatoare de schiuri poate folosi o
reducere de pret pentru produsele sale unui club de practicanti ai sporturilor de
iarna care se angajeaza sa le promoveze ca un avantaj de care pot beneficia
doar membrii clubului, in acest fel firma detinand accesul la toti memburii
acestuia.
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Distributia electronica a serviciilor turistice

Una dintre directile de dezvoltare urmate in mod constant de catre
furnizorii si intermediarii prezenti pe piata serviciilor turistice a avut in vedere
crearea Si implementarea unor solutii tot mai eficiente pentru distributia
produselor si serviciilor oferite.

Privita dintr-o perspectiva istorica, dezvoltarea sistemelor de distributie
electronica a parcurs patru etape distincte:

1. sistemele de rezervare telefonice au reprezentat prima varianta de
implementare a unor solutii eficiente de distributie a produselor si serviciilor
turistice;

2. sistemele de rezervare computerizate au avut ca suport
introducerea tehnologiilor informatice capabile sa stocheze un volum
semnificativ de informatii privind oferta de produse si servicii turistice si, de
asemenea, sa faciliteze accesul rapid la aceasta;

3. sistemele de rezervare electronice au reprezentat expresia reactiei
furnizorilor si intermediarilor la evolutia nevoilor consumatorilor de servicii
turistice concretizata in cresterea asteptarilor acestora atat sub aspectul
calitatii cat si prin prisma diversitatii serviciilor oferite;

4. sistemele de rezervare online reprezinta varianta de implementare
cea mai eficienta pentru distributia produselor si/sau serviciilor turistice.
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In contextul implementdrii si functiondrii unui sistem de distributie
electronica esentiala este crearea, gestiunea si utilizarea unei baze de date
care sa contina atat informatii privind produsele si serviciile turistice oferite cat
si informatii privind caracteristicile geografice, demografice, psihografice si
comportamentale ale consumatorilor si ale clientilor potentiali. Avand acest
suport informational, prestatorii de servicii turistice vor putea:

e sa identifice clientii cei mai profitabili, sa le construiasca profilul lor in
calitate de consumatori ai produselor si serviciilor turistice si sa ii grupeze in
segmente de piata realizand analize tipologice;

e sa caute, la nivelul pietei, consumatori pentru produsele si/sau serviciile
turistice oferite , dupa chipul si asemanarea” clientilor celor mai profitabili deja
identificati in baza de date;

e sa identifice produsele si/sau serviciile turistice cele mai profitabile
precum si profilul consumatorilor si al clientilor potentiali pentru fiecare dintre
acestea;

e sa creeze noi oferte de produse si/sau servicii turistice pornind de la
caracteristicile si continutul celor care au inregistrat succese in plan comercial
la nivelul pietei.



Politica de distributie — Strategia de distributie

In definitivarea politicii sale de distributie, intreprinderea ofertantd de
produse turistice trebuie sa porneasca de la dimensiunile activitatii sale in
general si de la cele de distributie pe anumite piete in special, pentru ca apoi,
in functie de acestea, sa poata opta pentru varianta strategica cea mai
avantajoasa. Variantele strategice cel mai frecvent utilizate in activitatile de
distributie pe pietele turistice sunt: distributia selectiva, distributia exclusiva,
distributia intensiva.

Distributia selectiva presupune selectarea unui numar limitat de agent;
(intermediari) distribuitori, circumscris la o0 arie precisa de actiune pe piata. In
acest fel intreprinderea ofertanta de produse turistice poate controla mai bine
segmentele de piata - din aria respectiva - carora li se adreseaza cu produsele
si servicile sale si, de asemenea, poate realiza un cost mai scazut al
distributiei.

Distributia exclusiva implica utilizarea retelei de distributie a unui singur
intermediar pe o0 anumita arie geografica sau priveste distributia pe o singura
arie geografica.

Distributia intensiva presupune organizarea si utilizarea unui mare numar

de unitati de distributie care sa asigure vanzarea produsului turistic al unei
intreprinderi ofertante.



