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CANALES DE DISTRIBUCION

DEFINICION <<=

FORMAS, MEDIOS Y MANERAS MEDIANTE LAS
CUALES UNA EMPRESA SE ASEGURA QUE SU
PRODUCTO LLEGUE A LOS CONSUMIDORES
FINALES

TIPOS
-

CANALES INTERNOS, FORMAN PARTE DE LA
EMPRESA

CANALES EXTERNOS. EMPRESAS EXTERNAS QUE
SE DEDICAN A PRESTAR SERVICIOS DE
DISTRIBUCION



Definicion de Canales de Distribucion

MAYORISTA MINORISTA

ELABORACION DEL DEFINICION DEL ELEGIR EL CANAL DE DEFINIR RELACIONES

ESTUDIO DE PRECIO DISTRIBUCION CON LOS
M E RCADO Costo unitario del producto - Distribucion Corta, el producto va | NTER M E D|AR |OS

. - Costos directos desde el fabricante, al detallista o : . :

Donde se vende, cdmo se vende, en o o _ Mayoristas y minoristas o detallista
. : - Costos indirectos minorista y al cliente : o :
gué cantidad se compra, como se o » o - Los intermediarios investigan el
. . - Gastos de Administracion - Distribucion Larga, el producto va :
compra, con qué frecuencia S - , , mercado, promocionar, contactar,
. - Gastos de Distribucion desde el fabricante, al mayorista, : : L
compran, cual el precio de la - _ ) , adaptar, negociar, el precio, distribuir
- Gastos de Promocion o marketing después al mayorista, y luego al L
(transportar y distribuir)

competencia ,
cliente




POR QUE ES IMPORTANTE LA
DISTRIBUCION EN NUESTR
PRECIO DE VENTA

LA DISTRIBUCION ES UN GASTO

Comercializacion
9.1%

t Pr ion
Costo de Produccio ]

54.5%
de Distribucién 0

13.6% El precio debe incluir el costo de distribucion, para definir un

precio ultimo para la venta del producto.

Los costos de distribucion en promedio representa del 10 al 12%
del precio final.

Cuando el precio no incluye los de distribucion, entonces el

Gastos Administrativos margen de distribucion se reduce

9.1%




(OSTO GASTO Y

PERDIDA

Ingresos
PXQ

GASTO

Utilizacion de los recursos de la empresa, con la finalizad de
producir o adquirir un producto o brindar un producto o
brindar un servicio

Monto medido en unidades monetarias, del dinero
desembolsado o |la adquisicion de un pasivo, a cambio de
bienes o servicios recibidos o que se espera recibir

LLa aplicacion de los recursos contra el ingreso enun periodo
determinado y que se afecta a los resultados cuando se
venden los productos

Comprende todos los costos expirados que pueden
deducirse de los ingresos. Gastos de Operacion, Ventas,
administrativos, intereses, impuestos

Es el exceso de todos los gasos, en el sentido amplio dela
palabra, sobrelos ingresos totales durante un periodo dado

En determinadas circunstancias, los bienes o servicios
comprados, se convierten en algo sin valor, sin haber presdo
ningun beneficio. Estos costos se denominan pérdidas



COSTOS DE DISTRIBUCION

GCenerados en el departamento de mercadeo y distribucion, el
cual es el encargado de la comunicacion y de |la entrega de valor
a los clientes

Actividades relacionadas con las actividades de

Desembolsos que estan relacionados con las comercializacidon y distribucion, de los productos
actividades de gestion.
Gastos Laborales, materiales y utiles de oficina, la
depresiacion, la electricidad, el agua, y otro



REDUCIR COSTOS DE ADMINISTRACION Y DE COMERCIALIZACION

AUNQUE NO LO CREAS A VECES ES MAS FACIL REGALAR LOS
PRODUCTOS QUE VENDERLOS

O

CONOCE BIEN ORIENTA TUS UTILIZA EL MIDE LA EFECTIVIDAD ANALIZA CUANTO

’ PROMOCIONES DE TUS ESTRATEGIAS
R SOLO A CLIENTES e COMERCPAEUZAQON GAS'EAS\-IEJA[\)% EN
O BJ ETIVO ACTUALES O Es la manera mlas barata
Conocer como se comporta, que POTENCIALES de llegar a tu cliente Después de cada estrategia, LLEGAR A TUS
hace, como cuando Sdon'dqe - . objetivo mide en términos de venta CLIENTES
decio’Ie comprar tu producto Identifica bien tu como han incrementeado c
podrlas llega a él mercado objetivo y tus ventas uanto te cuesta llegar al

cliente, en venderle y en
fidelizarlo. Vé si se justifica el
gasto

orientate a él




Vertical, Productores, Mayoristas y Minoristas.
actuan en un sistema unificado

Horizontal, Alianza entre dos o mas
empresas

Hibrido, dos o mas canales de distribucion

Intensiva
Distribucion Intensiva
Distribucion Selectiva

»==w (Canales de Distribucion - Marketing en un minuto

IMEFITTV

disl:ribuciéa

Watch later

P



& PARETO

1.En una hoja de calculo incluye
todos los gastos que se realiza
durante un mes.

2.0Ordena de mayor a menor

3.Calcula la frecuencia absoluta

4.Se calcula la frecuencia
absoluta

5.Se prioriza gastos

6.Define una estrategia de
reduccion de costos
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S )
% SEGEMENTACION DE
MERCADO

Qué dice la gente?

Qué hace la gente?

Qué ha checho la gente?
Porgué actua asi la gente?

@ https://trends.google.com/trends/?geo=US




GEOGRAFICOS P SICOGRAFICAS

< CLASE SOCIAL

REGION ESTILO DE VIDA
CIUIDAD PERSONALIDAD.
ZONAS
DENSIDAD

%'/i COMPORTAMIENTO DEL
DEMOGRAFICOS > PRODUCTO
EDAD Ocasidon de compra
SEXO Beneficios buscados
TAMANO DE FAMILIA .
iNGRESOS Frecuencia de uso
OCUPACION Lealtad
RELIGION Disposicidon para el uso

RAZA Sensibilidad al marketing
NACIONALIDAD

https://docs.google.com/forms/d/e/TFAlIpQLScLgLzFKRDwiUeuS8ANFKDMP8RZrx4-
HFr4fGo8nTh7IPQ_6Hw/viewform?usp=sf link




NO SOY PEQUENO SOY EMPRENDEDOR

Estrategias de
Comercializacion

VO -

Ing. Fabiola Cruz Moreno




Como Actuar

DERROTA EMOCIONAL

TE VA MAL OPORTUNIDAD RACIONAL

“En esta vida hay que morir varias
veces para después renacer...”
Euripides

TE VA MUCHO MEJOR



Habilidades

v 6 Cualidades

»1.Ser buen comunicador
2.Ser creativo e iInnovador

3.Ser organizado -
4. Trabajar en equipo N

- : -
5.Ser visionario -

6. Transdisciplinario
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Estrategia:de Marketing :

Las estrategias les permite alcanzar los objetivos de
marketing, que determinan en gran medida las
ventas vy las utilidades de la empresa.
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SUCCESS

INNOVATION:
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QUEESEL
MARKETING

“Es una actividad

vy humana dirigida a la satlsfacmomde
o ¥ necesidades y 5
> N .
© @ deseos por medio

de procesos de
iIntercambio”

W QUE ES PUBLICIDAD ~

La publicidad es una forma de

- comunicaci@ comercial gue intenta
® Incrementar el consumo de un
producto o servicio a traves de los
medios de comunicacion



ATRAER

Contenidos de calidad
Social media
Posicdonamiento SEO
Publicidad online
Halabras Clave
Diseno web
Email marketing

Y
INB:IPUND MARKETING

Aumenta la visibilidad de la marca desarrollando contenido informativo que atrae la atencion de aquellos que
buscan el producto o servicio que ofreces.
Genera leads calientes porque encuentran tu contenide cuando estdn mas interesados.

Desarrolla y fomenta las relaciones con es
conversaciones online.Crea su propia lista

CERRAR

Email marketing
Secuencias de sequi
miento (nurturing)
Gestion de listas de
COITE0

..;J-

L

S Kl

—

tos prospectes a través de contenido de calidad adicional y
de marketing por correo electronico basada en permisos.

E L)

Desarrolla una reputacion de experto en tu campo, poniéndote en una posicion de autoridad y confianza.aciones

son herramientas de comunicacion.



IDENTIFICA TU AUDIENCIA

ToOmate tiempo para pensar en tu
producto o servicio y en quién estd
iInvirtiendo en tu negocio.

Las personas a las que deseas dirigirte
y quieres que reciban tu mensaje.
Proporcionar tu contenido a este
publico en particular.

BUENA PRESENCIA EN
REDES

Facebook / Fan Page

Whats app business

Captura seguidores / comparte tu

pagina / al menos 3 publicaciones
diarias

Responde a los comentarios y a las
consultas en 1 dia

DESARROLLA ESTRATEGIA _
DE CONTENIDO

Informacion relevante que tu pUinco;_
objetivo ideal quiera consumir. (0
Escribir mensajes de de manera
consistente..

ACCIONES DE
FIDELIZACION

No pierdas contacto con tus clientes
Desarrolla serivicios post/venta



PLAN ESTRATEGICO

DONDE ESTAMOS
EVALUACION
1 INTERNA
ANALIZAMOS 4 \
EVALUACIONM |

cOMO \ EXTERNA /
NOS FUE '

ANALISIS |
. DAFO

PLAN DE .
QUE MARKETING

NI ADONDE

DECIMOS OBJETIVOS QUEREMOS

LLEGAR

5 3

DEFINIMOS DEFINIMOS .
INDICADORES 4 ESTRATEGIAS Jeel¥(e

LOGRARLO

DEFINIMOS
cOMO ACCIONES

MEDIMOS
QUE HACEMOS

PASOS Y HERRAMIENTAS

1. Conocer la Empresa (BRIEF)

2. ldentificar el problema y valorar la
situacion

3. Definir e identificar la competencia
4. Determinar el publico objetivo

5. Disenar un Plan: Objetivos,
Estrategias y acciones

6. Seleccionar las RR.SS.

/. Planificar y Crear los contenidos:
Mensajes a transmitir

8. Hacer seguimiento y medir losresultados




B

DESARROLLO DE MARCA
Logotipos
Mensajes

GC =

°
DESARROLLO DE
PUBLICACION .

S - .
Publicaciones Orgdnicas

Publicaciones Prom@bionales |

Regla 3-1
Regla 80 - 20

Cad
-

£905 X1



Participacion en
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¢ Preocupate en
conectar no
solo vender

QUE HACER?

« Darte a conocer
' - Tomar contacto con los clientes
ﬁ, - Relacionar las redes con la feria: hacer
~ historias para comunicar donde estardn
- Preparar material de fuente primaria:_,
videos que cuenten historias, videos en™
Cn

VIVO &=
P
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ELIGE QUE COMUNICAR

A TRAVES DE TU ,
PRODUCTO DEFINE TU PUBLICO

Reconocer tu marca, identificar que OBJETIVO
es lo que te hace diferente Conocer a tu cliente ideal, que es o

LE S087 o

qu% quieres que escuqgue, incluir que

es lo que diferencia de la
competencia.

_f
"
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Lograr que las personas se

identifiguen con la marca.



Aprovecha el Tiempo de
tu Cliente

30 segundos

Respuesta estratégica del
producto

AN

QUIén soy?

Cudl es mi producto?

Por que es bueno?

Qué me diferencia de la
scompetencia?

Cerrar proximas reuniones

X
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Humaniza tu
marca

Y

r
Ly ==
k.

=

ESTRUCTURAR LA NARRACION DE
HISTORIAS

Como Inicio la marca, por qué comernzaron,
cuales son sus desafios y problemas, ideas
constructivas y experiencias exitosas




