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RESUMEN

No aplica

Texto (literal con numero de pagina)

Los canales de venta son las vias a través de las cuales una empresa distribuye sus
productos o servicios hasta el consumidor final. Su correcta seleccion e implementaciéon
impacta directamente en la accesibilidad del producto, la experiencia del cliente y el
volumen de ventas.
Principales tipos de canales de venta

Canales de venta directa

e La empresa vende directamente al cliente, sin intermediarios.

e Ejemplos: tiendas fisicas propias, e-commerce propio, fuerza de ventas.

e Ventajas: control total sobre la experiencia del cliente, retroalimentacion directa.

e Desventajas: requiere mayor inversion en infraestructura y logistica.

Canales de venta indirecta
e Utilizan intermediarios como distribuidores, mayoristas o minoristas.
e Ejemplos: cadenas de supermercados, tiendas departamentales, marketplaces de
terceros.
e Ventajas: mayor alcance de mercado, menor inversion directa en distribucion.
e Desventajas: menor control sobre la experiencia del cliente, posible dilucion de la
marca y margenes mas bajos.

Canales de venta online
¢ Incluyen tiendas en linea propias, marketplaces (Amazon, Mercado Libre), y redes
sociales.
e Ventajas: alcance global, reduccién de costos operativos, acceso a datos de
clientes.
e Desventajas: alta competencia, dependencia de plataformas externas si se usan
marketplaces.

Canales de venta offline
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e Comprenden tiendas fisicas, ferias comerciales, ventas por catalogo o teléfono.
e Ventajas: experiencia personalizada, interaccion fisica con el producto.
e Desventajas: costos operativos elevados, alcance geografico limitado.

Estrategias y consideraciones para elegir canales de venta

e Producto o servicio: Algunos productos requieren contacto fisico o asesoria
personalizada (canal directo), mientras que otros pueden venderse eficientemente
en linea o a través de intermediarios.

e Publico objetivo: Es esencial identificar los habitos y preferencias de compra del
cliente para seleccionar el canal adecuado.

e Recursos disponibles: La infraestructura y capacidad de la empresa determinan si
puede gestionar ventas directas o necesita intermediarios.

e Cobertura y expansion: La combinacién de canales (estrategia multicanal u
omnicanal) permite llegar a mas segmentos y regiones, diversificando riesgos y
fuentes de ingreso.

e Competencia: Analizar los canales que utliza la competencia puede ofrecer
informacion util, aunque no siempre se debe replicar su estrategia.

e Ventajas de la estrategia multicanal y omnicanal

e Permite llegar a diferentes segmentos de clientes y adaptarse a sus preferencias.

e Diversifica las fuentes de ingresos y aumenta la resiliencia ante cambios del
mercado.

e Mejora la experiencia del cliente al ofrecer multiples opciones de compra y contacto.

El andlisis puede partir de una matriz que cruce los criterios de compra del cliente
(asesoria, precio, flexibilidad, cobertura) con los diferentes canales disponibles. Asi, si el
cliente valora la asesoria personalizada, se priorizaran canales directos; si el precio bajo
es determinante, canales digitales o ventas por teléfono pueden ser mas adecuados

Prontuario

Los canales de venta son las vias mediante las cuales una empresa hace llegar sus productos o
servicios al consumidor final. Elegirlos adecuadamente influye en la accesibilidad, la experiencia del
cliente y las ventas.
Tipos de canales:

Directos: La empresa vende sin intermediarios (tiendas propias, e-commerce, fuerza de ventas).

e Ventajas: mayor control y retroalimentacion directa.

e Desventajas: mayor inversion en infraestructura.
Indirectos: Involucran intermediarios como distribuidores o minoristas.

e Ventajas: mayor alcance y menor inversion directa.

e Desventajas: menor control y margenes mas bajos.
Online: Incluye tiendas en linea, marketplaces y redes sociales.

e Ventajas: alcance global y reduccion de costos.

e Desventajas: alta competencia y dependencia de plataformas.
Offline: Comprende tiendas fisicas, ferias, catalogos o teléfono.
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e Ventajas: trato personalizado e interaccion fisica.

e Desventajas: altos costos y alcance limitado.

e Consideraciones para elegir canales:

e Tipo de producto o servicio.

o Perfil del cliente y sus habitos.

e Recursos de la empresa.

Necesidad de cobertura o expansion.

Estrategias de la competencia.

Estrategias multicanal y omnicanal:

Permiten llegar a distintos segmentos, adaptarse a preferencias y diversificar ingresos.
Mejoran la experiencia del cliente al ofrecer multiples formas de compra y contacto.
Se recomienda analizar los canales con base en los criterios del cliente (asesoria, precio,
flexibilidad, cobertura) para seleccionar los méas adecuados.
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