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(000 ) Um canal de distribuicio é um conjunto
de organizacoes independentes
envolvidas no processo de fazer com
que um produto ou servico esteja
disponivel para o consumidor ou para
outra empresa atuando como cliente.




Razoes pelas quais

iIntermediarios comerciais sao

usados:

Os intermediarios podem oferecer mais do que uma
empresa poderia ofertar e fazer sozinha.



Niveis

O numero de niveis pode
variar desde distribuicao
direta, em
gue o fabricante vende
diretamente ao consumidor,
até sistemas de distribuicao
complexos que envolvem
guatro ou mais membros no
canal.




Func;oes d%s canais de
distribuicao:

® L

Oferta-demanda

Informacao Promocao Contato
Coletar pesquisas de Desenvolver e Pesquisar e se Ajustar a oferta as
mercado e disseminar comunicar necessidades do
Inteligéncia de comunicacoes com potenciais comprador (fabricacao,
marketing sobre o sobre uma compradores classificacao,
ambiente da oferta montagem e

empresa. embalagem).



Fungoes cl%s canais de
distribuicao:

)4
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Distribuicio Financiamento Assuncao de

fisica . Riscos
Adquirir Assumir riscos

Transportar e
recursos para financeiros, como os

darmazenar oS cobrir as

produtos despesas

operacionais

derivados da
iImpossibilidade
vender o estoque em

do canal :
sua totalidade.



Intermediadares em lazer e
turismo

agéncias de viagens,

gulas de turismo,

especialistas em viagens organizadas em determinado
segmento

representantes hoteleiros,

gabinetes de turismo municipais, regionais € nacionais,
consorcios e sistemas de reservas,

sistemas de distribuicao global,

Internet,

pessoal de recepcao e concierge

servi¢cos de entrega

transporte




Conflitos

Embora os membros do canal
dependam uns dos outros, muitas
vezes agem por conta propria e em
beneficio préprio no curto prazo.

Muitas vezes discordam sobre o papel
gue cada membro deve desempenhar
ou guem deve fazer o qué para obter
determinados beneficios.

(1) Conflito horizontal. Conflito entre
empresas do mesmo nivel.

(2) Conflito vertical. Conflito entre
diferentes niveis do mesmo canal.
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Os canais de distribuicao devem ser considerados como parceiros das
empresas na criacao de valor dos produtos e servicos que fazem
chegar até o consumidor, uma vez que essas parcerias representam a
marca, 0o nome da empresa e todo o trabalho realizado para posicionar
a empresa junto ao consumidor.

A selecao cuidadosa dos canais e fundamental e
deve ser pensada estrategicamente. Aspectos

como tempo de experiéncia ho negocio,
historico de crescimento e lucro, outros produtos
vendidos, reputacao no mercado, tamanho e
gualidade da forca de venda devem ser avaliados.

As decisoes sobre o canal de distribuicao da
empresa influenciam diretamente em outras
decisdes de marketing, como a determinacao
de precos; a forgca de vendas; comunicagao e
desenvolvimento de novos produtos.




Franquias

Franchising e uma formula de negocio
atraves da qual ao franqueado é
concedido o direito de participar na
oferta, venda ou distribuicao de
produtos no ambito de um plano de
marketing elaborado pelo franqueador.

O franqueador permite que o
franqueado utilize sua marca, seu nome
e sua publicidade.

Aliancas

As aliancas sao estabelecidas entre
duas organizacoes para que cada uma
delas se beneficie dos pontos fortes da

- outra.




