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Objetivos de aprendizaje

Definir el concepto de distribucion dentro del contexto de mercadeo.

Explicar los propositos y formas de los canales de distribucion.
Identificar las fuentes de conflicto en los canales de distribucion.
Exponer el impacto que tiene el nUmero de actores en un canal de
distribucién sobre el precio.

Describir como negociar exitosamente.

Explicar los principios basicos de la administracion de almacenes.

Conceptos basicos: Plaza (Distribucion)

En el Médulo 3, presentamos la mezcla de mercadeo y las cuatro Ps; ahora veremos la segunda P,
plaza o distribucion.

La estrategia de distribucion de una organizacion Promocion
es una parte clave de su plan de mercadeo.
Inequidades de poder de negociacién en canales
de distribucion crean fallas en el mercado y
permiten que algunas empresas se aprovechen
de productores pequefios, micro y pequefias
empresas asi como consumidores finales. Sin
embargo, es posible evitar estos problemas si
entiendes como funcionan los sistemas de distri-
bucion.

Plaza o distribucion se refiere al proceso y los actores involucrados en el traslado del producto
hacia el consumidor final o cliente industrial. Siempre se busca llegar a un nimero 6ptimo de
clientes al costo més bajo.

Un canal de distribucion es la ruta que toma el producto para llegar al consumidor final o cliente
industrial. Es decir que:

Es el conjunto de empresas e individuos que toman la propiedad o ayudan a transferir la propiedad
de unamercaderia o servicio, desde el productor hasta el consumidor final o el cliente industrial.



Hay tres tipos de canales de distribucion: Venta directa, venta al por menor y venta al por mayor.

Ventas directas

Ventas al por menor

Ventas al por mayor
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Ventadirecta: Cuando el productor vende su producto al consumidor sin intermediarios.
Ejemplo: unstand en el mercado, catalogo, internet o teléfono.

Venta al por menor: Cuando el productor vende su producto a un minorista, quien lo vuelve de
vender al consumidor final (normalmente en pequefias cantidades).

Venta al por mayor: Cuando el productor vende su producto a un distribuidor mayorista. Un
distribuidor mayorista es un especialista y puede hacer llegar el producto a los consumidores finales,
asicomo alos minoristas.
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Intermediarios Efecto de intermediarios

1

Emplear canales de distribucién de venta al por menor y/o venta al por mayor implica el uso de

intermediarios. Intermediarios son empresas que compran el bien con el fin de venderlo
nuevamente en otro mercado.

Adiferencia de un cliente industrial, el intermediario no transforma el producto. El rol del intermediario
es exclusivamente de comercializacion, distribucion y venta.

=

Figura 5.1 muestra el nimero de consumidores alos que un productor puede hacer llegar su producto
sin un intermediario. Figura 5.2 muestra el nimero de consumidores a los que un productor puede

hacer llegar su producto con intermediarios. preciodeventa _  costos de margen de preciode MArgen \  recio del
9 P delproductor ~ —  produccion + ganancia esperado Venﬁgtfil?u?(ﬁ?;esa —|costos + gg;::;;s + productor
Figura 5.1: Ventas sin intermediarios Figura 5.2: Ventas con intermediarios
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Fuentes de conflicto posibles en canales de distribucion Como evitar conflictos en el canal de distribucion

La mejor forma de evitar conflictos con intermediarios y compradores es a través de un convenio.En el

Objetivos diferentes. Por ejemplo, al productor le interesa que el convenio se debe especificar:

producto logre tener un mayor reconocimiento en el mercado por
su calidad, pero al mayorista solo le interesa vender grandes

cantidades de producto a precios bajos. - Elplazodevigenciadel convenio.

- Losdatosdelosrepresentanteslegales de las partesinvolucrados

- Lacalidad de productoy condiciones de entrega (cuando, dénde, etc.).
» Quién pagael costo de transporte del producto.

« Comoycuandoserealizara el pago (cada mes, cadatres meses, etc.).

« Sancionessiunactor no cumple con sucompromiso.

« Acuerdossobre como se comercializara el producto y a qué precio.

« Bajo qué condicionesun actor puede anular el convenio.

Inequidades en la capacidad de negociaciéon. Pasa cuando un
actor tiene mayor capacidad de negociacion en la relaciéon
comprador-vendedor y usa este poder para aprovecharse del otro
actor.

Opiniones diferentes sobre cobmo comercializar el producto. Tal
vez la asociacion ya identifique su publico-objetivo y elabore su
estrategia de mercadeo a base de esto pero el intermediario cree que
el producto se debe vender a otro tipo de mercado.

Falta de claridad en los rolesy responsabilidades. Por ejemplo, un
productor vende 50 kg. de producto directamente al mercado local y
175 kg. a un supermercado a través de una asociacion. Esto puede
generar un conflicto si la asociacion cree que el productor debe
realizar todas las ventas através de ella.

0JO: Antes de firmar cualquier convenio siempre es recomendable que consultes a un

especialista (abogado o economista) paraasegurar que el convenio es justo.




Manejo de negociaciones

Una parte clave de la venta es la etapa de negociacién. Una negociacién es una discusién entre
dos 0 mas personas o empresas, con el fin de solucionar un problema especifico, crear algo nuevo

o hacer algo que no podrian hacer solos.

Muchos pequefios productores forman asociaciones 0 cooperativas porque les permite negociar
mejores precios y condiciones de venta asi como vender a compradores mas grandes. Esta mayor
capacidad de negociacion esuno de los beneficios principales de una asociacion.

Mientras existen varias formas de negociar, en general negociaciones cooperativas son mas
productivas que negociaciones conflictivas.

Una negociacion cooperativase caracteriza por:

= Deseo de mantener larelacion de negocio alolargo plazo por las dos partes.
= Voluntad por las dos partes para hacer compromisos.

= Actitud “ganar-ganar”

Unanegociacion conflictiva se caracteriza por:

= Deseode mantenerlarelacién de negocio en el corto plazo.
= Faltade voluntad de hacer compromisos

= Actitud “ganar-perder”

Siete reglas de negociacion

1. Establecer tus objetivos y los resultados esperados.
¢Qué quieres lograr?

Antes de la 2. Ordenar tus objetivos y evaluar en
negociacion cuales podrias hacer compromisos

3. Analizar las prioridades de la otra parte.
¢Qué quiere lograr?

4. Nunca debes hacer la primera oferta; siempre
es mejor esperar el otro partido.

Durante la : >
o 5. Deja que el otro lado hable mas.
negociacion
6. Ser capaz de dejar la negociacion
si no te va a beneficiar.

Después de 7. Analizar el acuerdo o convenio y determinar
la negociacion como puedes mejorar la proxima vez.




Almacenamiento

Un almacén es un espacio donde se guardan diferentes tipos de productos o inventarios. Un
inventario puede ser materia prima, envases, empaques, productos de limpieza, abonos, semillas,

repuestos, etc. Cuando hablamos de la gestion del almacén, nos referimos al control de las entradas
y salidas de dichos productos.

Existen cuatro tipos de almacenes:

< Almacén de materia prima: Aquellos que contienen materiales, suministros que seran
posteriormente utilizados en el proceso productivo. En la agricultura sirve para guardar semilla,
abono, biol, herramientas, etc.

= Almacén de productos intermedios: Aquellos que sirven de colchén entre las distintas fases de
obtencién de un producto. Por ejemplo, una empresa que elabora licores de frutas nativas, tiene que
dejar que el licor macera un cierto tiempo antes del envasado y etiquetado.

= Almacén de productos terminados: Son los que se usan exclusivamente para almacenar productos
del final del proceso de transformacion productiva. Por ejemplo: Aguaymanto sin cascara envasado y
empacado en una cajade carton para enviar al supermercado.

< Almacén de material auxiliar: Sirven para almacenar repuestos, productos de limpieza, aceites,
pinturas, fertilizantes, herbicidas, etc.

Sistemas de control de almacenes

Almacenes grandes con varios tipos de inventarios usaran un sistema computarizado del control; el
mas conocido es un Kardex. Los elementos mas importante de un Kardex son: el cédigo del articulo, la
descripcion del articulo, la fecha de la entrada del bien y su valor monetario, la fecha de la salida del
bieny su valor, asicomo el saldo del inventario.
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Almacenes pequefios no necesitan emplear sistemas computarizados de control de inventarios pero
de todas maneras deben mantener registros escritos. A continuacion se presenta un ejemplo de un
registro para el control de entradas y salidas de producto de un almacén. Para cada producto
guardado en el almacén, debes hacer un nuevo registro.




Cuadro 5.1: Registro de Inventario de Aguaymanto

(
Cddigo del articulo
Descripcion del articulo

AGUAY.100
Aguaymanto Organico con Cascara

Setiembre 2009

Entrada Salida
Fechade | Nombredel | Nimerode | Cantidad | Fechade cli NUmero Cantidad Producto malogrado/
entrada | productor productor (kg) salida lente de pedido | Cantidad | -~ desperdiciado (kg)
01/09/09 PG.101 50.00 | 02/09/09 Cafgr;g:pqdul;gg;agm AIC112 | 185.00 -15.00
01/09/09 PG.102 25.00 | 17/09/09 Sol Andino SRL SA.65 200.00 _

Principios de almacenamiento, transporte y embalaje
del producto para la certificacion organica (Bio Latina).

Los productos organicos deben almacenarse y transportarse estando claramente identificados.
Se deben tomar las medidas necesarias para prevenir la mezcla de productos organicos con
convencionales, asicomo el contacto con sustancias prohibidas.

Para el manejo de cualquier producto agricola ecolégico esta prohibido el uso de materiales de
empaque y envases para almacenamiento o cajones que hayan contenido un fungicida sintético,
preservante o fumigante, asi como también esta prohibido la utilizacién o reutilizacién de cualquier
bolsa o envase que haya tenido contacto con cualquier sustancia que comprometa la integridad
organica del producto o el ingrediente, a menos que estos hayan sido limpiados a fondo y no
amenacen laintegridad orgénica del producto o sus ingredientes.

Se deben aplicar practicas administrativas parala prevencion de plagas en las instalaciones, que
incluyan, pero no se limitan a:

* Eliminar el habitat de la plaga, fuentes de alimentoy areas de reproduccion.

* Prevenirelacceso alasinstalaciones.

* Manejar factores ambientales (temperatura, circulacion del aire, iluminacién y humedad
atmosférica) para prevenirla reproduccion delaplaga.




Se permiten los almacenes que cuenten con atmdsfera regulada con refrigeracion o congelaciéon
cuando las caracteristicas del producto lo demanden.

Los almacenesy los contenedores de transporte deben estar libres de plagas, permitiendose el uso de
trampas mecanicas o cebos de origen natural, repelentes organicos, trampas de feromonas, asi como
barreras fisicas (luz o sonido) o procedimientos térmicos. En todo caso, no debe haber contacto con el
producto.

Los almacenes deben estar protegidos de toda posible contaminacion externa, asi como también,
deben estar libres de pesticidas y de residuos de productos no organicos.

Toda area debe ser limpiada cuidadosamente con métodos que no
perjudiquen al producto.

Cuando se requiera una fumigacion establecida por ley, se debe
asegurar que no haya productos ecoldgicos en el almaceén, el cual
podra usarse una vez que haya transcurrido el tiempo de espero
indicado en la etiqueta del producto. El producto utilizado debera
tener pocaresidualidad.

En caso de que laley obligue a prevenir o controlar plagas con otras
sustancias prohibidas, se deben tomar medidas para garantizar la
separacion fisica de los productos o ingredientes ecolégicos con la
sustancia aplicada.

La fumigacion o el tratamiento del almacén con algliin producto no
permitido (ejemplo, bromuro de metilo), puede aceptarse en casos
excepcionales, requiriéndose de la autorizacion de Bio Latina.




Distribucion: Consideraciones importantes

¢Quién es tu cliente? ; Donde se ubica? ¢ Cual es la mejor manera de hacerles llegar el producto? ¢En
un puesto en el mercado, un supermercado, bodegas, etc.?

¢A cuantos clientes quieres vender tu producto? Si son muchos que se ubican en varias ciudades, es
mejor que uses un mayorista que puede hacer llegar el producto a muchas personas.

¢Cudl es el nivel de control que quieres sobre la venta de tu producto al consumidor final? Si quieres
controlar el servicio y la venta al consumidor final, una venta directa es el canal mas adecuado. Si no es
muy importante controlar el servicio y la venta al consumidor final, puedes usar mayoristas y minoris-
tas.

¢Es necesario firmar un convenio con la mayorista o minorista? Si ellos son mas grandes que tu, debes
firmar un convenio en el que se plasme los acuerdos pactados y las reglas del juego. Por ejemplo: las
condiciones de venta, pago, transporte del producto, calidad y empaque, etc.

Si deseas sacar una certificacion organica de tu producto, ;cudles son las mejoras al almacenamiento

del producto que tendras que implementar?

¢Por qué es importante mantener registros de inventarios en el almacén? ¢Hay un registro en el
almacén en tu comunidad?

Instituciones Editoras

Peru Biodiverso

- Deutsche Gesellschaft fur Technishe Zusammenarbeit - GTZ

Programa Desarrollo Rural Sostenible - PDRS
www.gtz-rural.org.pe

* Agencia Suiza para el Desarrollo y la Coopercion - COSUDE
Secretaria de Estado de Economia - Seco

* Ministerio de Comercio Exterior y Turismo - MINCETUR

CENTRO IDEAS
ideassm@ideas.or.pe

Fondo Nacional de Capacitacion Laboral y Promocién del Empleo
fondoempleo@fondoempleo.com.pe

Equipo de redaccion: Jessica Snow, CENTRO IDEAS, PDRS-GTZ
Disefio: |van Le6n Mercado, Roger Briones Benel
Imprenta: Crear”ts.r.l.

Jr. 5 esquinas 665

Hecho el Depdsito Legal en la Biblioteca Nacional del Perd N° 2008 - 08966

Cooperacién Alemana al Desarrollo - GTZ
Prol. Arenales 801, Miraflores - Lima

Ira. Edicion, Cajamarca—Peru, Enero 2010




