
 

-- CUESTIONES RESUELTAS -- 

 

1. ¿Por qué se justifica la intermediación? 

La intermediación se justifica en base a dos ventajas fundamentales para el 

fabricante. Por un lado, se reduce el número de contactos necesarios para 

llegar a los consumidores. En segundo lugar, los intermediarios simplifican 

enormemente el proceso de distribución, garantizando la conservación y 

ubicación de los productos en las estanterías de los establecimientos. 

 

2. ¿Se pueden utilizar varios canales de distribución simultáneamente? 

 

Sí. Cada vez es más frecuente que se utilicen, de forma conjunta, varios 

sistemas alternativos de distribución. Danone también inauguró recientemente, 

su primera tienda física propia, cuando siempre había utilizado a intermediarios 

para la distribución de sus productos. 

 

 

3. ¿Qué es un canal de distribución? 

Para ir del productor al consumidor, el bien o servicio elaborado debe pasar a 

través de algún medio. Este medio es el canal de distribución. El término canal 

sugiere un camino o ruta por el que circula el flujo de productos desde su 

creación en el origen hasta llegar a su consumo o uso en el destino final. 

 

4. ¿Qué ventajas ofrece la ausencia de intermediarios? 

 

Las ventajas derivadas de la relación directa del fabricante con el cliente son 

importantes. Entre ellas, se pueden destacar las tres siguientes: 
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a) Acceso a la información de los clientes 

 

Una estructura compleja de distribuidores elimina por completo la 

relación con el consumidor, haciendo difícil construir un sistema de 

información que permita conocer de forma exacta sus hábitos, 

preferencias, necesidades y actitudes. Esta información, en ocasiones, 

forma parte del acuerdo al que pueden llegar un distribuidor y un 

fabricante, pero en la mayoría de los casos, el distribuidor, consciente 

de que esa información es vital también para su actividad, no suele 

aceptar con facilidad. 

 

b) Disminución de costes 

 

La distribución comercial supone un coste importantísimo para los 

departamentos de marketing. Estos costes disminuyen a medida que 

desaparece el número de intermediarios y su tamaño. La capacidad de 

negociación con una gran cadena de distribución es muy poca, salvo 

para algunas marcas líderes, mientras que la relación con pequeños 

distribuidores puede ser más fluida. 

 

c) Mayor control sobre las variables de marketing 

 

Cuando la estructura de la distribución es larga, con muchos 

intermediarios distintos en el proceso, el fabricante pierde el control 

sobre las variables de marketing, especialmente, sobre los precios y las 

promociones. 

 

 

5. ¿Qué es el comercio asociado? 

 

El comercio asociado, por el contrario, se refiere a la agrupación de minoristas 

que, aunque mantienen intacta su forma jurídica independiente, se agrupan 

para disminuir riesgos y crear sinergias entre ellos. Las formas de distribución 

más relevantes del comercio asociado son los centros comerciales, las cadenas 

voluntarias, y las franquicias. 

 

 

6. ¿Qué elementos integran el merchandising? 

 

El merchandising consta de tres elementos básicos: 

 



a) La implantación del punto de venta 

b) La gestión del lineal 

c) Animación del punto de venta 

 

 

7. ¿Por qué es importante el lineal? 

El lineal, o estantería en la que se exponen los productos, es el protagonista de 

la gestión de los puntos de venta. Las funciones del lineal son:  

a) Atraer la atención 

b) Ofrecer el producto y hacerlo accesible 

c) Facilitar la elección 

d) Provocar el acto de compra 

 

 

8. ¿Cuáles son las estrategias básicas de distribución del fabricante? 

 

Estas decisiones de distribución pueden resumirse en dos grupos: 

 

a) Estrategias de cobertura del mercado 

b) Estrategias de relación y negociación con el distribuidor 

 

En la primera de ellas, el fabricante decide con qué canales y con qué enseñas, 

dentro de cada canal, va a “cubrir” el mercado y llegar a sus posibles 

consumidores.  

 

En las estrategias de relación y negociación con el distribuidor, el departamento 

de marketing del fabricante decide la forma en que se relaciona con el canal, es 

decir, el planteamiento de la negociación y la activación conjunta de la 

demanda. 

 

 

9. ¿Qué es la filosofía ECR? 

 

La filosofía ECR (Efficient Consumer Response) supone un acuerdo entre los 

principales fabricantes y distribuidores, para poder ser más eficientes a lo largo 

de todo el proceso de abastecimiento del mercado. Engloba, por tanto, desde 

la ubicación de productos en el lineal y transporte de mercancías, hasta el 

almacenaje y el conocimiento y atención al consumidor. 

 

 



 

10. ¿Qué es una “categoría rutina”? 

Son aquellas categorías que representan un papel importante, pero no 

relevante, en la elección del establecimiento como fórmula comercial elegida 

para la compra. Los productos de estas categorías se compran de forma 

repetitiva y, sobre todo, se busca en ellos servicio y precio. 

 


