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Guia de uso

Las presentes diapositivas corresponden a la asignatura de Andlisis
Econdmico de Mercados de la Licenciatura en Relaciones
econdomicas Internacionales. Su contenido corresponden al Tema:
Canales de distribucion, el tema corresponden a la Unidad |l.

La importancia de este tema radica en que a través de la unidad
de aprendizaje el alumno aplica cada uno de los femas a casos
practicos, Pero tambien debe aprender contenidos a cerca de los
tipos de canales de comercializacion y ventas, foda vez que debe
aprender a disenar estrategias para incursionar en el mercado y
dentro de estas son el manejo de ventas al mayoreo. Es asi que
inclusive algunos empresarios s6lo manejan este tipo de servicio y
son altamente exitosos.

El material que se presenta contiene el fema de la naturaleza de
los canales de comercializacion, famano del mercado, a ventas al
mayoreo Y los infermediarios.

Ademds se incorpora la importancia de la distribucion fisica,
aspectos referente a administracion de la cadena de suministro y
la transportacion. Finalmente se ubican las fuentes consultadas de
donde se obtuvieron las lecturas para la realizacion de estas
diapositivas.



Mapa curricular de la Licenciatura en Relaciones
Economicas Internacionales
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CANALES DE DISTRIBUCION

a

Canales de Distribucién para Productos
Industriales:

T * Productores - usuarios industriales (representantes de ventas
de la propia fabrica)

 Productores - distribuidores industriales (funciones de los
mayorjstas o funciones de fuerza de ventas de los
fabricantes) - consumidores industriales

* Productores — agentes - distribuidores industriales — usuarios
industriales (la funcidn del agente es facilitar las ventas de los
productos y la funcidon del distribuidor es almacenar los
productos hasta que son requeridos por el usuario industrial

* Productores — agentes - usuarios industriales




Canales de Distribucion para Productos de
Consumo




Integracion de los Canales de Distribucion

\l‘.

Los eslabones de un canal pueden
combinarse en forma horizontal y vertical.

11

Integracion vertical. Esta integracion incluye
el control de todas las funciones desde la
fabricacion hasta el consumidor final.

4

_,\\\

Integracion horizontal. Consiste en combinar
instituciones al mismo nivel de operaciones
bajo una adminisiracion unica.

W N




Criterios para la seleccion del Canal de
Distribucion

Cobertura del mercado. Tamano y el valor
del mercado potencial que se desea
abastecer

)

Control. Es mas conveniente usar un canal
corto de distribucion ya que proporciona un
mayor control

\
\
N\
\\

Costo. cuando mads corto sea al canal,
menor serd el costo de distribucion

W N



Importancia de los Canales de Distribucion
Las decisiones sobre los canales de distribucion

dan a los productos los beneficios del lugary los
beneficios del tiempo al consumidor !

g /

1

El beneficio de lugar. Estar muy cerca del y
enconirarse solo en ciertos lugares para no
perder su caracter de exclusividad.

El beneficio de tiempo. Consiste en llevar un
producto al consumidor en el momento mas

adecuado.
\ \




infermediarios

Comercializacion

L/ésﬁcq FIjCICIO.n de
nrecios

Promocion




tfra nsr;orte

Vehiculos automotores

I

Ferrocairriles

1| /

Tuberias

Lineas aéreas

\\l

Transporte multimodal




I:riierios Para la seleccion de Transporte

Costos

Tiempos en transito }
Confiabilidad }

Capacidad

J
\

Asequibilidad (conocimiento)

|

Seguridad




Perfil del Vendedor




En los Ultimos anos hay una reciente
complejidad del mercado condicionada
por la digitalizacion, la globalizacion y lo

intfroduccidon de técnologias nuevas.

Dinamismo en los mercados regionales : Asia, Area del

Pacifico, Latinoamerica asi como el Este y el Centro de
Europa

Surgimienfo de mercados para productos nuevos
a traves del rapido desarrollo de la tecnologia de
la informacion y de la desregulacion demercados
como el de |la energia y de la telecomunicacion

Liberalizacion del comercio y reduccion de las
barreras comerciales



DISTRIBUCIONLAS Y VENTAS

/




NATURALEZA E IMPORTANCIA DE LAS
VENTAS
AL MAYOREO

PRODUCCION PARA CONSUMIR
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LAS VENTAS AL MAYOREO Y LOS
INTERMEDIARIOS

Reventa

Uso en la produccion de ofros bienes y
SErvicios

Ld operacion de una organizacion

INTERMEDIARIO DE VENTAS AL MAYOREO



JUSTIFICACION
ECONOMICA DE LAS VENTAS AL MAYOREO

Fabricantes pegquenos
Capital insuficiente

Canal de distribucion

HABILIDADES DE LAS VENTAS
ECONOMIAS DE ESCALA
LAS ECONOMIAS DE TRANSACCIO







SN

INTERMEDIARIOS MAYORISTAS

1

AN




TAMANO DEL MERCADO
DE LAS VENTAS
AL MAYOREO




PERFIL DE LOS
INTERMEDIARIOS

CATEGORIAS:

A) Mayorista comerciante
B) Agente intermediario de ventas al mayoreo

C) Instalacion de ventas del fabricante

D) Otros agentes intermediarios de ventas al
mayoreo

GASTOS Y GANANCIAS DE OPERACION




A) MAYORISTAS
COMERCIANTES

Los intermediarios de las ventas al
mayoreo adquieren derechos de
propiedad de los productos —o seq, |os

ayoristas comerciantes- son comunes
tanto en el marketing de los bienes de
consumo como de los bienes de
NegocCios.




MAYORISTAS DE SERVICIO COMPLETO

Es un infermediario comerciante
independiente

desempena la gama completa de funciones
ventas al mayoreo es un mayorista de
servicio completo.

/
maneja productos de consumo o de '»’?/ N
negocios que pueden ser o no ser I :
\
v

manufacturados (como los de cultivo o
extraccion), que se importan, se exportan, o

se elaboran y venden dentro de la nacién.



Servicios caracteristicos de los mayoristas de
servicio completo para clientes y fabricantes.

|

Servicio

Descripcion

Compra

Actian como agentes de compras para los clientes

Creacion de surtidos

Compran a muchos proveedores para acumular un inventario que concuerde con las necesidades
de los clientes

Subdivision Compran en grandes cantidades (como cargas de camion) y luego revenden en pequenas
cantidades (como por docena).
Venta Proveen una fuerza de ventas para que los productores lleguen a los pequenos detallistas y a

otras empresas a un costo mas bajo del que enfrentarian pro tener sus propias fuerzas de ventas.

Transportacio

Hacen entregas rapidas y frecuentes y reduciendo los riesgos para éstos y la inversion de
Inventario.

Almacenaniento

Almacenan productos en Instalaciones mas cercanas a la ubicacion de los clientes que las plantas
de fabricacion.

Financigmiento

Conceden crédito a los clientes, reduciendo sus requerimientos de capital.

\\cepsécién de riesgos

Reducen un riesgo del productor al adquirir derechos de propiedad de los productos.

orfnacion de mercado

Proveen informacién tanto para los clientes, acerca de nuevos productos y de ofertas especiales
de los productores, como para producir y proveedores sobre las necesidades de los clientes y
actividades de los competidores.

A administrativa

Ayudan a los clientes, de modo especial a los pequenos detallistas, en areas como el control de
inventarios, la asignacion de espacio en anaqueles y ala administracion financiera.




OTROS MAYORISTAS COMERCIANTES

Un fransportista, o repartidor camionero, maneja una linea
limitada de productos perecederos (como dulces, productos de
granja o frituras de papa) y los entrega en camidn a las tiendas.

Un agente de envios o empleado de envios, vende mercancia
para sy’entrega directa del productor al consumidor, pero no
maneja fisicamente el producto.

Son comunes en carbén, la madera cortada y los
materiales de construccion, que suelen venderse
en cantidades muy grandes y que tienen altos
costos de fletes, en relacidén con su valor unitario.



B) AGENTES INTERMEDIARIOS DE
VENTAS AL MAYOREO

Los agentes intermediarios
mayoristas no adquieren derechos
de propiedad de los productos y
brindan menos servicios en
comparacion con los mayoristas
comerciantes.




Factores que sugieren los tipos de intermediarios
mayoristas que se deben emplear en un canal

Factores

En favor de agentes
intermediarios

A favor de mayoristas
comerciantes

mayoristas
Naturaleza del producto No estandar, tal vez |Estandar
hechos a la orden
Aspectos técnicos del | Sencillos Complejos
producto
Marger)/{)ruto del producto | Pequeno Relativamente grande
Nljm;/ro de clientes Pocos Muchos
Confcentracion de clientes | Concentrados Dispersos
geograficamente en pocas | geograficamente y en

industrias

muchas industrias

relativamente largo

recuencia de pedidos Relativamente poco | Frecuentes

frecuentes
iempo entre el pedido y | Cliente satisfecho con | El cliente requiere que la
recibo del envio tiempo de entrega | entrega se haga pronto




C) INSTALACION DE VENTAS A
DEL FABRICANTE

» Agentes de fabricantes

Un agente intermediario independiente de \
ventas al mayoreo que vende parte o el total

de la mezcla de productos de un fabricante en
un territorio geogrdafico asignado es un agente

de fabricante o representante de fabricantes.

e Corredor: es un agente intermediario
independiente de ventas al mayoreo que
relne a compradores y vendedores y le
brinda informacion de mercado a una

arte o a la otra. /




D) OTROS AGENTES INTERMEDIARIOS DE
VENTAS AL MAYOREO

Un agente de ventas sustituye en esencia al
departamento de marketing al hacer la
comercializacion de la produccion intfegra de un
fabricante.

Un agente de importacion y exportacion reune a
los vendedores y compradores de diferentes
paises. Los agentes de exportacion tfrabajan en el
pais en que se elabora el producto, los de
importacion fienen su base en el pais en el que se
vende el bien.




NATURALEZA E IMPORTANCIA DE
LA DISTRIBUCION FISICA
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Después de que una empresa establece sus canales de
distribucion, tiene que hacer los arreglos para mover
realmente sus productos tangibles por esos canales. La
distribucion cuyo uso alternamos de forma sinénima con

A

Z y en el debido tiempo.




 La distribucion para los fabricantes incluye el
flujo de materias primas de sus fuentes de
suministro a la linea de produccion, vy el
movimiento de bienes terminados del fin de
la linea de produccion a las ubicaciones de

Iosysuarios finales.

RECEPCION DE —'\ FORJADO
MATE RIA PRIMA _“/ 1
PIHTADO g DESPUHTADOD COSIDO

ETIQUETADO

\
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Las actividades que comprenden la
distribucion fisica son el procesamiento
de pedidos, el control de inventarios, la

ubicacion y almacenamiento de éstos,
el manejo de materiales y la
transportacion.




Aumento de la atencion de la
distribucion

El surtido apropiado de los productos
tiene que estar en el lugar
correspondiente a la hora precisa para

. Mdas aun el
movimiento de |los bienes de un lugar @
ofro debe efectuarse de un modo
eficiente paea su costo.




La distribucidon es un drea de
markefing con oportunidades
considerables para reducir
costos, y los ahorros
potenciales son grandes.




Una logistica eficiente puede ser asimismo la base
sobre la cual una empresa consiga y sostenga una
ventaja diferencial. La entrega a tiempo que requiere
una distribucion fisica competente, proporciona una
ventqja.




Oportunidades de satisfacer mejor
a los clientes a travées de la
reduccion de costos




A raiz de la desregulacion las
companias transportistas han podido
decidir que tasas (precios) y niveles
de servicio satistfarian mejor a sus
mercados meta.

En los Ultimos anos la oleada del
comercio electronico ha acentuado
la importancia de |la distribucion.



Administracion de la cadena de
suministros

La administracion de la cadena de suministros representa una
perspectiva de sistema total de la distribucidon, que combina los

canales de distribucion y la distribucion fisica. El nucleo de la
administracion de la cadena de suministros es la logistica
coordinada.

Frazelle(2001)

Ballou2004)

" Red e Instaiacionas
falmaceneas, lerrinalas, ermpresas,
puertos, tiendas o
hogares), vehicwiosicamionas,
trenes, aviones o buques) v
sistermas de informacion logistico
qgue permiten fa conexion con af
proveeoor oe fa empresa v Ios
conswmidores”

“Lun confunito oe achividadces
funciohales que s repiten a fo
largo del canal de fwio oel
producto, mediante los cuales ia
materia prirma se conviede en
procuctos terminados v s ahade
walor af conswrnicior”

MMentzer(2004)

Gomez y CorreaZ009)

WN corgurnito ce tres 0 mas
empresas conectadas o
refacionadas con Hos og
prodguctos, senicios, finanzas oo
informacion desde el swministro
hasta ef cliente fina®

"Es un confjunto de actividades,
funcionas, redes de Instalaciones v
ciistribucion que perrniten
transformar ia materia prima en
prociuctos gue se distribuyen a fos
clientes para satistacer suUs
heceasidades v de ser posibie
afadir walor"
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Uso estratéegico de lo
distribucion

Reducir los costos de distribucion
Mejoramiento del servicio al cliente
Creacion de utilidades de tiempo

Estabilizacion de precios

Influencia en las decisiones del canal.

Control de los costos de embarque




TAREAS EN LA
ADMINISTRACION DE LADISTRIBUCION

Rrequiere atender 5 actividades interrelacionadas:

Transportacion

Manejo de
materiales

Procesamient
o del pedido

Control de
inventario

Ubicaciony
almacenamien
to del
inventario



Procedimiento de pedidos

*Es un conjunto de procedimientos para recibir, manejar y surtir
los pedidos con prontitud y precision .

El procédimiento ineficiente de pedidos da lugar a inventarios
Innecesariamente grandes.

£ 1 intercambio electronico de datos (EDI, electronic data
Interchage), con el que los pedidos, facturas y otra informacion
omercial, se transmiten por computadora, en lugar de hacerlo por
correo.



Control de inventarios

El tamano del
inventario se

El objeto es satisfacer las determina
expectativas de los por el
clientes de atencion a balance de
sus pedidos y minimizar 'f’:scn‘i’j*ecl’;g’
tanto la inversion como deseados de
las fluctuaciones en los e Al
/ inventarios. cliente.
Requerimientos i
del servicio al én fiene que
cliente identificar
las
diferencias
en niveles
esperados
de servicio
al cliente y

responder a
ellas.




Cantidad econdmica de pedido

La administracion debe establecer la cantidad optima de
pedido de reposicion cuando es tiempo de reabastecer de
existencias el inventario.



Justo a tiempo

Al aplicar el JIT, una empresa compra en pequenas cantidades
que llegan justo a tiempo para la produccion y entonces
produce en cantidades justo a tiempo para la venta.

Beneficios:

4 Comprando en
cantidades pequenas y
manteniendo bajos
niveles de inventario,
una compania puede
lograr radicales ahorros
en costos.

4 Silas cantidades
de pedido son
pequenasy las

entregas, frecuentes,

4 Los programas
de produccion y
entrega se pueden

la empresa pued@ acortar y hacerse
detectar y corregir mas flexibles y
problemas de confiables.

calidad en los
productos recibidos.



Sistemas de respuesta
del mercado

La idea central es que
las compras esperadas
o reales de los clientes
finales deben activar un
proceso para produciry
entregar articulos de
reposicion.

Su intencidn es tener
solo la cantidad precisa
de bienes en existencia

para satisfacer la
demanda y luego
reponer rdpidamente
las existencias
agotadas.




La planeacion, pronostico y reposicion
colaborativos es el método por el cual un
producto o un mayorista y un cliente, de
ordinario una cadena detallista, formulan

prondsticos de ventas en forma conjunta e
interactiva por medio de un sitio web
ompartido y disenan planes de marketing
colaborativos



Integrar mediante programas de computadora las diversas
funciones de negocios de la organizacion. Entre las funciones
estan ventas, manufactura, compras, distribucion,
administracion financiera y recursos humanos. A estos
esfuerzos se les llama comunmente sistemas de planeacion

de recursos empresariales




Ubicacion vy almacenamiento del inventario

El almacenamiento, que abarca una gama de funciones,
como las de reunir, dividir, almacenar y preparar los
productos para su reenvio.

Tipos de bodegas.

Bodega privada.- tiene mas probabilidades de ser una ventaja
cuando: la compania mueve un gran volumen de productos en
bodega, hay muy poca o ninguna fluctuacion estacional en
este flujo y los bienes imponen requisitos especiales de manejo o
almacenamiento.

Bodega publica.- les proporciona instalaciones de
almacenamiento y manejo a individuos o companias. Los costos
de almacenamiento publico son un gasto variable.



Centros de distribucion.- Una
estrategia eficaz de
ubicacidn de inventarios
implica el establecimiento
de un centro de distribucion

/

Tamano muy grande

Se planea respecto
de los mercados mas
que de los
requerimientos de
transportacion.

Crear un sistema eficiente e
integrado para el flujo de
productos, esto para fomar
pedidos, surtirlos y
prepararlos para su entrega
a los clientes

Recortan los costos
al reducir el numero
de bodegas, podar
inventarios excesivos
y eliminar
situaciones de
agotamiento de
existencias.. los
tiempos de
almacenamiento y
entrega se reducen
al minimo.



Manejo de materiales

La seleccion del equipo apropiado para el manejo
fisico de los productos, el propio edificio de la bodega
constituye el subsistema de manejo de materiales.

El uso de contendores es un sistema de manejo de
carga practico.

Minimiza el manejo fisico, con lo que se reducen
danos, el riego de robo y se procura una
transportacion mas eficiente.

Los embarques de productos se alojan en
recipientes muy grandes (contenedores) de metal
o madera.

Se transportan sin abrirlos desde las instalaciones
del remitente hasta su destino.



Transportacion

Envio de productos a los clientes.

Medios principales.- Ferrocarriles, camiones,
ductos, embarcaciones y aeroplanos son los
modos principales de fransportacion.




Comparacion de los metodos de
transportacion




Metodos de transportacion

Transportacion intermodal.- Uso de dos o mas modos de
transportacion para mover carga es la transportacion
intermodal.

*objetivo: aprovechar las ventajas de multiples formas
de fransporte.

El servicio de transporte dual terrestre:

acarreo de estos vehiculos o de sus cajas sobre carros
de plataforma de ferrocarril.

La transportaciéon dual maritimo-terrestre:

combinacion de tfransbordadores U ofras
embarcaciones o barcazas, con carros de ferrocarril,
camiones o ambos.




Concentradores de carga.- un infermediario
especializado que sirve a empresas que envian
cantidades menores de una carga completa de
camion.

/ Funcién principal: reunir embarques de menos de una
carga de vagon de tren, caja de ftrdiler o
compartimento de carga de camion, de varios
enviadores, para formar cargas completas.




Recoge la mercancia en el lugar de negocios del
enviador o remitente y efectua la enfrega a la
puerta del comprador. Brinda a sus clientes servicios
de administracion de trafico y como elegir 1os
mejores métodos y rutas de fransportacion.



Empresas de enfrega de  paquetes.-
entregan envios de pequenos paquetes y
cofreo de alta prioridad
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