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Abstract

Distributions Companies .have a lifecycle and undergo very predictable and
repetitive patterns of behaviour as they grow and develop. At each new stage of
development an organization is faced with a unique set of challenges. How well or poorly
management addresses these challenges, and leads a healthy transition from one stage to
the next, has a significant impact on the success or failure of their organization. The aim of
this article is to find out which are the representative indicators which provide information
in this matte, considering the specific of this companies.
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Rezumat

Firmele de distributie, ca orice alte organizatii, au un ciclu de viata predictibil, in
fiecare faza din evolutia lor, acestea confruntdndu-se cu un set unic de provocdri.
Interpretarea fenomenelor din fiecare etapa a ciclului de viatda, dar mai ales determinarea
clara a fazei in care se afla organizatia, are un impact semnificativ in ceea ce priveste
supravietuirea §i succesul viitor. Scopul acestui articol este de a delimita indicatorii
reprezentativi care furnizeazda informatii in determinarea fazelor ciclului de viata al
firmelor de distributie de marfuri, tindnd cont de specificul acestor organizatii.
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Caracteristicile distributiei de marfuri

intr-un context mai larg, pentru a putea evidentia consistenta si

perspectivele unui asemenea sector, ludndu-se in considerare, pe de o
parte, diversitatea formelor sale - comert cu amanuntul, comert cu ridicata, comert mijlociu
etc. - iar, pe de alta parte, necesitatea unei evaludri corecte a rolului sau atat in ceea ce
priveste dezvoltarea productiei, cit si in promovarea si modernizarea consumului, astfel
incat sa poatd fi apropiata de toate celelalte forme si sectoare ale pietei (Garosci, 1997).

Distributia reuneste un ansamblu de functii economice esentiale atit pentru
producator cét i pentru consumatori, permitdnd “scurgerea ““ productiei catre locurile de
consum (Lupu, 2007).

Termenul de distributie desemneaza ansamblul mijloacelor si al operatiunilor care
asigurd punerea la dispozitia utilizatorilor sau a consumatorilor finali ai bunurilor si
serviciilor realizate de catre Intreprinderile producitoare. Sau, altfel spus, distributia
reprezintd procesul prin care bunurile si serviciile sunt puse la dispozitia consumatorilor
intermediari sau finali, asigurdndu-se acestora facilitatile de loc, timp, marime etc., potrivit
cerintelor pe care le manifesta in cadrul pietei (Dayan, 1987).

Clientii apreciaza disponibilitatea imediata a marfii, fiind pregatiti sd plateasca o
suma suplimentara pentru aceasta facilitate. Drept rezultat al acestei decizii, distribuitorul
aprovizioneaza acum profitabil piata la nivel national, in timp ce producatorii beneficiaza
de o cerere uniforma. Distribuitorii care simt ca se afld intr-o relatie de parteneriat cu
furnizorii lor, pot influenta clientii sd cumpere un anumit produs. Pe scurt, distribuitorii pot
realiza diferentierea produsului.

Mijloacele si operatiunile desemnate prin termenul de distributie se clasifica in
doud mari categorii, ce pot fi consemnate prin notiunile de distributie comerciald si
distributie fizicd. Distributia comerciald constd in a transfera titlul de proprietate asupra
produsului de la producétor la consumator. Distributia respectiva poate fi asiguratd prin
intermediul agentilor de distributie. Acestia pot fi individuali, ca de exemplu vanzatorii din
intreprindere, sau pot fi intreprinderi de comert cu ridicata, societati comerciale ce se ocupa
de comertul prin corespondentd sau de comertul cu amanuntul etc. Distributia fizica, la
randul sdu, constd 1n a pune, din punct de vedere material, bunurile si serviciile la dispozitia
consumatorilor, cu ajutorul mijloacelor de transport si al stocajului (Dayan, 1987).
Distributia fizica mai este Intalnita 1n literatura de specialitate si sub denumirea de logistica
comerciala.

In contextul societitii bazate pe cunoastere, distributia depaseste limitele unei
simple vehiculdri de marfuri, addugand sau asociind acesteia o gama de servicii in continua
crestere, precum si o influentd activa a productiei, pe baza cunoasterii amanuntite a
consumatorilor (Gnetta, 1999).

Distributiei i revine rolul de a regulariza miscarea bunurilor si serviciilor intre
productie si consum si de a satisface nevoile consumatorilor, furnizdndu-le o serie de
servicii, dandu-le posibilitatea de a alege dintr-un sortiment larg bunurile si serviciile ce
corespund cel mai bine nevoilor si exigentelor etc.

P roblematica distributiei marfurilor, prin complexitatea sa, trebuie abordata
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Intre principalele functii ale distributiei, literatura de specialitate consemneaza:

» schimbarea proprietatii asupra produsului, respectiv efectuarea transferului
succesiv al dreptului de proprietate de la producator la consumator prin intermediul actelor
de vanzare-cumparare;

* deplasarea produselor de la producator la consumator prin intermediul
activitatilor de transport, stocare, conditionare, manipulare, demontare sau asamblare,
ambalare, etalare, vanzare etc.;

* informarea, consilierea §i asigurarea service-ului dupd vanzare in vederea
diverselor trebuinte, facilitarii operatiunilor de alegere a produselor necesare si ajutdrii in
procesul de intretinere si utilizare a diverselor bunuri achizitionate (Montgomery, 1988);

* finantarea unor operatiuni comerciale, functie ce are in vedere existenta unor
cazuri in care agentii de distributie finanteaza intreprinderile de productie in procesul de
cumpdrare si stocare a produselor 1n unele perioade 1n care marfurile vor fi produse si nu
vor fi vandute imediat clientului final.

Functiile enumerate scot in evidenta faptul cad rolul distributiei este multiplu si
benefic atat pentru producdtor cét si pentru consumator.

Fata de producator, distributia opereaza o regularizare a activitatii de fabricatie,
permitandu-i acestuia o esalonare a productiei pe parcursul intregului an gestionar prin
comenzi in avans §i prin stocaje, operatiuni care fac ca efectele oscilatiilor sezoniere sau
conjuncturale ale cererii sa fie anihilate, distributia participand la eforturile financiare ale
producatorilor, platind bunurile care se stocheaza fara a avea certitudinea vanzarii lor. De
asemenea, distributia, prin functiile sale, permite producatorului sa-si orienteze productia si
sd-si trimitd peste tot produsele sale, pe baza intereselor reciproce, prin participarea la
organizarea §i realizarea actiunilor promotionale, destinate asigurarii unei mai bune vanzari
a produselor sau serviciilor.

in ceea ce priveste consumatorul, distributia are, de asemenea, un rol esential. Ea
pune la dispozitia acestuia, acolo unde el se gaseste si cand doreste, bunurile necesare, in
cantitdtile solicitate. Prin asemenea facilitti, distributia il scuteste pe consumator de mari
deplasdri, de eforturi pentru efectuarea unor cumparaturi mari si imobilizari de sume, care,
astfel disponibilizate, pot fi folosite in alte scopuri.

Economia contemporana, prin complexitatea fenomenelor pe care le genereaza,
face ca metodele de distributie si evolueze permanent. Intr-un asemenea context, in mod
continuu apar forme noi de vanzare cu ridicata §i cu amanuntul, precum si noi sisteme de
distributie cu amanuntul (Kotler, 1997).

Companiile de productie, din perspectiva firmelor de distributie, se afld la ambele
capete ale lantului, atit ca primitoare de materii prime i componente, cat si ca ofertante de
produse. Stilul de gindire al afacerilor din comert are la baza Tmbunatitirea raportului
dintre iesiri si intrdri §i ca suma dintre eficacitate si eficienta printr-o reconciliere
permanentd dintre standardizare (evitarea renuntdrii la un produs comercializat) si
flexibilitate (introducerea la vanzare a unui nou produs) si prin monitorizarea indicatorilor
de performanta pentru cost/pret, calitate si timp al livrarilor. Productivitatea este extrem de
importanta cand vorbim de cotd de piata si inclusiv de nivelul de competitivitate. Factorii
care influenteaza nivelul de productivitate in companiile de distributie sunt: managementul
cu furnizorii i conceperea de "best practices", pierderile din companie, monitorizarea
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concurentei §i imbunititirea permanenti a relatiilor cu clientii. in sintezi, procesul
afacerilor de distributie este: furnizori, logistica, depozitare, vanzare, clienti.

In situatia actuald, cind criza economici instalati va duce la disparitia unor
companii, dar se va consolida pozitia altora, cea mai importanta intrebarea la care trebuie sa
raspundd echipa de management a unei firme de distributie este: Care sunt indicatorii de
economici care ne ajutd sa intelegem in ce faza a ciclului de viata se afla compania?

Réspunsul la aceasta intrebare reprezintd cheia in luarea deciziilor viitoare, avand
un impact semnificativ in ceea ce priveste supravietuirea si succesul viitor.

Determinarea fazelor ciclului de viata al organizatiei
pe seama indicatorilor economico-financiari

Intr-o economie de piatd apar si dispar, in fiecare an, un numir foarte mare de
organizatii. Crearea de noi organizatii este un fenomen “natural” al oricdrei economii
sdndtoase In care existd libertatea initiativei economice private. Este un proces normal
determinat de ciclul de viatd al organizatiilor, de conditiile mediului economic, social,
geografic si politic (Lupu A.G. & Lupu F.A., 2009).

Organizatiile, ca si oamenii si celelalte fiinte, au un ciclu de viatd, care presupune
un moment in care se infiinteaza, o etapa de crestere, de functionare “la capacitate”, de
imbétranire si de moarte. Daca ciclul de viatd al unui produs poate fi estimat in functie de
tipul produsului sau de clasa din care face parte, pentru organizatii acest lucru nu este
posibil decat pentru cele al caror termen de functionare este limitat inca de la Infiintare.

Ciclul de viata al unei organizatii reflectd evolutia acesteia de la aparitie §i pana
la disparitie.

Durata ciclului de viatd al unei organizatii depinde de doud elemente esentiale:
resursele si mediul. Cea mai mare influenta asupra etapelor de transformare a organizatiilor,
in contextul noii economii bazate pe cunostinte, o au resursele umane si, in special,
managerii. Acestia, prin elementele culturii organizationale pe care o instituie §i prin
rezultanta acesteia, resimtitd in relatiile interumane, pot contribui la reintinerirea unei
organizatii, dar cel mai adesea, in conditiile actuale din Romania, contribuie la imbatranirea
prematura a acesteia.

Abordarea acestei probleme suporta o analiza comparativa a doua teorii diferite:

In sens ingust, existd 4 etape ale ciclului de viatd al Intreprinderii: aparitia si
stabilirea (pornirea), cresterea sau dezvoltarea (deservirea segmentului ales, extinderea
continud a pozitiillor pe piatd), maturitatea (mentinerea pozitiilor detinute) si declinul
(pierderea pozitiilor 1n favoarea concurentilor sau chiar disparitia).

In sens larg, in opinia autorului american I. Adizes (2004), existd 10 etape ale
ciclului de viatad al firmei. Unul din postulatele de baza ale teoriei lui Adizes constd in
faptul ca el considera dezvoltarea organizatiei similard cu dezvoltarea oricarui organism
viu, ceea ce explicd si denumirea etapelor — ingrijire (,,scoatere pe orbitd”) copilarie,
,hai-hai” (,,go-go”), adolescenta, inflorire, stabilizare, aristocratism, birocratie timpurie,
birocratie si deces.

Fiecare dintre aceste etape detine o unicd combinatie de caracteristici
organizationale, reprezentind diferite ocazii pentru implementarea rolurilor manageriale si
pentru ca acestea sa aiba un impact pozitiv in eficientd si productivitatea companiei.
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Analiza economico-financiard prin metodologie, procedee si tehnici specifice,
concurd la diagnosticarea starii diferitelor fenomene, le descopera structura, stabileste
relatiile de cauzalitate, factorii care le guverneaza, descopera legile formarii si dezvoltarii
lor si, pe aceastd baza, oferd conducerii posibilitatea stabilirii fazei din ciclul de viata al
organizatiei si adaptarea deciziilor menite a contribui la Tmbunatatirea activitatii viitoare.

Inainte de a considera unde am putea ajunge sau cum ar trebui s ajungem la un
anumit obiectiv, in primul rdand trebuie sd decidem unde ne aflam.

Diagnosticul ~ economico-financiar presupune reperarea simptomelor, a
disfunctionalitatii unei firme, cercetarea si analiza faptelor si responsabilitatilor,
identificarea cauzelor, elaborarea unor programe de actiune prin a céror aplicare practica se
asigura redresarea sau ameliorarea performantelor, trecerea intr-o fazd urmatoare a ciclului
de viata al organizatiei sau mentinerea organizatiei in faza in care acesta se afla (specific
fazei de maturitate sau chiar fazei de crestere atunci cdnd echipa de management considera
ca tintele fazei de maturitate nu au fost atinse).

Diagnosticul economico-financiar este un instrument la Tndemadna managerilor
care permite formularea unor judecdti de valoare, calitative si cantitative, privind starea,
dinamica si perspectivele unui agent economic.

Prin tehnicile si instrumentele sale, diagnosticul economico-financiar asigura
tratarea informatiilor interne si externe in vederea formularii unor aprecieri pertinente
referitoare la situatia unui agent economic, la nivelul si calitatea performantelor sale, la
gradul de risc intr-un mediu concurential extrem de dinamic.

In literatura economici, pentru reflectarea “intreprinderii in termeni financiari”
(Belverd et al. 2000) la sfarsitul exercitiului se utilizeaza diverse acceptiuni: bilant contabil,
documente contabile de sinteza, conturi anuale, situatii financiare, rapoarte financiare etc.

In acceptiunea generald, notiunea de documente de sinteza este utilizata in cartea
de contabilitate, pentru a marca faptul ca aceste situatii asigurd sinteza (sintaxa)
informatiilor contabile(Ristea et al. 2006).

Situatiile financiare sunt o reprezentare structuratd a pozitiei financiare, a
performantelor financiare si a fluxurilor de numerar ale unei intreprinderi. Principalul lor
obiectiv este de a furniza informatii utile unei game cat mai largi de utilizatori in vederea
luarii deciziilor economice (Ristea et al. 2006).

Documentul oficial pentru cunoasterea structurii patrimoniului si dinamicii lui este
bilantul contabil.

Pe baza bilantului contabil se asigura o imagine fideld, clard si completa a
patrimoniului, a situatiei financiare, precum si a rezultatului obtinut in exercitiul financiar.
Bilantul contabil a fost conceput si structurat ca un set de modele (situatii de sintezd),
rangul de model de baza fiind atributul bilantului in calitatea sa de cont al situatiei
patrimoniului.

Conform IAS 1, situatiile financiare anuale cuprind: bilantul, contul de profit si
pierdere, situatia fluxurilor de numerar, politicile contabile si notele explicative.

Firmele de distributie se confruntd cu probleme specifice in ceea ce priveste:
echilibrului financiar, rezultatele obtinute (cifra de afaceri, profit etc.), cota de piata,
rentabilitatea etc.

In tabelele urmitoare s-a incercat o prezentare a implicatiilor pe care le are ciclul
de viatd al unei organizatii asupra principalelor variabile din activitatea sa, precum
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<

si valorile si trendul principalilor indicatori economico-financiari in fiecare faza din ciclul

de viata a unei firme de distributie.

Implicatiile ciclului de viata asupra principalelor variabile
ale activitatii unei firme de distributie

Tabelul 1
Variabile Lansare Crestere Maturitate Declin
Cresterea
< . Cresterea o .
. moderata si 1 Cresterea lenta Diminuarea
Venituri . s rapida a A A
instabild a Ao a vanzarilor vanzarilor
P vanzarilor
vanzarilor
.. Cheltuieli fixe Cheltuieli fixe Cheltuieli de
. Cheltuieli e . .
Cheltuieli ridicate mai bine foarte bine functionare
absorbite absorbite dominante
Resurse Reduse Insuficiente Abundente Dezinvestire
Nev01.d.§ Importante Semnificative Mentinere Restructurare
nvestitil ’
o Se apropie de
Sltu??% .. Slaba Satisfacdtoare Buna pragul de
rentabilitatii ..
’ rentabilitate
. Numarul/gama
Factorql cheie produselor Cota de piata Cota de piatd Costul
dominant RO ; ’
distribuite

Valori / Trend Indicatori Economico — Financiari specifici firmelor de distributie

de marfuri

Tabel 2
Indicatori Faza Faza Faza Faza
de lansare de crestere de maturitate de declin

Indicatori de lichiditate si solvabilitate
Lichiditatea <08 1-2 >0,8 <08
curentd
Rata lichiditafii <03 >035i<0,38 >08 <03
imediate

Analiza rentabilitatii si profitabilitatii
Reqtabﬂﬁgtea Crescatoare Crescatoare Stationara Descrescatoare
capitalului ’
Marja brutd Crescatoare Crescatoare Stationara Descrescatoare

din vanzari
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Indicatori de activitate (Indicatori de gestiune)

Cifra de afaceri Crescatoare Crescatoare U Statlonafa/ Descrescatoare
SOr crescatoare
Stationara/ Stationara/
Profitul brut Negativ Crescator s Usor
Usor crescatoare z
crescatoare
Viteza Aproximativ Aproximtiv
de rotatia > 10 zile proxit proX > 10 zile
. 10 zile 10 zile
stocurilor
Numir zile in scadere fata
Mare de faza Stationar Crescator
de stocare N
anterioara
Rotatia
activelor Mic/Crescator Crescator Stationar Descrescator
circulante
Raportul = Mic/Crescator Crescitor Stationar Descrescator
creante/datorii ’
Rotatia . - - . <
>, Mic/Crescator Crescator Stationar Descrescator
datoriilor totale ;
Viteza
de rotatie a Mic/Crescator Crescator Stationar Descrescator
activelor totale
Viteza .
de rotatie a Mica Trend ascendent Stationar/ Trendv
. L Descendent Descrescator
debitelor clienti
Viteza
de rotatie . Stationar/ Trend
a creditelor Mica Trend ascendent Descendent Descrescator
furnizori
Gradul de
acoperire a < 100% > 110% > 125% < 100%
cheltuielilor
din vanzari
Indicatori ai fondului de rulment
Fondul de Negativ Negativ (credite - .
rulment propriu | (credite peTS) peTS) Pozitiv Negativ
Fondul de . . . .
rulment net sau Negativ Negativ Pozitiv Negativ
Necesarultde . . . .
fond de Pozitiv Negativ (credit Negativ (credit Negativ
furnizor) furnizor)
rulment
Trezoreria Negativa Negativa Pozitiva Negativa
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Interpretarea indicatorilor economico-financiari in cazul firmelor de distributie
trebuie facutd cu prudentd, deoarece in aceasta situatie se lucreaza cu stocuri mari, care pot
fi transformate mult mai rapid in lichiditati. In mod normal, in faza de crestere, gradul de
acoperire al cheltuielilor din vanzari este indicat sa fie mai mare de 125% si sd se mentind
in faza de maturitate in jurul acelorasi valori. intreprinderile de distributie isi pot permite si
aibd un fond de rulment net global negativ si resurse stabile reduse, datorita structurii
necesarului de fond de rulment de exploatare. intreprinderile beneficiaza in permanentd de
un credit de trezorerie egal cu diferenta si durata de rotatie a stocurilor evaluate la costul
mediu ponderat.

in cazul firmelor de distributie, pe langa indicatorii normali de productivitate,
trebuie sd ne referim si la indicatori care vizeaza credibilitatea clientilor, credibilitate
sistemului de vanzari, precizia si acuratetea datelor, capacitatea de actiune §i capacitatea de
a prevedea. Acesti indicatori influenteaza intr-o masurd mai redusa modul de determinare a
etapelor din ciclul sdu de viatd ale acestor tipuri de organizatii.

Concluzii

in perioada de lansare, firma nou infiintati se confrunti in primul rand cu
probleme de finantare(in afara aportului de capital a asociatilor/actionarilor), cunoaste o
crestere moderatd §i instabild a vanzarilor. Rezultatele sale sunt, cel mai adesea, negative,
datorita cheltuielilor fixe ridicate pe care firma le suportd, cat si repartizarii lor asupra
volumului de de produse distribuite(incd restrans). Factorul cheie dominant il constituie
numarul(gama) produselor distribuite si numarul clientilor.

Rezultatele financiare nu permit constituirea de resurse interne suficiente, firma
fiind nevoitd sa solicite credite externe in conditii nefavorabile datoritd reputatiei slabe,
rezultatelor mediocre si cu incertitudini privind viitorul sau. Trasaturile importante ale
acestei faze sunt: cautarea stringenta a fondurilor externe pentru asigurarea supravietuirii,
viteza de rotatie a stocurilor mai mare de 10 zile, numarul zilelor de stocare este mare,
viteza de rotatie a creditelor este micd, cheltuielile din vanzari nu sunt acoperite.

in faza de crestere firma cunoaste o crestere rapida a vanzarilor. Aceasta crestere
presupune investitii importante, atat in activele fixe necesare extinderii capacitatilor de
depozitare si a mijloacelor de transport, cit si pentru satisfacerea nevoilor de capital
circulant necesar in special achizitiei de marfuri de la furnizori. Resursele de autofinantare
raman inca insuficiente deoarece rezultatele financiare sunt limitate de ponderea mare a
cheltuielilor fixe induse de lansarea si cresterea activitatii. in schimb, firma este de acum
fnainte mai bine plasatd pentru a obtine finantari externe. Indicatorii specifici ai acestei faze
sunt: viteza de rotatie a stocurilor se apropie de 10 zile, numarul zilelor de stocare este in
scadere fatd de faza anterioara, situdndu-se in general in jurul a 30 de zile, viteza de rotatie
a creditelor Tncepe sa creascd, gradul de acoperire a cheltuielilor din vanzari se situeaza in
jurul valorii de 110%.

in faza de maturitate, firma cunoaste o crestere lentd a vanzarilor. Nevoile de
finantare suplimentare se reduc puternic, firma dispunind acum de capital fix si circulant.
De altfel, nivelul productiei atins in aceastd faza permite absorbirea considerabild a
cheltuielilor fixe si degajarea unor resurse de autofinantare abundente. Firma ajunsad la
maturitate, prezentdnd o situatie de supralichiditate, va cauta alocarea excedentelor in
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plasamente sau investitii rentabile, si nicidecum in surse de finantare suplimentare. in cazul
firmelor de distributie de marfuri factorul cheie dominat in aceasta faza este cota de piata.

in faza de declin vanzarile si rezultatele financiare ale firmei se reduc. O problema
deosebita in aceasta faza o reprezintd gasirea de noi furnizori care sa produse noi, pastrarea
clientilor importanti si orientarea citre noi piete de desfacere. in situatia in care aceste
lucruri nu sunt posibile apare problema dezinvestirii. Daca dezinvestirea nu se realizeaza la
timp firma, fiind confruntatd cu diminuarea acceleratd a rezultatelor si activitatilor sale,
organizatia risca sa nu mai poata recupera nici o resursa reinvestibila si deci sa fie lipsita de

Pe piata romaneascd activeaza un numar foarte mare de firme de distributie, insa
tendinta este de consolidare §i concentrare, iar pe viitor va ramane un numar redus de
jucatori importanti. Deciziile in acest tip de companii sunt complexe, un portofoliu de
clienti bine conceput si adaptarea la tendintele pietei de retail reprezinta elementele cheie
ale succesului unei companii de distributie. Managerii companiilor de distributie din
Romania cred ca un portofoliu mare de clienti asigura distributia riscului si, deci, un succes
garantat. Totusi, in distributie, in situatia economica actuald, un numar redus de clienti,
selectionarea cu grija a acestora si parteneriatele de lunga duratd conduc la stabilitate si
mentinerea fazei de maturitate.

In situatia datd, cunoasterea exacti a fazei in care se afld firma de distributie ajuti
echipa de management sd ia deciziile adecvate pentru a se putea mentine pe piatd si a evita
declinul.
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