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NUMERO DE NIVELES DE CANAL

Canal 1:

Intermediarios.

canal 2: Contiene un nivel de intermediarios.
Canal 3: Contiene dos niveles de intermediarios.

Canal 4: Contiene tres niveles de intermediarios.
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A. Canales de comercializaciéon a clientes
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provecho comun, cada uno de los miembros del
canal depende de los demas.

Organizacion del canal

Los canales de distribucion han sido la libre
union de empresas independientes, estos canales
convencionales de distribucion han carecido de un
liderazgo solido y han sufrido las consecuencias
de conflictos perjudiciales y poco rendimiento. .




propias utilidades al maximo.

o Un sistema de comercializacion vertical consta de
productores, mayoristas y detallistas que actuan

como s1 fueran un sistema unido.




nejen la linea.

disenar un sistema de canales se

ere analizar los servicios que
esitan los clientes, establecer Ilos
etivos y las limitaciones del canal,
identificar los principales canales
rnativos y evaluarlos.




cercano?

o squieren los consumidores una entrega inmediata
o estan dispuestos a esperar?

o (quieren los consumidores muchos servicios
adicionales? (reparaciones, entregas, créditos)




La empresa al disenar sus canales de distribucion
debe tomar en cuenta:

o Caracteristicas del producto
o Caracteristicas de la empresa
o Caracteristicas de los intermediarios

o Canales de los consumidores




1dentificar las principales alternativas

cComo ser.

o Numero de intermediario

U3
o Tipos de intermediarios ' R

o Responsabilidad de los miembros del

canal. ‘
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Distribucion exclusiva: estrategia mediante la
cual el productor otorga una cantidad limitada
de distribuidores el derecho de distribuir sus
productos en territorios.

Distribucion selectiva: se recurre a mas de un
Iintermediario pero no a todos los que estan
dispuestos a manejar los productos de una
empresa




sigulientes criterios:
o Econdmicos

o De control

o De adaptacion




el mejor diseno del canal debera

implementar y administrar el canal

elegido.

dlC




Puede evaluar la cantidad de anos que el intermediario lleva
en el negocio , las otras lineas que maneja su crecimiento y las

utilidades obtenidas, su tendencia a cooperar y su fama.

Como motivar a los miembros del canal

Trabajar en union con los distribuidores haciendo planes para la
metas de la comercializacion, la capacitacion de vendedores, la

publicidad y las promociones.
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entrega al cliente, trato de bienes perdidos o danados,
cooperaciéon para los programas de promociéon y

capacitacion de la empresa y servicios al cliente.

Por ultimo, los fabricantes tienen que ser sensibles a

distribuidores.




bienes y servicios.

o La eficacia de la distribucion fisica tendra mucha
consecuencia en la satisfaccion de los clientes y

los costos de la empresa.




o La labor logistica consiste en coordinar las actividades de

proveedores , agentes de compras, comercializadores, miembros
del canal y clientes.

o El costo mas importe de la distribucion fisica es el ytransporte,
después el manejo de inventarios, almacen, procesamiento de

pedidos y servicios al cliente.




o la distribucion material empieza con el pedido al
cliente. El departamento de pedidos prepara las
facturas y las envia a distintos departamentos. Los
articulos que no esten en existencia se vuelven a
pedir.

o La empresa como sus clientes se benefician cuando
los pasos del proceso de los pedidos se lleva a efecto

con rapidez y precision.




diferencias que se presentan entre las cantidades
requeridas y el tiempo.

o Las empresa puede usar:

o deposito de almacenamiento: sirven para
almacenar bienes por lapsos breves y cortos.

o centros de distribucion.: disenados para
movimientos de bienes y no solo para
almacenamiento.




de las ciudades. Los camiones tienen rutas y horarios muy
flexibles, pueden transportar mercancia de puerta en puerta,
perdlendo el tiempo y corriendo el riesgo de robos o danos.

Maritima: el costo del transporte maritimo es muy bajo para
enviar productos a granel,no perecederos, baratos vy
voluminosos,es el mas lento de todos y, en ocaciones, se ve
afectado por el clima.

Los ductos: los ductos son una forma especializada por enviar
petroleo, gas natural y sustancias quimicas de su fuente a los
mercados. La mayor parte de los ductos son usados por sus
duenos para enviar sus propios productos.

El aereo: las tarifas de la carga aerea son muy superiores a las
de los ferrocarriles o camiones, es i1deal cuando se necesita
velocidad o hay que yegar a mercados muy distantes.







