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Los canales de distribucién definen
y marcan las diferentes etapas que la
propiedad de un producto o servicio
atraviesa desde la generacion de este hacia
el consumidor final.

Un canal de distribucidn, se define como
«dreas econémicas» totalmente activas, a
través de las cuales el fabricante coloca
sus productos o servicios en manos del
usuario.

Dentro de los diferentes caminos que
tenemos para llegar al usuario de nuestro
producto o servicio, podemos mencionar
los siguientes:

Canales de Distribucién para Productos
Industriales

Los productos industriales tienen una
distribucién diferente de las de los
productos de consumo y emplean cuatro
canales que son:

¢ Productores — usnarios industriales:

z

este es el canal més usual para los productos
de uso industrial ya que es mas corto y €l
més directo; utiliza representantes de
ventas de la propia fabrica.

« Productores—distribuidoresindustriales
— consumidores industriales: en este caso
los distribuidores industriales realizan
las mismas funciones de los mayoristas
y en algunas ocasiones desempefian las
funciones de los mayoristas y en algunas
ocasiones desempefian las funciones de
fuerza de ventas de los fabricantes.

Canales de Distribucién para Productos
de Consumo

Los Canales para productos de consumo
se dividen a su vez en cinco tipos que se

s

consideran los més usuales:

* Productores Consumidores: esta es la
via mas corta y rdpida que se utiliza en
este tipo de productos. La forma que méds
se utiliza es la venta de puerta en puerta,
la venta por correo, el telemercadeo y la
venta por teléfono.

Productores - minoristas —
consumidores: este es el canal més
visible para el consumidor final y gran
mimero de las compras que efectiia €l
publico en general se realiza a través
de este sistema. Ejemplos de este canal
de distribucién son las gasolineras y
las tiendas de ropa. En estos casos el
productor cuenta generalmente con una
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fuerza de ventas que se encargara de
hacer contacto con los minoristas que
venden los productos al piblico y hacen
los pedidos después de lo cual los venden
al consumidor final.

¢ Productores — mayoristas — minoristas
0 detallistas: este tipo de canal lo utiliza
para distribuir productos tales como
medicina, ferreteria y alimentos. Se usa

. con productos de gran demanda ya que
los fabricantes no tienen la capacidad
de hacer llegar sus productos a todo el
mercado consumidor.

Por que elegir un camino?

Las decisiones sobre distribucién deben
ser tomadas con base en los objetivos y
estrategias de la empresa.

La cobertura del mercado. En la seleccién
del canal es importante considerar el
tamafio y el valor del mercado potencial

que se desea abastecer .Los intermediarios

reducen la cantidad de transacciones que
se necesita hacer para entrar en contacto
con un mercado determinado.

Control. Se utiliza para seleccionar el canal
de distribucién adecuado, es decir, es el
control del producto. Cuando el producto

sale de las manos del productor, se pierde
el control debido a que pasa a ser propiedad
del comprador y este puede hacer lo que
quiere con el producto.. Por consiguiente
es méis conveniente usar un canal corto
de distribucién ya que proporciona un
mayor control.

Costos. La mayoria de los consumidores
piensa que cuando més corto sea al canal,
menor seré el costo de distribucién y por
lo tanto menor el precio que se deba pagar.
Sin embargo, ha quedado demostrado que
los intermediarios son especialistas y que
realizan esta funcién de un modo més eficaz
de lo que harfa un productor; por tanto, los
costos de distribucién son generalmente
miés bajos cuando se utilizan intermediarios
en el canal de distribucién.

La eleccién de trabajar con canales propios
o canales contractuales tiene directa
relacién con los costos de agencia, es
decir aquellos costos en que se incurre
al administrar personal, arriendos,
servicios administrativos etc. Y el costo
de transaccion, es decir el costo en que
se incurre al entregar a un tercero la
distribucién de producto, como monitoreo,
capacitacion, supervision etc.



