Conales de Dustribueidnw:
Lo conforma wn conjunto- de untermediorioy relacionadoy entre so
gue Ueyan Loy produnctos y servicios de Loy fabricantes a Loy
consmmidores Yy o usnarioy funales:
Funciones de Loy conales de distribucion:

Las decisiones sobre estoy dan beneficioy a produetos sobre lngar y
Como- beneficio de lngar habla del hecho de Uevar win producto-
cerca del cliente con el fun gue Este no- viaje tan lejos para
adguininloy asi satisfacer wna necesidad. EL beneficio de lugar
puede verse desde 2. puntoy de vistar 1. Covsidera productos cuya
compro ey fovorecida cuando estin cerca del ciente. 2. Covsidera
productoy exclusivos, Loy cualey se encunentran e ciertos lingares
poda no- perder s exclusividad; en este casos, el consumidor estd
dispuesto- a realizonr v esfuerzo- mayor o- menor pare obtenerlo

segiun el producto- gue sea.

EL beneficio de ttempo es consecuencia del de lugar, por Lo tanto,
solo-se da por la existencia de éste. Consiste en Uevar el producto en
el momento mas adecunado: Hay productos gue tenen gue estor al

aleance en el preciso- momento, lnego del cual o compra no- e



hace; otvroy hawn de ser buscadoy tempo- despuls paroa procror

DISENO DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION:

Loy diferentes canales de distripucién covresponden a condiciones de
cada empresa, s gue constutuyan un canal o medida de
compaiiia gue empiezos o operar. Por esto razén dseiror eftcazmente
el canal es wn problema periédico para empresas estobplecidas y gran
diftendtad para nnenos prodarctores.

Antes de diseirarlo hay que estipular Loy objetivos y lumitaciones de
tste, ademdsy de determinar loy wmercadoy meta del esfuerzo
mercadolégieo de la empresa

Durante el proceso de planeacion y diseirio de canales se detecton
mercadoy metas posiples ldentificando vinewloy estructurales y
funcilonales gue representoun poaro el productor el mdximo ingreso- o
FACTORES QUE INFLUYEN EN EL DISENO:

DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION:

@) Covracteristicas de los cientes: referente al niumero de clientes,
la ubicacion geogrifica, frecuencia ode compras, contldades
adguiridas y s receptividad a diversos métodoy de ventos.



b) Coracteristicas de loy productos: ey umportante conocer el

conjunto de propledades de cada producto: Ast como color y
dureza, Guizds no- fengan moayor umportoncio paro diseirior el
conal de distripuweisn, pero factores como cardcter perecedero,
volumen, grado- de estondorizacién, exigenciosy oe servicio y
valor por unidad, suelew tener mayor umportoncio poro diseiio
de conales.

Aistribpucidn hay gue tomar en cuenta defectos y cualidades de
comerciales.  Egtns  actividades wncluyen  transportacién,
publicidad, almacenamientor y contactoy. Aporte de estos
ubicaciones tomainoy y smrtldoy y todo- esto- afectn el diseiio- de
canales.

A) Coracteristicas de la competencia: Al dueror loy canales

uinfluye Loy canales gune wsan las competencias. Loy produnctores
necesiton competir con sy articndosy e musmoy lngares que
vende la competencia, o guizds cosi en Loy mismos. Quienes
producen comida por efemplo, necesifomn doar a conoter sy
marcas junto- con lay de la competencia, pora ello necesifon
wtlizar loy migmos canales comerciales wsados por Lo
competencio.



e) Caracteristicos de la empresa: Loy canales tambiin son influidos
por corocteristicas de la empresar magnitud, capacidad
financiera, combinacién o mezela de productos, experiencio
previae en conalesy, efee Tambidn factores como pricticas
comerciales, thcticay ode entrega rdplda o buen servicio a
corsumidores finales, entre otroy mds sow Loy gue influyen en

P Caracteristicasy ombientales: al disenor canales hay gque
considerar foctores ambientoles y condiciones econdmicoy y
legUslacién. Cuando- lay condiclones econdmicas no- son Guizds
muy  fovoraples, a loy productores les umporta trasladar al
meircaolo- sy produrctoy de manera gue no-se eleve fonto-el precio
a Loy consmmidores finales.

CLASIFICACION DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION:

Hay 2 tipoy de canales
1. Canales pova productos de covsummo:
2. Conales povo productoy industriales.
Loy canalesy pora productos de cormsmmo van dinidiodos en 4 Hpos,
1. Produwetores—consmmidores: covusiderada la may corta y rapida
wsada para vender este tipo de productoy. Las mds wsadas



formay sow: vento de puertn en puertn, ventn por correo,
o tronts de mdguinas.

2. Productores-Minoristas, o- Detallistos-consumidores. conal mdas
visible para el cliente funal y mayoria de compras gue hace el
piblico en general. Como ejemplo estin loy concesionarioy
auntomotrices, gasolineras, tendas de antoservicio, bowtiques t+
flendas de ropo. En estosy casoy el produetor cuenta con fuerza
de ventos encargada de contactor con Loy minoristas vendedores
de productoy al publico y hacen loy pedidosy divecto a las

3. Productores-mayoristas- minoristas o detallistos-consumidores:
ete se wsa pora dstribwinr productoy foley como medicina,
ferveteria, y comida, con productoy altamente demandados, ya
produrctoy a todoy Loy consmmidores.

4. Productores—infermediorios-mayoristos-minoristos-
consmmidores. es el mds largo, se wsar povo distripuin produictos
perecederos y proporilonan amplio red de contactos; por esto-es
gue Loy fabricantes uncorporan a ntermediorioy o- agentes.

Loy produnctos industriodes cuenton con diferente distribucisn a la de
Loy de consmmo, empleando 4 canales, siendo:



. Productores-uwsumarioy wndwstriales: ey el mds wado pora
productoy ndwstriales, slendo el wmds corto y ddwectos
wtlizando- representontes de ventay de o empresa.

. Productores-distribuidores industriales-consumidores
wdwstriales: aqui Loy distripuidores industriales realizan
funclones (guales a lay de Loy mayorustos, y en algunos casos
desempeirionr funclones de fuerza de ventos de Loy fabricantes.
. Productores-agentes-distribuidores uindustriales-uwsnarioy
industriales: en este canal el agente tiene como funcidn
distribuldor almacenar productoy hasta ser requeridoy por el
wskair Lo~ unoustrials

. Productores-agentes- usnarioy industriales: agui Loy
dustribuidores indwstriales no- son necesarios, por lo-que se



/Se combinan 2 o mas etapas del canal bajo /Cuando una empresa carece de solidez no le
una direccion. Esto trae como resultado la es posible abarcar todos los canales de
compra de las operaciones de un eslabon distribucion existente; por ello vende su
para llevar a cabo las funciones. Incluye el produccion totalmente a los mayoristas, estos
control de todas las funciones, desde la a los minoristas, y por ultimo a los
fabricacion hasta el consumidor final. j consumidores finales. /




é importante considerar el

tamafo y valor del mercado
potencial que se desea
abastecer. Los intermediarios
reducen cantidad de
transacciones necesarias para
entrar en contacto con un
mercado de determinado

tamano, tomando en cuenta las

ﬁilizado para seleccionar en

consecuencias de este hecho. /

canal adecuado, o sea, es el
control del producto. Cuando
este sale de las manos del
productor, se pierde el control
debido a que pasa a ser
propiedad del comprador y éste

puede hacer lo que quiera con

/Se puede deducir que utiliza un

canal mas corto generalmente por
resultad una cobertura de
mercados muy limitada, control

mas alto de productos y costos

mas elevados. /

él. /




