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Ficha de la fuente de información. 

No. 1 Fuente original. Google académico 

Palabras claves. Venta, Estrategia, Analizar, Costo, Interacción, Preferencias. 

Referencia APA. Nava, J. (2024, septiembre 8). Canales de ventas: qué son, tipos y 

cómo elegirlos. Empower Talent. https://empowertalent.com/que-son-canales-de-

ventas/  

RESUMEN 

No aplica 

 

Texto (literal con número de página) 

Los canales de venta son las vías a través de las cuales una empresa distribuye sus 
productos o servicios hasta el consumidor final. Su correcta selección e implementación 
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 

 La empresa vende directamente al cliente, sin intermediarios. 

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

 Ventajas: control total sobre la experiencia del cliente, retroalimentación directa. 

 Desventajas: requiere mayor inversión en infraestructura y logística. 
 
Canales de venta indirecta 

 Utilizan intermediarios como distribuidores, mayoristas o minoristas. 

 Ejemplos: cadenas de supermercados, tiendas departamentales, marketplaces de 
terceros. 

 Ventajas: mayor alcance de mercado, menor inversión directa en distribución. 

 Desventajas: menor control sobre la experiencia del cliente, posible dilución de la 
marca y márgenes más bajos. 

 
Canales de venta online 

 Incluyen tiendas en línea propias, marketplaces (Amazon, Mercado Libre), y redes 
sociales. 

 Ventajas: alcance global, reducción de costos operativos, acceso a datos de 
clientes. 

 Desventajas: alta competencia, dependencia de plataformas externas si se usan 
marketplaces. 

 
Canales de venta offline 

https://empowertalent.com/que-son-canales-de-ventas/
https://empowertalent.com/que-son-canales-de-ventas/
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 Comprenden tiendas físicas, ferias comerciales, ventas por catálogo o teléfono. 

 Ventajas: experiencia personalizada, interacción física con el producto. 

 Desventajas: costos operativos elevados, alcance geográfico limitado. 
 

Estrategias y consideraciones para elegir canales de venta 

 Producto o servicio: Algunos productos requieren contacto físico o asesoría 
personalizada (canal directo), mientras que otros pueden venderse eficientemente 
en línea o a través de intermediarios. 

 Público objetivo: Es esencial identificar los hábitos y preferencias de compra del 
cliente para seleccionar el canal adecuado. 

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

 Cobertura y expansión: La combinación de canales (estrategia multicanal u 
omnicanal) permite llegar a más segmentos y regiones, diversificando riesgos y 
fuentes de ingreso. 

 Competencia: Analizar los canales que utiliza la competencia puede ofrecer 
información útil, aunque no siempre se debe replicar su estrategia. 

 Ventajas de la estrategia multicanal y omnicanal 

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

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

 Mejora la experiencia del cliente al ofrecer múltiples opciones de compra y contacto. 
 
El análisis puede partir de una matriz que cruce los criterios de compra del cliente 
(asesoría, precio, flexibilidad, cobertura) con los diferentes canales disponibles. Así, si el 
cliente valora la asesoría personalizada, se priorizarán canales directos; si el precio bajo 
es determinante, canales digitales o ventas por teléfono pueden ser más adecuados 

Prontuario 

Los canales de venta son las vías 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). 

 Ventajas: mayor control y retroalimentación directa. 

 Desventajas: mayor inversión en infraestructura. 

Indirectos: Involucran intermediarios como distribuidores o minoristas. 

 Ventajas: mayor alcance y menor inversión directa. 

 Desventajas: menor control y márgenes más bajos. 

Online: Incluye tiendas en línea, marketplaces y redes sociales. 

 Ventajas: alcance global y reducción de costos. 

 Desventajas: alta competencia y dependencia de plataformas. 

Offline: Comprende tiendas físicas, ferias, catálogos o teléfono. 
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 Ventajas: trato personalizado e interacción física. 

 Desventajas: altos costos y alcance limitado. 

 Consideraciones para elegir canales: 

 Tipo de producto o servicio. 

 Perfil del cliente y sus hábitos. 

 Recursos de la empresa. 

 Necesidad de cobertura o expansión. 

 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 múltiples formas de compra y contacto. 

 Se recomienda analizar los canales con base en los criterios del cliente (asesoría, precio, 

flexibilidad, cobertura) para seleccionar los más adecuados. 

 


