Capitol 2
Disseny i eleccio
del canal de distribucid
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Capitoi 2
Disseny i eleccio
del canal de distribucio

-

L

Quan acabes aquest capitol hauras de ser capac de:
Coneéixer com s’ha d’elegir i dissenyar un canal de
distribucio.

Distingir entre distribucio exclusiva, selectiva i intensiva.
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Capitoi 2
Disseny i eleccio
del canal de distribucio

. Analisi de I'empresa i dels seus clientes en el canal
. Establiment dels objectius en el canal

. Restriccions del canal

. Identificacio de les alternatives del canal

. Avaluacio de les principals alternatives del canal

. Seleccio definitiva del canal

. Seguiment del canal de distribucio

. Canal de serveis




Distribucidé comercial

N
()

" ETAPES EN EL DISSENY DEL CANAL

ANALIEI DEL NIVELL DE SERVICI
DESITIAT PELS CLIENTS

<

ESTABLIMENTD'OBIECTIUS I
RESTRICCIOMNS

N

OEJECTIUS i RESTRICCIONS

CabErturs 4= marcyt Carasteristiques d=l pradusts
Wandes Caracteristiques dais intarmadiaris
Beneficls Caracteristiques d= la competincia

Satiztaccid al cllant Caracteristiques da Fentarn

Imatgs | pasiclonament Caracteristiques dal mercat

<

"rf IDENTIFICART AVALUAR LES
BALTERNATIVES

Mo

Hdtodas compansataris
Midtodes no campensataris
Criterls acanimics
Critaris da cantral
Crifvaris adaptatius

, 2

SELECCIODEFINITIVA DE. CAMAL

<

SEGUIMENT DEL CANAL

A

Haothiachd deis mambres del cana
Awaheschd duis membres del can
Madificscld dels soards dal cans
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1 .. . ; _ i
" Analisi de I’'empresa i dels seus clients en el canal

El
[

Missio

Descripcié de la naturalesa i racionalitat de la companyia, alhora que
se’n defineix el camp d’activitats, aixi com l'abast de les seues

operacions

La nostra missione

Vogliamo essere

la marca piu vicina

alle esigenze di tutti i bambini di tutto il mondo
e un punto di riferimento per

chi cerca

fa sicurezza di

prodotti intelligenti,

pensati con competenza, amore, senso di responsabilita,
e con I'impegno

di far crescere i bambini

in un mondo migliore.




Distribuci®é comercial

1 .. . ; _ i
" Analisi de I’'empresa i dels seus clients en el canal

[ Productes

y .I vor £ 85p]
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Distribuci®é comercial

1 .. . ; _ i
" Analisi de I’'empresa i dels seus clients en el canal

Clients

[ ] Per a quin tipus de clients sén
adequats, que volen aquests clients i
per que, on, quan i com compren.
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1 .. . , _ i
" Analisi de I’'empresa i dels seus clients en el canal

EJ] Serveis

[] Quins son els serveis desitjats pels intermediaris del canal i pels
clients objectiu.

[] Tipus de produccio de servei que exigeixen els usuaris dels canals:

grandaria del lot de compra

J
[J

() temps d’espera o de lliurament
) varietat | assortiment de productes

] serveis addicionals

De Juan vigaray
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~J grandaria del lot de compra

—J descentralitzacio del mercat
) temps d’espera o de lliurament
J varietat i assortiment de productes

") serveis addicionals

0\
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" Establiment dels objectius del canal

Els objectius del canal s’han d’establir en termes de l'analisi de
I’empresa i dels seus clients, aixi com del nivell de servei dissenyat, i
tenint en compte les restriccions que es deriven del seus
productes, intermediaris, competidors, politica d’empresa, entorn i
mercat.

=
T
fan]
(=]
=
f2u]
=
=
ar
ol

Mayo




Distribuci®é comercial

" Establiment dels objectius del canal

Cobertura de
mercat

Vendes

Guanys

Satisfaccio al
client

Imatge i
posicionament

De Juan vigaray

Mayo




Distribucidé comercial

" Establiment dels objectius del canal

zaul® Cobertura de mercat

Relacionada amb la modalitat de distribucié que pretén portar a
terme I'empresa

Cada estrategia de cobertura determina el tipus de canal que es
pot elegir

) C . . Distribucio intensiva
Tipus de distribucio

Distribucio exclusiva

Distribucio selectiva

De Juan vigaray
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< Establiment dels objectius del canal

Distribucio intensiva

(] Utilitzar un nombre molt elevat de punts de venda.
Arribar a tenir la major cobertura possible del mercat objectiu.

Apropiada per a productes de conveniéncia, de compra frequent |
baixa implicacio.

B Inconvenients B Avantatges

Perdua del control de la politica Com més intensiva és la
comercial. distribucio d’un producte
meés vendes tindra a curt

Incompatible amb el .
termini.

manteniment d’una imatge de
marca i d’un posicionament
precis en el mercat.

De Juan vigaray
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" Establiment dels objectius del canal

Distribucid exclusiva

[J

producte en una determinada area de mercat o territori.

Apropiada per a productes en els quals la lleialtat a la marca i la
imatge son molt importants.

Els productes distribuits aixi defineixen una compra d’alta implicacio.

B Inconvenients B Avantatges

Requereix una gran Permet un gran control del

col-laboracio per part del producte al llarg de tot el
distribuidor en les vendes. recorregut pel canal.

Mayo De Juan vVigaray
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" Establiment dels objectius del canal

2Bl Distribucio selectiva

(] Eleccio per part del fabricant d’'un nombre limitat de detallistes per
tal de vendre el producte.

Es realitza en productes de comparacié com la roba en els quals el
consumidor esta disposat a realitzar un esforg¢ extra.

B Inconvenients

El risc principal és no assegurar Reducci6 de les despeses de
una cobertura suficient del distribucié i obtencié d’'una

mercat. millor cooperacié per part
Perdues d’oportunitats de dels distribuidors.

venda si el consumidor no és

capac d’identificar facilment els

distribuidors.

De Juan vigaray
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" Establiment dels objectius del canal

zava \/endes

| | Els objectius de vendes fan referéncia al volum de béns i serveis
venuts per I'empresa. Es poden expressar en unitats monetaries o en

unitats fisiques.

Mayo De Juan vVigaray
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" Establiment dels objectius del canal

zava \/endes

[ ] Els objectius de venda poden ser, d altres:
a) Objectiu de mantenir un nivell de vendes estable
b) Objectiu de la quota de mercat

c) Objectiu d’incrementar les vendes
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" Establiment dels objectius del canal

Beneficis

(] Es tracta de I'objectiu comu en qualsevol activitat empresarial.
La forma de mesurar aquests beneficis per part de 'empresa
detallista és molt diversa.

D Orientacid ¢
N 1 Il I LCAVIVY

desitjos i necessitats.

“Un mitja” que permet abastar els objectius de vendes i beneficis.

S’ha d’estendre a tots els tipus de clients del detallista: consumidors,
proveidors, empleats i entitats d’ambit local d’'influencia.

De Juan vigaray
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" Establiment dels objectius del canal

z#sy Imatge i posicionament

[ | Com vol 'empresa ser vista pels consumidors.

[ ] El canal de distribuci6 ha de ser coherent amb la imatge del
producte que volen expressar les altres variables de marqueting i
amb el posicionament desitjat per 'empresa

[AMPER

De Juan vigaray
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Caracteristiques
del producte

Caracteristiques
dels intermediaris

S

Caracteristiques
de la competencia
S

Caracteristiques
de I’entorn

Caracteristiques
del mercat

De Juan vigaray
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Il Caracteristiques del producte

Influeixen directament en I’elecci6 del tipus de canal i del sistema
de distribucid.

Preu, estacionalitat, rotacid, configuracio, complexitat, estil o moda,

gamma, servei postvenda, prestigi, novetat o tipus de producte.

De Juan vigaray
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28 Caracteristiques dels intermediaris

[ | Les funcions que aguests desenvolupen poden ser assumides
per altres membres del canal de distribucio.

Unes funcions poden passar d’un nivell a un altre, ser realitzades

per distints components del canal, perdo no poden ser eliminades.

Els intermediaris difereixen en les seues aptituds per tal de
realitzar la promocio, la negociacio, I'emmagatzematge, I'establiment

de contactes i el finangcament de la compra.

Mayo De Juan vVigaray
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el Caracteristiques de la competencia

a) Competéncia intratipus: oposa els intermediaris amb una
mateixa formula comercial, intervenen en el mateix nivell del

canal.
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el Caracteristiques de la competencia

[ ] b) Competéncia intertipus: oposa intermediaris situats al mateix
nivell del canal, pero que es diferencien per la formula adoptada. Se
sol traduir per assortiment i preus diferents.
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el Caracteristiques de la competencia

[ | ¢) Competéencia vertical: intermediaris situats a nivells diferents en
una xarxa de distribucié exerceixen funcions de l'intermediari del

nivell anterior o posterior en el canal de distribucio.
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el Caracteristiques de la competencia

d) Competeéncia entre formes de distribucio: la forma en la qual es
distribueix un mateix producte és totalment diferent.

[J
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Les formes tradicionals de distribuir que tenen els competidors
creen habits de compra en els consumidors, que son dificils de

modificar.
imitar vs. “desmarques”
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.8 Caracteristiques de I’entorn

[ | Lentorn influeix notablement en el disseny dels canals de
distribucid, ja que aquests formen part d’un sistema superior que
els proporciona inputs 1 imposa restriccions a les seues
operacions.

Competitiu

Politic
Legal
Cultural

Social

De Juan vigaray

Economic

O 0o 0O 0 o0 oo o

Mayo

Tecnologic
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Y Caracteristiques del mercat

[ | Restriccions que s’han de considerar:

(1 El nombre de consumidors actuals i potencials i el seu nivell de
concentracio en determinades arees

) La quantia, frequéncia i implicacio de les compres dels clients

) Els habits de compra i preferéncies o intencions de compra dels
consumidors

Mayo De Juan vVigaray
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A
—

"~ Identificacio de les alternatives del canal

B Les opcions de canal amb les quals pot comptar I’empresa
dependran de:

] Les funcions dels intermediaris
] La classe d’'intermediaris
— El nombre d’'intermediaris

. La propietat dels intermediaris

De Juan vigaray
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= |
9. ., S . -
- Avaluacio de les principals alternatives del canal

W B Metodes d’avaluacido compensatoris

[ | Permet que les qualificacions avaluatives favorables d’una alternativa del
canal compensen les avaluacions negatives
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[=
J

"~ Avaluacio6 de les principals alternatives del canal

@ Matriu metode compensatori

PUNTUACIO D’ALTERNATIVES

A

FACTOR | Ponderada Absoluta Ponderada Absoluta Ponderada Absoluta Ponderada

Acces al 0.5 10 20 10

consumidor

Benefici ' ' 12 35
esperat

Inversio ) ) 10 ) 0.5

TOTAL . 14

De Juan vigaray

L’alternativa C és la que té major puntuacio.
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= |
9. ., S . -
- Avaluacio de les principals alternatives del canal

Metodes d’avaluacio NO compensatoris

[ | Rebutgen una alternativa quan un bon rendiment en algun atribut
d’aquesta no equilibra o compensa el rendiment deficient d’'un altre
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| Avaluacio de les principals alternatives del canal

@ Matriu metode NO compensatori

PUNTUACIO DE LES ALTERNATIVES

Nivell
Minim

A

B

C

FACTOR

Avaluacié

Avaluaci6

Avaluacio

Accés al
consumidor

Benefici
esperat

Inversio

(P= Passa; F= falla)

De Juan vigaray

Solament l'alternativa B supera tots els nivells minims.
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swel Criteris economics

CT, =CF + aVv
CT, = bV
V*=CF/b-a

Cost de distribucid

Distribucidé comercial

"~ Avaluacio6 de les principals alternatives del canal

Costs totak de distiboi i 4 twwé s
d ‘iterire diatis

Coststotak disgritear it
drecta

Costos fixos
distribucioé directa

Volurn vetudes
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[=
J

"~ Avaluacio6 de les principals alternatives del canal

S8 Criteris de control

[ | Depenen del nivell de domini que I'empresa desitja exercir sobre
els seus intermediaris.

[ ] Si els intermediaris s6n externs tindran menor control que si son els
seus propis venedors.

Venedors propis poden arribar a comportar despeses fixes altes.

De Juan vigaray
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= |
9. ., S . -
- Avaluacio de les principals alternatives del canal

sWsY Criteris adaptatius

[ | Impliquen la facilitat o la dificultat que suposa per a lI'empresa
adaptar-se al canal de distribucio6 i perdurar-hi.

[ ] Flexibilitat del canal per tal de reaccionar davant un entorn canviant.

(] Un canal que implique un compromis a LT necessitara mostrar
superioritat en aspectes economics i de control per decidir-s’hi.

De Juan vigaray
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Una vegada que I'empresa ha decidit I'alternativa o les alternatives
de canal que millor s’ajusta als seus objectius, ha de seleccionar els
intermediaris, és a dir, de tots els majoristes qui?, de totes las grans

superficies, supermercats, etc, quins?

La selecci0 del canal consisteix a elegir la millor o millors
alternatives per a la distribucié dels productes de I'empresa i

implementar eixa decisio.

Mayo De Juan vVigaray
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y#ul Motivacio dels membres del canal

[ ] Les empreses, en les relacions amb els seus intermediaris poden
optar entre dos postures: una en la qual consideren els seus
intermediaris com mers clients i una altra que implicaria tenir una

relacido de “socis”.
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B clients

Tecniques de motivacio:
premi - castig.

Actuacions puntuals,

no tenen en compte les
necessitats i desitjos
intermediaris.

Distribucidé comercial

B “socis”

Amb els que interactua a fi de
copsar objectius comuns.

Comprendre quins son els seus
desitjos, necessitats, problemes
I debilitats i fortaleses.

Estimular-los convenientment.
Arribar a tenir una relacio de

llarg termini: convertir-los en
“socis”.

Implica supervisions i formacio
complementaria.
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yava Avaluacio dels membres del canal

[ | Avaluar periodicament:

- El volum de vendes aconseguit
- El nivell mitja de les seues existencies

- La cooperacio en programes
- Els serveis que els intermediaris proporcionen

Mayo De Juan vVigaray
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Modificacio dels acords del canal

[ | Modificacions periodiques a fi d’adaptar-se a les noves condicions de
I’entorn:

- Els clients modifiquen els seus habits de compra
- El mercat s’expansiona

- El producte canvia d’etapa, de cicle, de vida...

- Sorgeixen nous competidors o innovadors

De Juan vigaray
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[ | Possibilitats de modificacié dels canals entorn:

1. Afegir membres al canal

2. Eliminar membres del canal

3. Afegir canals de marqueting

4. Eliminar canals de marqueting

5. Desenvolupar una forma totalment nova

De Juan vigaray
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Seleccidon definitiva del canal

ANALIEI DEL NIVELL DE SERVICI
DESITIAT PELS CLIENTS

<

ESTABLIMENTD'OBIECTIUS I
RESTRICCIOMNS

N

OEJECTIUS i RESTRICCIONS

CabErturs 4= marcyt Carasteristiques d=l pradusts
Wandes Caracteristiques dais intarmadiaris
Beneficls Caracteristiques d= la competincia

Satiztaccid al cllant Caracteristiques da Fentarn

Imatgs | pasiclonament Caracteristiques dal mercat

Mo

<

"rf IDENTIFICART AVALUAR LES
BALTERNATIVES

Hdtodas compansataris
Midtodes no campensataris
Criterls acanimics
Critaris da cantral
Crifvaris adaptatius

, 2

SELECCIODEFINITIVA DE. CAMAL

<

SEGUIMENT DEL CANAL

A

Haothiachd deis mambres del cana
Awaheschd duis membres del can
Madificscld dels soards dal cans
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O. .
* Canal de Serveis

[ ] El caracter intangible dels serveis i el fet que la producci6 i el
consum siguen simultanis ha provocat la no consideracio del sector
terciari en les estrategies i politiques de distribucié comercial de les

empreses.

Tanmateix, també els serveis precisen de distribucié comercial si es
desitja fer-ne efectiu I"Us per la poblacio i per les empreses.

Distri

~ LI

servei

Distribuci®é amb intermediaris, com ocorre en el subsector del
turisme.

Mayo De Juan vVigaray
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Capitol 2
Disseny i1 eleccio
del canal de distribucio

&

Ara has de ser capac de:

Coneéixer com s’ha d’elegir i dissenyar un canal de
distribucio.

. Distingir entre distribuci6é exclusiva, selectiva i intensiva.
o
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Comercializacion y Retailing
ML De Juan Vigaray, M.D. (2004),
Comercializacion y retailing:
distribucion comercial aplicada, Ed.

Pearson Educacion-Prentice Hall.
[ISBN: 84-205-4372-1]

i Dolores De Juan Vigaray
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Credits

©Gruppo Artsana: <http://www.artsana.com/>. ®Chico: < http://www.chicco.com/>.
©The Coca-Cola Company: < http://www.cocacola.com/>. ® Coca-Cola

©Louis Vuitton Malletier, S.A.: <http://www.vuitton.com/>. ®Louis Vuitton

©Coca Cola Espafa: <http://www.conocecocacola.com/>. ®Nordic Mist

©Camper: <http://www.camper.com/>

©Mercadona S.A. <http://www.mercadona.es/>

©Distribuidora de Alimentacion del Sureste S.A.U.: <http://www.dialsur.es/>. ®Dialprix
©Societe Bic: <http://www.bicworld.com/ >. ®Bic ®Nak

© Punto Fa, S.L. ©Grupo Mango: <http://www.mango.es/>.

© H & M HENNES & MAURITZ AB 2011: <http://hm.com/es>

© Inditex: http://www.inditex.com/. ® Zara:<http://www.zara.com/>
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