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Bloque 1. Planificacion estratégica de Marketing

1. El papel del marketing en la empresa y la sociedad
2. Analisis de situacion y estrategias de marketing
3. La segmentacion del mercado y el comportamiento del consumidor

4. La investigacion de mercados

!

Bloque Il. Politicas de Marketing

5. Decisiones sobre productos (l): producto, marca y cartera

6. Decisiones sobre productos (ll): desarrollo y evoluciéon de productos
7. Decisiones sobre distribucion comercial
8. Decisiones sobre precios

9. Decisiones sobre comunicacion




TEMA 7: DECISIONES SOBRE
DISTRIBUCION COMERCIAL

1. Concepto y utilidades de la distribucion

2. El canal de distribucion

3. Componentes del canal: mayoristas y detallistas
4. Vinculaciones de los intermediarios

5. Diseno de la distribucion



1. CONCEPTO, UTILIDADES Y FUNCIONES DE LA DISTRIBUCION

FABRICANTE 2> 2> 2 CONSUMIDOR

“Conjunto de actividades que buscan situar los productos y
servicios a disposicion del consumidor final...

en las condiciones de forma, momento y lugar deseados...
y, ademas, llevando a cabo la transmision de propiedad o de

posesion del producto"

Para el consumidor: Genera utilidades

Para el fabricante: Imprescindible para la venta, influye en resto
de componentes, caracter estratégico (puntos
de venta / contratos) y dificultad de control



2. EL CANAL DE DISTRIBUCION

“Camino o ruta por donde circulan los bienes o servicios,
desde su punto de origen hasta su punto de venta o
consumo...

...y el conjunto de personas u organizaciones que, actuando
como intermediarios, impulsan ese flujo de bienes vy
servicios”

DIMENSIONES: fisica y organizativa

TIPOS DE CANAL.:
o Numero de niveles (longitud) — directos, indirectos (cortos, largos)

Directo: Fabricante — Consumidor
Indirecto Corto: Fabricante — Detallista — Consumidores
Indirecto Largo: Fabricante — Mayorista — Detallista — Consumidores

n Anchura — exclusivo, selectivo, intensivo



3. COMPONENTES DEL CANAL DE DISTRIBUCION

FABRICANTE |88 INTERMEDIARIOS [SS3 CONSUMIDORES

Mayoristas Detallistas

Principales funciones de los intermediarios

Creacion de surtido

Movimiento fisico del producto

Realizacion de actividades de Marketing (Merchandising)

Transmision de propiedad, posesion o derecho de uso del
producto

Financiacion

Servicios adicionales

Asuncidén de riesgos (Demanda / Fisicos)



3. COMPONENTES DEL CANAL DE DISTRIBUCION: MAYORISTAS

Empresas independientes que compran al fabricante y venden a

otros intermediarios comerciales, quienes compran los productos
para revenderlos al consumidor final.

Fabricante — Mayorista — Detallista — Consumidores

— . Asumen la propiedad? —
Sl NO

Mayorista comercial Agente intermediario

o Mayorista en general

n Mayorista especializado m a krO %

o M ayo rista en Orige n your business partner every day M[:%]j:[:]:]j

o Mayorista en destino



3. COMPONENTES DEL CANAL DE DISTRIBUCION: DETALLISTAS

Intermediarios que compran a fabricantes o mayoristas y venden al

consumidor final.

Fabricante — Mayorista — Detallista — Consumidores
Fabricante — Detallista — Consumidores

v Importantes porque estan en contacto con el mercado

v' Afaden servicios al producto (instalacion, mantenimiento,
financiacion,...)

v Merchandising, con el objetivo de
impulsar las ventas (presentacion de
productos, musica, senalizacion, ...)




3. COMPONENTES DEL CANAL DE DISTRIBUCION: DETALLISTAS

CLASIFICACION

(1 Estrategia detallista con tienda

/\

Comercio tradicional Comercio libre servicio
Vendedor / Mostrador Escaso personal / Cajas salida

Productos a través de vendedor | Productos por secciones

Atencion personalizada Carros / Cestas

Especializado / No especializado| Rol activo del comprador

". 4 3. -i—toq - '“
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3. COMPONENTES DEL CANAL DE DISTRIBUCION: DETALLISTAS

Formatos comerciales de libre servicio

FORMATO Superficie Secciones
Autoservicio 40 — 119m2 Alimentacion y bebidas.
Superservicio 120 — 400m2 Difer: alimentacion perecedera.

400 — 1000m2

Supermercado

1000 — 2499m?2

Distintas secciones.

Servicios complementarios

Hipermercado Superior a 2500m2 Gran capacidad de negociacion
Tienda descuento | A partir de 400m2 Precios bajo?nyi/n?rir(;/sicios (costes)
aimacengs | Superiradooomz | MgECE A a0t

Superficie Especializacion por categoria de

especializada

A partir de 1000m2

productos




3. COMPONENTES DEL CANAL DE DISTRIBUCION: DETALLISTAS

CLASIFICACION

(2, Estrategia detallista sin tienda

Venta por correo

Venta por teléfono

Venta por television

Venta online

Venta a domicilio (puerta a puerta y otras)

Venta ambulante

Venta automatica (vending)



4. VINCULACIONES DE LOS INTERMEDIARIOS

Comercio independiente

Comercio de tamafno pequerio, por el numero de puntos de venta,
cifra de empleados y la dimension del establecimiento,
gue dispone de una tecnologia tradicional,
formacion escasa de su personal,
y cuya forma juridica es una persona fisica

Comercio asociado

o Espacial: ventas (centros comerciales “abiertos” / cerrados)

Conjunto de establecimientos detallistas integrados en un
edificio concebido, realizado y gestionado como una unidad, que
dispone de un centro “locomotora”




4. VINCULACIONES DE LOS INTERMEDIARIOS

Comercio independiente

Comercio de tamafno pequerio, por el numero de puntos de venta,
cifra de empleados y la dimension del establecimiento,
gue dispone de una tecnologia tradicional,
formacion escasa de su personal,
y cuya forma juridica es una persona fisica

Comercio asociado

o Espacial: ventas (centros comerciales “abiertos” / cerrados)

o Contractual: compras v Central de compras (Euromadi)
v Cooperativa detallistas (Coviran)

v" Franquicias franquicias-negocios.com



5. DISENO DE LA DISTRIBUCION

(1) Diseno y seleccion del canal de distribucion:

Estrategia de distribucion (cobertura, control, costes,
competencia,...)

« Distribucion exclusiva: unico detallista en una zona.
Control / Colaboracion / Ptos. de alta implicacion (automoviles)

« Distribucion selectiva: numero limitado de detallistas.
Productos de comparacion (ropa / electrodomésticos ) / Colaboracion en
promociones o publicidad / Eleccion segun tamario, servicio, equipamiento
0 competencia técnica

 Distribucion intensiva: muchos detallistas = A cobertura.

Posible pérdida de control / Productos de compra frecuente (alimenticios)



5. DISENO DE LA DISTRIBUCION

(2) Decisiones sobre los puntos de venta

Decisiones de localizacion / n® y tamano / caracteristicas

(3) Distribucion fisica

Decisiones de almacenamiento / transporte / entrega

(4) Dirigir las relaciones internas del canal

Cooperacion / evitar conflictos



5. DISENO DE LA DISTRIBUCION

COOPERACION: Objetivos y estrategias armonicos / complementarios

Vertical (# nivel del canal) Horizontal (= nivel del canal)

Mercadona hace crecer a sus
proveedores

ME a c A D ° N A [SRLLEUEN |3 Twittear < 29 wJRecomendar B3 32 personas recomiendan esto. Sé el primero de tus amigos.

SUPERMERCADOS DE CONFIANZA

. , . , ) ¢Te parece interesante esta noticia? - + =l ENES
Carrefour instalara espacios efimeros de Affinity

en 23 de sus centros

8 Septiembre 20

Veintitrés centros Carrefour Planet de Espafia albergaran entre el 12 y el 24 de septiembre “La
Ciudad de las Mascotas®, un espacio efimero para los amantes de los animales

cuentan con la cadena como Unico cliente

Se trata de un rincon dividido en tres espacios, a modo de tres
: . : e = _
‘-‘ casas, en los que se intentara fomentar el bienestar para perros y &= s = ¢ @== | = . Laestrecharelacion que tienen muchos proveedores con Mercadona
 J =2 oo . - - = L — \, . - . . . .
g T gatos. Segun ha podido conocer Marketing News, se trata de una B E T & : hace que cada afio estas empresas realicen inversiones importantes
LA ) iniciativa impulsada por Affinity — = -
s 4 | i = = paraseguir las directrices de la cadena. Se trata de los
N § 4 1 Los espacios contaran con tres casas. En una de ellas, “La Casa = =&~ - interproveedores, unas cien compaifiias que tienen contratos de
"&b % o | Amigos delos Animales, Ia Fundacion Affinity dara a conocer el = b=« proveedores indefinidos con Mercadona y que, en muchos casos
) _ trabajo de defensa de los animales que lleva realizando desde hace B © . e
- - = |l.-¥e = -
afios =0 e o o EC
— . -l -
Otra de las casas es una tienda de productos especializados, en |a que los visitantes podran = :_ T En 2010, estas inversiones alcanzaron 420 millones de euros, algo
adquirir productos de nutricién y todo tipo de articulos para las mascotas y sus necesidades. |—— - inferiores a los quinientos millones del afio anterior. En conjunto, tienen
Por tltimo, y a modo de accion especial, un especialista ofrecera consejos de higiene, una plantilla de 40.000 trabajadores —con datos de cierre de 2010—, dos mil mas que un afio antes
cuidados y trucos de adiestramiento en “La Escuela”. Esta parte de |a iniciativa estard en Estas compaiiias fabrican, entre otras marcas, como Hacendado, Bosque Verde, Deliplus y Compy
marcha los dias 16, 17, 23y 24 de septiembre ensenas exclusivas de los supermercados de Mercadona

Durante los doce dias que estara en marcha la accion, se ofreceran diversos juegos de video
sobre perros y gatos para que 10s nifios se entretengan mientras sus padres acuden a los otros Los acuerdos de suministro estables se estan trasladando a los proveedores de los proveedores
stands o realizan sus compras. especialmente, en agricultura. Por ejemplo, Verdifresh, que elabora las ensaladas de cuarta gama, ha




5. DISENO DE LA DISTRIBUCION

COOPERACION: Objetivos y estrategias armonicos / complementarios

Vertical (# nivel del canal)

Horizontal (= nivel del canal)

CONFLICTO: Obijetivos y estrategias dispares

Vertical Horizontal Multicanal

PODER: Influencia sobre decisiones de otros miembros del canal

Coercitivo (basado en sanciones)

No coercitivo (basado en ventajas)

Recompensa / Prestigio / Experiencia

-~

LIDERAZGO



