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4 Estrategia Comercial.

4.2.3 Canales de comercializacion: Concepto. Tiposy
sistemas: B2B, B2(C, etc. Estrategias de canal. Disefioy
administracion de canales.



Caso practico - ; Cuanto cuesta fidelizar a los mejores clientes?

<Cuanto me cuesta
fidelizar a mis
clientes? Por dénde
empiezo!!
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Cliente  Facturacié

w0 puedo dar recompensas todos los

clientes, porgque no todos los clientes

tienen ¢l mismo valor, Aparte que me
guedaria sin presupueesto, ino?

Mecesibo conocer o gue
aporta cada cliente, eso
indica el nivel de fidelidad
que tiene para mi empresa
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! & @ L 5 La Matriz de Escenarios de

e A K f Presupuesto estima cudnto de las

et o e e | i t vertas se dedicard a Fidelizar a
los mejores clientes. -
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La pirdmide de exigencia permite conocer que
porcentaje de la cartera gueremos Fldelizar




Canales de distribucion

S1 bien el marketing se centra en los
usuarios, eso no gquiere declr gue se olvide
de la logistica v la distribucidn. Otra de las
fimalidades de las estrateglas es definir los
puntos de wventa adecuados, gque permitan:

# Acercar el producto al pablico objetivo;

# Agilizar los tiempos de entrega
de lotes de mercancia;

# Optimizar tareas especificas
de dastribucion;

# Realizar acclones de merchandising.




Canales de distribucion

El canal de distribucion representa un sistema interactivo
que implica a todos los componentes del mismo: fabricante,
intermediario y consumidor. Segun sean las etapas de
propiedad que recorre el producto o servicio hasta el cliente,
asi sera la denominacion del canal. La estructuracion de los
diferentes canales sera la siguiente:



Canales de distribucion

Canal Recorrido
Directo Fabricante | | e > Consumidor
Corto Fabricante | | @ e > Detallista ----- > Consumidor
Largo Fabricante | | = - > Mayorista --------------- > Detallista ----- > Consumidor

Doble Fabricante | | ----- > Agente exclusivo ----- > Mayorista --------------- > Detallista ----- > Consumidor




Canales de distribucion

Cuando una empresa o fabricante se plantee la necesidad de
elegir el canal mas adecuado para comercializar sus
productos, tendra en cuenta una serie de preguntas que
seran las que indiquen el sistema mas adecuado, en razon a
su operatividad y rentabilidad:



Preguntas Canales de distribucion

¢ Qué control quiero efectuar sobre mis productos?
¢Deseo llegar a todos los rincones del pais?

¢Quiero intervenir sobre la fijacion final del precio?

¢Voy a intervenir en todas las actividades promocionales?
¢ Tengo gran capacidad financiera?

¢Dispongo de un gran equipo comercial?

¢Me interesa introducirme en otros paises directamente?
¢Como es mi infraestructura logistica?

¢Qué nivel de informacion deseo?

¢cDeseo estar en el mercado los 365 dias y las 24 horas?



A. Ejemplos de Canales de distribucion

Directos: bancos, seguros, internet, industriales, etc.

Cortos: e-commerce, muebles, grandes almacenes, grandes
superficies, coches, etc.

Largos: hosteleria, tiendas de barrio, etc.

Dobles: master franquicias, importadores exclusivos, etc



. Funciones de los Canales de distribucion

Centralizan decisiones basicas de la comercializacion.
Participan en la financiacion de los productos.
Contribuyen a reducir costes en los productos debido a que
facilitan almacenaje, transporte...

Se convierten en una partida del activo para el fabricante.
Intervienen en la fijacion de precios, aconsejando el mas
adecuado.

Tienen una gran informacion sobre el producto,
competencia y mercado.

Participan activamente en actividades de promocion.



. Funciones de los Canales de distribucion

Posicionan al producto en el lugar que consideran mas
adecuado.

Intervienen directa o indirectamente en el servicio
posventa.

Colaboran en la imagen de la empresa.

Actuan como fuerza de ventas de la fabrica.

Reducen los gastos de control.

Contribuyen a la racionalizacion profesional de la gestion.
Venden productos en lugares de dificil acceso y no rentables
al fabricante.



CADENA DE VALOR

APROVISIONAMIENTOS - compras

Componentes, productos, servicios, etc.

DESARROLLO TECNOLOGICO

Investigacion y desarrollo, disefio productos, etc.

RECURSOS HUMANOS

Seleccion, formacion, reciclaje, etc.

INFRAESTRUCTURA de la EMPRESA

Planificacion, financiacion, etc.
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LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA MARKETING SERVICIOS
INTERNA EXTERNA y VENTAS POSTVENTA

Almacenamiento Fabricacion Pedidos, Promocion, Servicio
materiales y-o productos Prestacion servicios distribucién, posicionamiento, atencion cliente
Recepcion datos, etc. entrega, ventas, etc. y postventa
almacenaje transito

Actividades PRIMARIAS
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