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Mayoristas	
   Detallistas	
  

4.	
  La	
  labor	
  de	
  los	
  intermediarios	
  comerciales	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

1. 	
  Incrementan	
  la	
  EFICIENCIA	
  en	
  el	
  proceso	
  de	
  distribución	
  comercial.	
  

2. 	
  Contribuyen	
  a	
  ajustar	
  las	
  can9dades	
  y	
  sur9dos	
  producidos	
  y	
  consumidos.	
  
FRACCIONAMIENTO,	
  AGRUPACIÓN	
  y	
  CREACIÓN	
  DE	
  SURTIDO.	
  

FABRICANTE	
   CONSUMIDORES	
  INTERMEDIARIOS	
  

Mayoristas	
   Detallistas	
  

F F F F 

C C C C 

I

F F FF

C C C C 

4.	
  La	
  labor	
  de	
  los	
  intermediarios	
  comerciales	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

3. 	
  Facilitan	
  las	
  transacciones	
  en	
  el	
  mercado.	
  

4. 	
  Ofrecen	
  SERVICIOS	
  ADICIONALES,	
  incrementando	
  el	
  valor	
  y	
  atrac9vo	
  de	
  
la	
  oferta	
  comercial	
  del	
  fabricante	
  (p.ej.:	
  financiación,	
  merchandising,	
  etc.).	
  

5. 	
  Los	
  intermediarios	
  facilitan	
  la	
  COMUNICACIÓN	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución	
  
en	
  ambos	
  sen9dos.	
  

6. 	
  FINANCIACIÓN	
  al	
  resto	
  del	
  canal	
  (fabricante	
  y/o	
  consumidor)	
  y	
  asumen	
  el	
  
RIESGO	
  cuando	
  se	
  produce	
  una	
  demora	
  en	
  el	
  consumo	
  final	
  (riesgos	
  de	
  
demanda	
  y	
  riesgos	
  Usicos).	
  

4.	
  La	
  labor	
  de	
  los	
  intermediarios	
  comerciales	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

“Surgen	
  nuevos	
  especialistas	
  en	
  la	
  intermediación	
  comercial	
  que	
  se	
  jusHfican	
  por	
  
su	
  contribución	
  a	
  la	
  eficiencia	
  y	
  eficacia	
  del	
  sistema	
  económico”.	
  

4.	
  La	
  labor	
  de	
  los	
  intermediarios	
  comerciales	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

“Surgen	
  nuevos	
  especialistas	
  en	
  la	
  intermediación	
  comercial	
  que	
  se	
  jusHfican	
  por	
  
su	
  contribución	
  a	
  la	
  eficiencia	
  y	
  eficacia	
  del	
  sistema	
  económico”.	
  

Un	
  intermediario	
  subsisHrá	
  en	
  un	
  canal	
  siempre	
  y	
  cuando	
  las	
  otras	
  partes	
  que	
  
intervienen	
  en	
  el	
  proceso	
  de	
  intercambio	
  esHmen	
  que	
  ejerce	
  sus	
  funciones	
  mejor	
  

que	
  lo	
  que	
  pudieran	
  hacer	
  ellos	
  mismos	
  u	
  otros	
  intermediarios	
  diferentes.	
  

4.	
  La	
  labor	
  de	
  los	
  intermediarios	
  comerciales	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

“Surgen	
  nuevos	
  especialistas	
  en	
  la	
  intermediación	
  comercial	
  que	
  se	
  jusHfican	
  por	
  
su	
  contribución	
  a	
  la	
  eficiencia	
  y	
  eficacia	
  del	
  sistema	
  económico”.	
  

En	
  caso	
  contrario,	
  será	
  el	
  propio	
  fabricante	
  el	
  encargado	
  de	
  todo	
  el	
  proceso.	
  

Un	
  intermediario	
  subsisHrá	
  en	
  un	
  canal	
  siempre	
  y	
  cuando	
  las	
  otras	
  partes	
  que	
  
intervienen	
  en	
  el	
  proceso	
  de	
  intercambio	
  esHmen	
  que	
  ejerce	
  sus	
  funciones	
  mejor	
  

que	
  lo	
  que	
  pudieran	
  hacer	
  ellos	
  mismos	
  u	
  otros	
  intermediarios	
  diferentes.	
  

4.	
  La	
  labor	
  de	
  los	
  intermediarios	
  comerciales	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

5.	
  GesHón	
  de	
  las	
  relaciones	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución	
  

Especialización	
  de	
  acHvidades	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

5.	
  GesHón	
  de	
  las	
  relaciones	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución	
  

Especialización	
  de	
  acHvidades	
  

Necesidad	
  de	
  coordinación	
  entre	
  agentes	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

5.	
  GesHón	
  de	
  las	
  relaciones	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución	
  

Especialización	
  de	
  acHvidades	
  

Necesidad	
  de	
  coordinación	
  entre	
  agentes	
  

Liderazgo	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

5.	
  GesHón	
  de	
  las	
  relaciones	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución	
  

Especialización	
  de	
  acHvidades	
  

Necesidad	
  de	
  coordinación	
  entre	
  agentes	
  

Poder	
  

Liderazgo	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

5.	
  GesHón	
  de	
  las	
  relaciones	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución	
  

Especialización	
  de	
  acHvidades	
  

Necesidad	
  de	
  coordinación	
  entre	
  agentes	
  

Dependencia	
  

Poder	
  

Liderazgo	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

5.	
  GesHón	
  de	
  las	
  relaciones	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución	
  

Especialización	
  de	
  acHvidades	
  

Necesidad	
  de	
  coordinación	
  entre	
  agentes	
  

Conflicto	
  

Dependencia	
  

Poder	
  

Liderazgo	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

ESTÍMULOS	
  DEL	
  
FABRICANTE	
  

RESPUESTA	
  DESEADA	
  
DEL	
  DISTRIBUIDOR	
  

5.	
  GesHón	
  de	
  las	
  relaciones	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución	
  

•   Márgenes	
  de	
  venta.	
  

•   Respuesta	
  rápida	
  ante	
  
reclamaciones.	
  

•   Ahorro	
  en	
  distribución	
  Usica.	
  
•   Aplazamientos	
  de	
  pagos.	
  

•   Descuentos	
  por	
  volumen	
  de	
  
compra.	
  

•   Recogida	
  de	
  mercancía	
  no	
  
vendida.	
  

•   Sur9do	
  amplio	
  de	
  productos.	
  

•   Garanda	
  en	
  la	
  entrega.	
  

•   Promociones	
  al	
  distribuidor.	
  

•   Imagen	
  de	
  marca	
  del	
  
fabricante.	
  

•   Ofertas	
  novedosas.	
  

•   Vendedores	
  profesionales.	
  

•   Compra	
  de	
  mayor	
  volumen.	
  

•   Automa9zación	
  de	
  pedidos.	
  

•   Ahorro	
  en	
  distribución	
  Usica.	
  

•   Confianza	
  en	
  la	
  relación.	
  

•   Impulso	
  en	
  merchandising.	
  

•   Colaboración	
  en	
  servicio	
  
postventa.	
  

•   Colaboración	
  en	
  información.	
  

•   Apoyo	
  en	
  el	
  lanzamiento	
  de	
  
nuevos	
  productos.	
  

•   Cobertura	
  de	
  mercado	
  local.	
  

•   Colaboración	
  en	
  promoción	
  de	
  
ventas.	
  

•   Imagen	
  de	
  marca	
  del	
  
distribuidor.	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

5.	
  GesHón	
  de	
  las	
  relaciones	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución	
  

•   Liderazgo:	
  
-  El	
  líder	
  del	
  canal	
  de	
  distribución	
  se	
  atribuye	
  la	
  tarea	
  de	
  coordinación	
  de	
  las	
  fun-­‐
ciones	
  fundamentales	
  en	
  pro	
  del	
  buen	
  funcionamiento	
  de	
  toda	
  la	
  red.	
  El	
  lideraz-­‐
go	
  se	
  en9ende	
  pues	
  como	
  el	
  ejercicio	
  del	
  poder	
  que	
  detenta	
  un	
  miembro	
  del	
  ca-­‐
nal	
  de	
  distribución	
  para	
  alcanzar	
  un	
  cierto	
  control	
  del	
  mismo.	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

5.	
  GesHón	
  de	
  las	
  relaciones	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución	
  

•   Liderazgo:	
  
-  El	
  líder	
  del	
  canal	
  de	
  distribución	
  se	
  atribuye	
  la	
  tarea	
  de	
  coordinación	
  de	
  las	
  fun-­‐
ciones	
  fundamentales	
  en	
  pro	
  del	
  buen	
  funcionamiento	
  de	
  toda	
  la	
  red.	
  El	
  lideraz-­‐
go	
  se	
  en9ende	
  pues	
  como	
  el	
  ejercicio	
  del	
  poder	
  que	
  detenta	
  un	
  miembro	
  del	
  ca-­‐
nal	
  de	
  distribución	
  para	
  alcanzar	
  un	
  cierto	
  control	
  del	
  mismo.	
  

Líder	
  del	
  canal	
  de	
  distribución	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

5.	
  GesHón	
  de	
  las	
  relaciones	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución	
  

•   Liderazgo:	
  
-  El	
  líder	
  del	
  canal	
  de	
  distribución	
  se	
  atribuye	
  la	
  tarea	
  de	
  coordinación	
  de	
  las	
  fun-­‐
ciones	
  fundamentales	
  en	
  pro	
  del	
  buen	
  funcionamiento	
  de	
  toda	
  la	
  red.	
  El	
  lideraz-­‐
go	
  se	
  en9ende	
  pues	
  como	
  el	
  ejercicio	
  del	
  poder	
  que	
  detenta	
  un	
  miembro	
  del	
  ca-­‐
nal	
  de	
  distribución	
  para	
  alcanzar	
  un	
  cierto	
  control	
  del	
  mismo.	
  

Líder	
  del	
  canal	
  de	
  distribución	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

5.	
  GesHón	
  de	
  las	
  relaciones	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución	
  

•   Liderazgo:	
  
-  El	
  líder	
  del	
  canal	
  de	
  distribución	
  se	
  atribuye	
  la	
  tarea	
  de	
  coordinación	
  de	
  las	
  fun-­‐
ciones	
  fundamentales	
  en	
  pro	
  del	
  buen	
  funcionamiento	
  de	
  toda	
  la	
  red.	
  El	
  lideraz-­‐
go	
  se	
  en9ende	
  pues	
  como	
  el	
  ejercicio	
  del	
  poder	
  que	
  detenta	
  un	
  miembro	
  del	
  ca-­‐
nal	
  de	
  distribución	
  para	
  alcanzar	
  un	
  cierto	
  control	
  del	
  mismo.	
  

Líder	
  del	
  canal	
  de	
  distribución	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

5.	
  GesHón	
  de	
  las	
  relaciones	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución	
  

•   ¿Cómo	
  conseguir	
  el	
  LIDERAZGO?:	
  

1. 	
  Consolidación	
  y	
  amplia	
  par9cipación	
  en	
  el	
  mercado.	
  

2. 	
  Conocimiento	
  de	
  los	
  clientes	
  finales:	
  deseos	
  y	
  conductas	
  de	
  compra.	
  

3. 	
  Buena	
  calidad	
  en	
  los	
  productos	
  y	
  servicios	
  ofrecidos.	
  

4. 	
  Capacidad	
  innovadora	
  en	
  forma	
  de	
  nuevos	
  productos	
  y	
  servicios.	
  

5. 	
  Buena	
  imagen	
  de	
  marca	
  en	
  el	
  mercado.	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

5.	
  GesHón	
  de	
  las	
  relaciones	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución	
  

•   El	
  ejercicio	
  del	
  poder	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución,	
  asumido	
  por	
  el	
  miembro	
  que	
  
hace	
  el	
  papel	
  de	
  líder,	
  conlleva	
  la	
  capacidad	
  de	
  influencia	
  y	
  esdmulo	
  por	
  parte	
  
de	
  su	
  organización	
  al	
  resto	
  de	
  componentes	
  del	
  sistema	
  que	
  se	
  puede	
  reflejar	
  
en	
  una	
  mayor	
  eficacia	
  y	
  mejores	
  resultados	
  en	
  el	
  mercado.	
  

PODER	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

5.	
  GesHón	
  de	
  las	
  relaciones	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución	
  
Fu
en
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s	
  
de

	
  p
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  e
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  d
is
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•   El	
  ejercicio	
  del	
  poder	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución,	
  asumido	
  por	
  el	
  miembro	
  que	
  
hace	
  el	
  papel	
  de	
  líder,	
  conlleva	
  la	
  capacidad	
  de	
  influencia	
  y	
  esdmulo	
  por	
  parte	
  
de	
  su	
  organización	
  al	
  resto	
  de	
  componentes	
  del	
  sistema	
  que	
  se	
  puede	
  reflejar	
  
en	
  una	
  mayor	
  eficacia	
  y	
  mejores	
  resultados	
  en	
  el	
  mercado.	
  

PODER	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

FUENTES	
  ECONÓMICAS	
  

CONSECUENCIAS	
  
Baja	
  cooperación,	
  más	
  conflictos,	
  
mayor	
  necesidad	
  de	
  establecer	
  
controles,	
  respuesta	
  a	
  c/p.	
  

5.	
  GesHón	
  de	
  las	
  relaciones	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución	
  
Fu
en

te
s	
  
de

	
  p
od

er
	
  e
n	
  
lo
s	
  

ca
na

le
s	
  
de

	
  d
is
tr
ib
uc
ió
n	
  

•   El	
  ejercicio	
  del	
  poder	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución,	
  asumido	
  por	
  el	
  miembro	
  que	
  
hace	
  el	
  papel	
  de	
  líder,	
  conlleva	
  la	
  capacidad	
  de	
  influencia	
  y	
  esdmulo	
  por	
  parte	
  
de	
  su	
  organización	
  al	
  resto	
  de	
  componentes	
  del	
  sistema	
  que	
  se	
  puede	
  reflejar	
  
en	
  una	
  mayor	
  eficacia	
  y	
  mejores	
  resultados	
  en	
  el	
  mercado.	
  

PODER	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

FUENTES	
  ECONÓMICAS	
  

CONSECUENCIAS	
  
Baja	
  cooperación,	
  más	
  conflictos,	
  
mayor	
  necesidad	
  de	
  establecer	
  
controles,	
  respuesta	
  a	
  c/p.	
  

Poder	
  de	
  resultados	
  o	
  recompensa	
  

Poder	
  coerciHvo	
  

5.	
  GesHón	
  de	
  las	
  relaciones	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución	
  
Fu
en

te
s	
  
de

	
  p
od

er
	
  e
n	
  
lo
s	
  

ca
na

le
s	
  
de

	
  d
is
tr
ib
uc
ió
n	
  

•   El	
  ejercicio	
  del	
  poder	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución,	
  asumido	
  por	
  el	
  miembro	
  que	
  
hace	
  el	
  papel	
  de	
  líder,	
  conlleva	
  la	
  capacidad	
  de	
  influencia	
  y	
  esdmulo	
  por	
  parte	
  
de	
  su	
  organización	
  al	
  resto	
  de	
  componentes	
  del	
  sistema	
  que	
  se	
  puede	
  reflejar	
  
en	
  una	
  mayor	
  eficacia	
  y	
  mejores	
  resultados	
  en	
  el	
  mercado.	
  

PODER	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

FUENTES	
  ECONÓMICAS	
  

CONSECUENCIAS	
  
Baja	
  cooperación,	
  más	
  conflictos,	
  
mayor	
  necesidad	
  de	
  establecer	
  
controles,	
  respuesta	
  a	
  c/p.	
  

Poder	
  de	
  resultados	
  o	
  recompensa	
  

Poder	
  coerciHvo	
  

5.	
  GesHón	
  de	
  las	
  relaciones	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución	
  

FUENTES	
  NO	
  ECONÓMICAS	
  

CONSECUENCIAS	
  
Mayor	
  cooperación,	
  menos	
  conflictos,	
  

menor	
  necesidad	
  de	
  controles,	
  respuesta	
  
a	
  largo	
  plazo,	
  mayores	
  compromisos.	
  Fu

en
te
s	
  
de

	
  p
od

er
	
  e
n	
  
lo
s	
  

ca
na

le
s	
  
de

	
  d
is
tr
ib
uc
ió
n	
  

•   El	
  ejercicio	
  del	
  poder	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución,	
  asumido	
  por	
  el	
  miembro	
  que	
  
hace	
  el	
  papel	
  de	
  líder,	
  conlleva	
  la	
  capacidad	
  de	
  influencia	
  y	
  esdmulo	
  por	
  parte	
  
de	
  su	
  organización	
  al	
  resto	
  de	
  componentes	
  del	
  sistema	
  que	
  se	
  puede	
  reflejar	
  
en	
  una	
  mayor	
  eficacia	
  y	
  mejores	
  resultados	
  en	
  el	
  mercado.	
  

PODER	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

Fu
en

te
s	
  
de

	
  p
od

er
	
  e
n	
  
lo
s	
  

ca
na

le
s	
  
de

	
  d
is
tr
ib
uc
ió
n	
  

FUENTES	
  ECONÓMICAS	
  

FUENTES	
  NO	
  ECONÓMICAS	
  

CONSECUENCIAS	
  
Baja	
  cooperación,	
  más	
  conflictos,	
  
mayor	
  necesidad	
  de	
  establecer	
  
controles,	
  respuesta	
  a	
  c/p.	
  

CONSECUENCIAS	
  
Mayor	
  cooperación,	
  menos	
  conflictos,	
  

menor	
  necesidad	
  de	
  controles,	
  respuesta	
  
a	
  largo	
  plazo,	
  mayores	
  compromisos.	
  

Poder	
  de	
  resultados	
  o	
  recompensa	
  

Poder	
  coerciHvo	
  

Poder	
  de	
  información	
  

Poder	
  de	
  experiencia	
  

Poder	
  de	
  referencia	
  o	
  idenHficación	
  

Poder	
  de	
  legiHmidad	
  

5.	
  GesHón	
  de	
  las	
  relaciones	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución	
  

•   El	
  ejercicio	
  del	
  poder	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución,	
  asumido	
  por	
  el	
  miembro	
  que	
  
hace	
  el	
  papel	
  de	
  líder,	
  conlleva	
  la	
  capacidad	
  de	
  influencia	
  y	
  esdmulo	
  por	
  parte	
  
de	
  su	
  organización	
  al	
  resto	
  de	
  componentes	
  del	
  sistema	
  que	
  se	
  puede	
  reflejar	
  
en	
  una	
  mayor	
  eficacia	
  y	
  mejores	
  resultados	
  en	
  el	
  mercado.	
  

PODER	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

5.	
  GesHón	
  de	
  las	
  relaciones	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución	
  

PODER	
  

Fuentes	
  económicas	
  de	
  poder	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

Existe	
  cuando	
  la	
  empresa	
  dependiente	
  experimenta	
  o	
  espera	
  un	
  
resultado	
  económico	
  superior	
  gracias	
  a	
  su	
  relación	
  transaccio-­‐
nal	
  con	
  la	
  empresa	
  dominante	
  o	
  líder.	
  Resultado	
  que	
  es,	
  ade-­‐
más,	
  mayor	
  al	
  que	
  obtendría	
  fuera	
  del	
  canal	
  de	
  distribución.	
  

Poder	
  de	
  resultados	
  
o	
  recompensa	
  

5.	
  GesHón	
  de	
  las	
  relaciones	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución	
  

PODER	
  

Fuentes	
  económicas	
  de	
  poder	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

Existe	
  cuando	
  la	
  empresa	
  dependiente	
  experimenta	
  o	
  espera	
  un	
  
resultado	
  económico	
  superior	
  gracias	
  a	
  su	
  relación	
  transaccio-­‐
nal	
  con	
  la	
  empresa	
  dominante	
  o	
  líder.	
  Resultado	
  que	
  es,	
  ade-­‐
más,	
  mayor	
  al	
  que	
  obtendría	
  fuera	
  del	
  canal	
  de	
  distribución.	
  

Poder	
  de	
  resultados	
  
o	
  recompensa	
  

5.	
  GesHón	
  de	
  las	
  relaciones	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución	
  

PODER	
  

Fuentes	
  económicas	
  de	
  poder	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

La	
  colaboración	
  se	
  puede	
  conseguir	
  mediante	
  la	
  amenaza	
  de	
  
casHgo	
  o	
  sanción	
  por	
  parte	
  del	
  líder	
  dominante	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  
distribución.	
  	
  

Poder	
  
coerciHvo	
  

Existe	
  cuando	
  la	
  empresa	
  dependiente	
  experimenta	
  o	
  espera	
  un	
  
resultado	
  económico	
  superior	
  gracias	
  a	
  su	
  relación	
  transaccio-­‐
nal	
  con	
  la	
  empresa	
  dominante	
  o	
  líder.	
  Resultado	
  que	
  es,	
  ade-­‐
más,	
  mayor	
  al	
  que	
  obtendría	
  fuera	
  del	
  canal	
  de	
  distribución.	
  

Poder	
  de	
  resultados	
  
o	
  recompensa	
  

5.	
  GesHón	
  de	
  las	
  relaciones	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución	
  

PODER	
  

Fuentes	
  económicas	
  de	
  poder	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

La	
  colaboración	
  se	
  puede	
  conseguir	
  mediante	
  la	
  amenaza	
  de	
  
casHgo	
  o	
  sanción	
  por	
  parte	
  del	
  líder	
  dominante	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  
distribución.	
  	
  

Poder	
  
coerciHvo	
  

Existe	
  cuando	
  la	
  empresa	
  dependiente	
  experimenta	
  o	
  espera	
  un	
  
resultado	
  económico	
  superior	
  gracias	
  a	
  su	
  relación	
  transaccio-­‐
nal	
  con	
  la	
  empresa	
  dominante	
  o	
  líder.	
  Resultado	
  que	
  es,	
  ade-­‐
más,	
  mayor	
  al	
  que	
  obtendría	
  fuera	
  del	
  canal	
  de	
  distribución.	
  

Poder	
  de	
  resultados	
  
o	
  recompensa	
  

5.	
  GesHón	
  de	
  las	
  relaciones	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución	
  

PODER	
  

Fuentes	
  económicas	
  de	
  poder	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

5.	
  GesHón	
  de	
  las	
  relaciones	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución	
  

PODER	
  

Fuentes	
  NO	
  económicas	
  de	
  poder	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

5.	
  GesHón	
  de	
  las	
  relaciones	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución	
  

PODER	
  

Fuentes	
  NO	
  económicas	
  de	
  poder	
  

El	
  miembro	
  dependiente	
  es	
  consciente	
  de	
  que	
  el	
  líder	
  le	
  proporciona	
  una	
  
valiosa	
  información	
  que	
  de	
  otra	
  forma	
  no	
  estaría	
  a	
  su	
  alcance,	
  y	
  esto	
  le	
  
mo9va	
  para	
  asumir	
  ciertas	
  funciones	
  y	
  tareas	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución.	
  

Poder	
  de	
  
información	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

5.	
  GesHón	
  de	
  las	
  relaciones	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución	
  

PODER	
  

Fuentes	
  NO	
  económicas	
  de	
  poder	
  

Capacidad	
  o	
  pericia	
  especial	
  poseídos	
  por	
  el	
  líder	
  del	
  canal	
  de	
  distribu-­‐
ción	
  y	
  que	
  los	
  restantes	
  miembros	
  valoran	
  en	
  la	
  relación.	
  

Poder	
  de	
  
experiencia	
  

El	
  miembro	
  dependiente	
  es	
  consciente	
  de	
  que	
  el	
  líder	
  le	
  proporciona	
  una	
  
valiosa	
  información	
  que	
  de	
  otra	
  forma	
  no	
  estaría	
  a	
  su	
  alcance,	
  y	
  esto	
  le	
  
mo9va	
  para	
  asumir	
  ciertas	
  funciones	
  y	
  tareas	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución.	
  

Poder	
  de	
  
información	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

5.	
  GesHón	
  de	
  las	
  relaciones	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución	
  

PODER	
  

Fuentes	
  NO	
  económicas	
  de	
  poder	
  

Capacidad	
  o	
  pericia	
  especial	
  poseídos	
  por	
  el	
  líder	
  del	
  canal	
  de	
  distribu-­‐
ción	
  y	
  que	
  los	
  restantes	
  miembros	
  valoran	
  en	
  la	
  relación.	
  

Poder	
  de	
  
experiencia	
  

El	
  miembro	
  dependiente	
  es	
  consciente	
  de	
  que	
  el	
  líder	
  le	
  proporciona	
  una	
  
valiosa	
  información	
  que	
  de	
  otra	
  forma	
  no	
  estaría	
  a	
  su	
  alcance,	
  y	
  esto	
  le	
  
mo9va	
  para	
  asumir	
  ciertas	
  funciones	
  y	
  tareas	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución.	
  

Poder	
  de	
  
información	
  

La	
  iden9ficación	
  puede	
  venir	
  dada	
  por	
  una	
  organización	
  atracHva,	
  con	
  
una	
  buena	
  imagen	
  en	
  el	
  mercado	
  que	
  inclina	
  a	
  los	
  demás	
  a	
  desear	
  par9-­‐
cipar	
  en	
  sus	
  tareas	
  comerciales.	
  

Poder	
  de	
  referencia	
  
o	
  idenHficación	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

5.	
  GesHón	
  de	
  las	
  relaciones	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución	
  

PODER	
  

Fuentes	
  NO	
  económicas	
  de	
  poder	
  

Capacidad	
  o	
  pericia	
  especial	
  poseídos	
  por	
  el	
  líder	
  del	
  canal	
  de	
  distribu-­‐
ción	
  y	
  que	
  los	
  restantes	
  miembros	
  valoran	
  en	
  la	
  relación.	
  

Poder	
  de	
  
experiencia	
  

El	
  miembro	
  dependiente	
  es	
  consciente	
  de	
  que	
  el	
  líder	
  le	
  proporciona	
  una	
  
valiosa	
  información	
  que	
  de	
  otra	
  forma	
  no	
  estaría	
  a	
  su	
  alcance,	
  y	
  esto	
  le	
  
mo9va	
  para	
  asumir	
  ciertas	
  funciones	
  y	
  tareas	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución.	
  

Poder	
  de	
  
información	
  

La	
  iden9ficación	
  puede	
  venir	
  dada	
  por	
  una	
  organización	
  atracHva,	
  con	
  
una	
  buena	
  imagen	
  en	
  el	
  mercado	
  que	
  inclina	
  a	
  los	
  demás	
  a	
  desear	
  par9-­‐
cipar	
  en	
  sus	
  tareas	
  comerciales.	
  

Poder	
  de	
  referencia	
  
o	
  idenHficación	
  

El	
  miembro	
  dependiente	
  es	
  consciente	
  de	
  que	
  el	
  líder	
  Hene	
  el	
  “derecho”	
  
de	
  ejercer	
  influencia	
  y	
  él	
  la	
  obligación	
  de	
  aceptarlo.	
  Es	
  más	
  evidente	
  en	
  
canales	
  de	
  distribución	
  integrados	
  o	
  contractuales,	
  que	
  recogen	
  expresa-­‐
mente	
  la	
  existencia	
  de	
  una	
  jerarquía	
  o	
  liderazgo.	
  

Poder	
  de	
  
legiHmidad	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

5.	
  GesHón	
  de	
  las	
  relaciones	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución	
  

DEPENDENCIA	
  

•   La	
  existencia	
  de	
  un	
  miembro	
  con	
  poder	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución	
  va	
  unida	
  a	
  la	
  
situación	
  de	
  dependencia	
  de	
  los	
  componentes	
  restantes.	
  La	
  dependencia	
  les	
  
lleva	
  a	
  asumir	
  en	
  gran	
  medida	
  las	
  directrices	
  del	
  líder	
  que	
  ejerce	
  el	
  poder.	
  

•   La	
  empresa	
  dependiente,	
  sea	
  fabricante	
  o	
  intermediario,	
  asume	
  una	
  situación	
  
de	
  cesión	
  de	
  autonomía	
  porque	
  espera	
  mejores	
  resultados	
  económicos	
  o	
  de	
  
otro	
  9po	
  que	
  los	
  que	
  obtendría	
  si	
  rompiese	
  la	
  relación	
  y	
  saliese	
  del	
  canal	
  de	
  
distribución.	
  



Tema	
  1.	
  Concepto,	
  funciones	
  y	
  relaciones	
  en	
  los	
  canales	
  de	
  distribución	
  

Distribución	
  Comercial	
  

Andrea	
  Pérez	
  Ruiz	
  y	
  Ángel	
  Agudo	
  San	
  Emeterio	
  

5.	
  GesHón	
  de	
  las	
  relaciones	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución	
  

DEPENDENCIA	
  

•   La	
  existencia	
  de	
  un	
  miembro	
  con	
  poder	
  en	
  el	
  canal	
  de	
  distribución	
  va	
  unida	
  a	
  la	
  
situación	
  de	
  dependencia	
  de	
  los	
  componentes	
  restantes.	
  La	
  dependencia	
  les	
  
lleva	
  a	
  asumir	
  en	
  gran	
  medida	
  las	
  directrices	
  del	
  líder	
  que	
  ejerce	
  el	
  poder.	
  

•   La	
  empresa	
  dependiente,	
  sea	
  fabricante	
  o	
  intermediario,	
  asume	
  una	
  situación	
  
de	
  cesión	
  de	
  autonomía	
  porque	
  espera	
  mejores	
  resultados	
  económicos	
  o	
  de	
  
otro	
  9po	
  que	
  los	
  que	
  obtendría	
  si	
  rompiese	
  la	
  relación	
  y	
  saliese	
  del	
  canal	
  de	
  
distribución.	
  

•   Trade	
  markeHng:	
  
-  Proceso	
  de	
  ges9ón	
  para	
  desarrollar	
  e	
  implementar	
  planes	
  entre	
  el	
  proveedor	
  
y	
  el	
  distribuidor,	
  en	
  beneficio	
  mutuo,	
  y	
  que	
  redunden	
  finalmente	
  en	
  un	
  
beneficio	
  también	
  para	
  el	
  consumidor	
  final.	
  Nace	
  de	
  una	
  alianza	
  estratégica	
  
con	
  el	
  fin	
  de	
  incenHvar	
  la	
  demanda	
  final.	
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