Canales de Distribucién

E Esel conjunto de empresas involucradas
en llevar un producto desde un productor
hastael clientefinal o consumidor.

E Los canales de marketing pueden verse
como sistemas de entrega de valor a
clientes en los que cada miembro del
canal agregavalor parael cliente.

¢Porqué Utilizar Intermediarios?

Numero de contactos = 9 Numero de contactos = 63




Funcién de los Canales de Distribucion
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Investigacion

Promocion

Contacto

Adecuacién de ofertay demanda
Negociacion

Distribucion

Financiamiento

Aceptacion deriesgos 4
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Niveles en un Canal de Distribucién
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Flujos en los Canales de Distribucién
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Materias primasy productos
Servicios

Documentos

Dinero

Informacion

E Esmuy importante, para los productores, el
tener contacto con sus consumidores.
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Objetivos y Restricciones del Canal

Caracteristicas del cliente
Caracteristicas del producto
Caracteristicas de laempresa
Caracteristicas del intermediarios

Caracteristicas de los canales de
distribucion delacompetencia

Caracteristica del entorno
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Alternativas para los Canales

i Tiposdeintermediarios
E Fuerza de ventas, distribuidores, sucursal
E NUmero deintermediarios

E Distribuciéon intensiva { Mayor ndmero de
puntos de venta}

E Distribucion exclusiva { Numero limitado}
E Distribucion selectiva { Canal seleccionado}
i Obligaciones, condicionesy responsabilidades
delosintegrantes del canal 8

Evaluacion de Alternativas

i Criterio Econémico

E Andlisis de rentabilidad del canal
i Criterio de Control

i Mientras mayor es el canal, menor el control
i Criterio Adaptivo

E Esquema maés flexible permite ala empresa
adaptarse a los cambios {contraposicion}




Distribucion de las Utilidades
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Mayorista

Minorista

Decisiones del Canales de Distribucior
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E Seleccion delosintegrantes
E Importante escoger bien, posibilidades
E Motivacion delosintegrantes del canal de
distribucion
E Motivar, capacitar y supervisar la gestion
E Promociones dirigidas a cana

H Revisar utilidades del canal, distribuidores
pequefios

Decisiones del Canales de Distribucion
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i Evaluacion delosintegrantes del canal
E Ventas, logro de metas, satisfaccion delos
clientes
E Modificacion delos canales de distribucion
K Mal desempefio de un distribuidor

E Cambio de comportamiento de los
consumidores

E Nuevos competidores
E Nuevas alternativas 2




Dinamica de los Canales de Distribucion

E Sistemasde Marketing Verticales

i Sistemade Marketing Horizontal {Nestea}

i Crecimiento de Marketing de Multicanales,
los clientes en distintos nichos, comportamientos

E Comportamiento individual de cada
empresa dentro de un Canal de distribucion

E Colaboracion, conflictosy competencia
dentro de un mismo canal de distribucién
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Sistema de Marketing Verticales
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Cana de Marketing Cana de Marketing
Convencional Verticd
Fabricant
Mayorista
Minorista
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Sistema de Marketing Verticales

E VMS Corporativo
E El canal estabajo un mismo duefio { Entel}
i VMSContractual

E Compafiias independientes unidas por contrato
{Concesionarios vehiculos, franquicias}

E VMSAdministrativo

i Unadelas partes por el tamaio y poder
{Procter & Gamble, Sodimac}
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Decisiones Sobre los Minoristas
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Importanciaal estar relacionados con los
clientes en forma directa.

Tamaro
Plaza

Poder delos grandes minoristas,
supermercados
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Tipos de Minoristas
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Tiendas especializadas

Tiendas de departamento

Supermercados

Supermercados de conveniencia
Vendedores ambulantes

Venta en maguinas

Venta por catélogo

Venta por correo, etc... 1
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Decisiones de los Minoristas
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Seleccion de mercado objetivo
Surtido de productos
Surtido de servicios
Precio
Promocion
Plaza




Minoristas Entorno y Marketing
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i Nuevasformasde comercializacion,
acortamiento de los ciclos. Teléfono, email,
péginas web, etc..

i Aumento en laimportanciade los
minoristas sin tienda

E Mayor competencia entre distintos
minoristas, especialistaen varios productos

i Grandestiendas compiten con especialistas
Importancia creciente en latecnologia  *
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Mayoristas, Importancia y Naturaleza
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E Compafila que se dedica a la venta de
bienes y servicios a quienes compran para
reventao parauso en unaempresa.

E Ventgas

Vender y promover
Comprar y crear surtidos
Dividir lotes

Inventario, bodegaje
Transporte
Financiamiento

Asesorias B
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Decisiones de los Mayoristas
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i Seleccién de mercado objetivo
i Surtido de productos
i Surtido de servicios
i Precio
i Promocion
i Plaza
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Tendencias de los Mayoristas

i Mayor integracion con fabricantes, uso de
tecnologia

i Agregar valor
i CGlobaizarsey aumentar su tamafio
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Distribucién y Logistica

Objetivos

Procesamiento de pedidos
Almacenamiento
Inventario

Transporte
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