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	1. LOGISTICA
UNIDAD IV
ESTRATEGIAS DE  DISTRIBUCIÓN
 


	2. •La distribución comercial  es una función del marketing enfocada en la
trasmisión o sesión de la propiedad del producto de manos del productor
a manos del consumidor, cumpliendo con los requisitos de tiempo, lugar
y surtido
• El objetivo de la distribución comercial es
poner en contacto a los productores con los
consumidores.
DISTRIBUCIÓN COMERCIAL Y CANAL DE
DISTRIBUCIÓN
 


	3. Estrategias de cobertura  de canales de
Distribución
 Las posibles alternativas son:
 Distribución Intensiva
 Distribución Selectiva
 Distribución Exclusiva
 


	4. Estrategias de cobertura  de canales de
Distribución (Intensidad)
• Distribución intensiva: pretende conseguir una elevada
cobertura del mercado, por lo que se intentará que el mayor
número de puntos de venta ofrezcan la marca del fabricante.
• El inconveniente de este tipo de distribución es que al trabajar
con muchos intermediarios se pierde cierto control del
producto y su comercialización, pudiendo afectar a la imagen
de la empresa y de la marca.
 


	5. Intensidad de la  distribución
• Distribución selectiva: Se reduce el número de
intermediarios a cambio de una mejor prestación de sus
funciones. Se seleccionan los intermediarios por su cuota de
ventas, el grado en el que se presten servicios al fabricante y
al consumidor y por su infraestructura.
 


	6. Intensidad de la  distribución
• Distribución exclusiva: utiliza un solo punto de
venta en un área geográfica determinada. Por el hecho de
distribuir los productos en exclusiva, el intermediario se
compromete a no comercializar productos de marcas
competidoras. Esto supone para la empresa un mejor control
en la comercialización del producto. Es muy adecuada cuando
se pretende hacer especial incidencia en una imagen de
calidad.
 


	7. Estrategias de cobertura
DISTRIBUCIÓN
INTENSIVA
DISTRIBUCIÓN
EXCLUSIVA
DISTRIBUCIÓN
SELECTIVA
-  Muchos puntos de venta
y de gran alcance
- Compartida con otros
fabricantes
- Distribuidores independ.
- Márgenes bajos
- Poca Imagen
-Productos de compra
frecuente
-Ej: pasta de dientes
- Pocos puntos de venta
y de corto alcance
- No compartida con
otros fabricantes
- Distribuidores propios
o independ. (acuerdos)
- Márgenes altos
- Imagen de prestigio
-Productos de compra
esporádica
-Ej: industria automovilística y
marcas prestigiosas de moda
femenina
Sistema
intermedio
(se recurre a más de un
intermediario pero no a
todos los que desean
distribuir los productos de la
empresa)
-Empresas que venden
televisiones, mobiliario o
pequeños
electrodomésticos
 


	8. INTENSIDAD DE LA  DISTRIBUCIÓN- COBERTURA DEL MERCADO
D. EXCLUSIVA D. SELECTIVA D. INTENSIVA
¿Número de intermediarios en cada nivel?
Exclusividad
territorial /
exclusividad de
surtido
Mayor cobertura y
menor control sobre
la distribución
Criterios de selección:
vol. de compras,
servicio ofrecido,
equipamiento
 


	9. Canal de distribución
Son  las vías elegidas por una empresa que un
producto recorre desde que es creado hasta que llega
al consumidor final.
Los Canales de Distribución son el conjunto de empresas
o individuos que adquieren la propiedad, o participan en su
transferencia, de un bien o servicio a medida que éste se
desplaza del productor al consumidor o usuario industrial.
 


	10. Canal de distribución
Las  decisiones sobre el Canal de distribución o
Comercialización se encuentran entre las más importantes
que debe tomar la administración, pues afectan de manera
directa todas las demás decisiones de Mercadotecnia.
 


	11. FUNCIONES DE LOS  CANALES DE
DISTRIBUCIÓN
Los integrantes del Canal de Distribución ejecutan cierto número de
funciones claves:
Investigación de mercados.
Promoción del producto.
Contactos.
Adaptación de oferta y demanda.
Negociación.
Distribución Física y/o logística.
Financiamiento del canal.
Aceptación de Riesgos,
 


	12. Criterios para la  Selección del Canal de
Distribución
 Cobertura del mercado. En la selección del canal es
importante considerar el tamaño y el valor del mercado
potencial que se desea abastecer.
 Control. Se utiliza para seleccionar el canal de distribución
adecuado, es decir, es el control del producto.
 Costos. La mayoría de los consumidores piensa. Que
cuando más corto sea el canal, menor será el costo de
distribución y, por lo tanto menor el precio que se deban
pagar.
 


	13. Factores que afectan  la selección del canal
de distribución
Factores del mercado
1) Tipo de mercado: Los consumidores
finales se comportan en forma diferente a
los usuarios industriales, se llega a ellos a
través de otros canales de distribución.
2) Número de compradores potenciales:
Un fabricante con pocos clientes
potenciales puede usar su propia fuerza de
ventas directamente a los consumidores o
usuarios finales. Cuando hay muchos
prospectos, al fabricante le gustaría servirse
de los intermediarios.
 


	14. Factores que afectan  la selección del canal
de distribución
3) Concentración geográfica del mercado:
Cuando la mayor parte de los compradores
potenciales están concentrados en unas
cuantas regiones geográficas, conviene
usar la venta directa. Cuando los
consumidores están muy dispersos la venta
directa resultaría impráctica por los costos
tan altos de los viajes.
4) Tamaño de pedidos: Cuando el tamaño
de los pedidos o el volumen total del
negocio son grandes la distribución directa
resultaría económica.
 


	15. FACTORES QUE AFECTAN  LA SELECCIÓN DEL
CANAL DE DISTRIBUCIÓN
FACTORES
DEL
MERCADO
Tipo de Mercado
Tamaño
de
Pedidos
Concentración
Geográfica del
Mercado
Numero de
Compradores
Potenciales
 


	16. Factores del producto
*  Valor unitario: El precio fijado a cada unidad de un producto influye en la
cantidad de fondos disponibles para la distribución.
* Carácter perecedero: Algunos bienes, entre ellos, muchos productos
agrícolas se deterioran físicamente con gran rapidez. Otros bienes, como
la ropa, son perecederos en cuanto a la moda. Los productos perecederos
requieren canales directos o muy cortos.
* Naturaleza técnica de un producto: Un producto industrial muy técnico
a menudo se distribuye directamente a los usuarios industriales. La fuerza
de venta del fabricante debe de dar un servicio completo antes de la venta
y después de ella. Los productos de consumo de naturaleza técnica
plantean un verdadero reto de distribución a los fabricantes.
 


	17. FACTORES QUE AFECTAN  LA SELECCIÓN DEL CANAL
DE DISTRIBUCIÓN
FACTORES DEL PRODUCTO
Valor Unitario
Naturaleza Técnica
del Producto Carácter Perecedero
 


	18. Factores de los  intermediarios
 Actitudes de los intermediarios ante las políticas
del fabricante
 Disponibilidad de los intermediarios idóneos
 Servicios que dan los intermediarios
FACTORES DE LA COMPAÑÍA
•Deseo de controlar los canales
•Servicios dados por el vendedor
•Capacidad de los ejecutivos
•Recursos financieros
 


	19. FACTORES QUE AFECTAN  LA SELECCIÓN DEL CANAL
DE DISTRIBUCIÓN
FACTORES DE LOS INTERMEDIARIOS
Servicio que Prestan
los Intermediarios
Actitudes de los
Intermediarios ante
las Políticas del
Fabricante
Disponibilidad de
los Intermediarios
Idóneos
 


	20. FACTORES QUE AFECTAN  LA SELECCIÓN DEL CANAL
DE DISTRIBUCIÓN
Deseo de Controlar
los Canales
Factores de la Compañía
Recursos
Financieros
Capacidad de los
Ejecutivos
Servicio dado por el
Vendedor
 


	21. TIPOS DE INTERMEDIARIOS
  Intermediarios del mercado
COMERCIALES O COMERCIANTES AGENTES
MAYORISTAS
− Intermediarios que
adquieren la propiedad de
las mercancías a un
fabricante o a otro
intermediarios y luego la
venden a OTRO
INTERMEDIARIO, nunca al
consumidor final
¿Propiedad de los productos?
Sí
MINORISTAS
− Intermediarios que
adquieren la propiedad
de las mercancías a un
fabricante o a otro
intermediarios y luego
la venden al
CONSUMIDOR FINAL
− Broker o
corredor
− Representante
del fabricante
− Otros
No
 


	22. RELACIONES INTERNAS EN  EL CANAL
DE DISTRIBUCIÓN
 El marketing relacional, donde el éxito a largo plazo de una
organización depende de su capacidad para establecer y mantener
relaciones estables, no solo con los clientes finales o usuarios finales,
sino también con sus proveedores, empresas intermediarias, etc.
 En este contexto el canal de distribución deja de concebirse como una
estructura formada por empresas independientes y es percibido como
un sistema degeneración de valor, donde es necesaria la cooperación
entre sus miembros para el logro de los objetivos individuales.
 


	23. La negociación
 Un  canal de distribución se configura a través de un conjunto de
organizaciones(fabricantes, mayoristas, minoristas) o personas
(agentes, comisionistas, consumidores).
 Mediante el proceso de negociación se busca obtener el mejor acuerdo,
que favorezca ambas partes, obteniendo tanto derechos como
obligaciones.
 


	24. El fin de  las negociaciones es establecer los términos y
condiciones relacionados con la transferencia de la
propiedad de bienes y servicios.
Un aspecto clave y esencial de la negociación lo constituye
el precio. Relacionados con el precio, se negocia sobre
volúmenes de venta, número y tamaño de los pedidos.
 


	25. Cooperación en el  Canal de distribución
 Para lograr este objetivo se precisa que todos los integrantes del canal
colaboren, es decir, que el canal funcione como un sistema. Sin
embargo, la mayoría de los componentes del canal desarrollan un
comportamiento bastante independiente. Tienen sus propios objetivos
y no suelen coincidir con los objetivos de los restantes miembros. Por
otra parte, cada miembro de un canal se relaciona con una multitud de
intermediarios, por lo que es extremadamente difícil que un
componente del canal satisfaga a todos los proveedores y clientes que
forman parte del mismo.
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