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Un tecnólogo en logística y producción 
se caracteriza por prever las situaciones 
que se puedan presentar en una empresa o 
industria, estableciendo los medios y méto-
dos necesarios para garantizar la organiza-
ción y cumplimiento de los propósitos para 
los que ha sido creada .

Uno de los aspectos que se considera 
en la organización de una empresa, sea de 
bienes o servicios, es el asegurar el abas-
tecimiento de insumos, así como el hacer 
llegar a los usuarios (sus clientes) los bienes 
que produce o los servicios que presta, por 
lo que la distribución se convierte en una 
herramienta que juega un papel protago-
nista en el movimiento mercantil; la pre-
sentación y análisis de conceptos asociados 
a esta temática, favorecerá la respuesta a 
la pregunta:

¿Para qué se requiere gestionar la 
distribución y comercialización de las 
cadenas de abastecimiento?

Los lectores encontrarán en este refe-
rente planteamientos que ayudarán a la 
fundamentación de esta temática, como 
abrebocas al análisis, puesta en práctica y 
proyección que se abordarán en los siguien-
tes ejes de este módulo, para favorecer la 
comprensión se cuenta con herramientas 
pedagógicas como: glosario de términos, 
enlace a lecturas complementarias, recur-
sos y actividades de aprendizaje, video-
cápsulas y preguntas que contribuyen a la 
reflexión y comprensión de la temática .



Distribución de 
productos
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La distribución de productos hace refe-
rencia a todas las instancias, acciones y 
procesos que se deben suplir, desde la ela-
boración de un producto o concepción de 
un servicio hasta que llega (o se presta) a 
los clientes, teniendo como eje central la 
satisfacción de las necesidades de estos.

Como la satisfacción es subjetiva, dado 
que lo que puede ser muy agrada-
ble a un individuo no suple de la 
misma manera las expectativas de 
otro, se mide cuantitativamente 
por el cumplimiento en la entrega 
al usuario final de las cantidades 
requeridas o prestación del servicio 
solicitado, en el plazo indicado en 
el requerimiento, con las caracte-
rísticas pactadas y el valor acor-
dado (el mejor posible) .

El escenario de la distribución 
está circunscrito dentro la diná-
mica mercantil, se debe estudiar tanto el 
flujo de los productos (cadena de abaste-
cimiento) como a quienes intervienen en 
su comercialización: personas, empresas 
o sociedades, cooperativas, mayoristas, 
minoristas, entre otros; y los conductos o 

Figura 1 . Distribución
Fuente: Gettyimages/943515940

circuitos por los que va el flujo, a los que 
se denomina canales; por lo que es nece-
sario establecer relaciones con los clientes, 
proveedores e intermediarios clave, asegu-
rando los “partner” anteriores y posteriores 
de la cadena de abastecimiento (Eslava 
Sarmiento, 2017) generando alianzas estra-
tégicas verticales, así como evaluar la posi-
bilidad de establecer este tipo de alianzas 

con sus competidores (alianzas 
estratégicas horizontales) .

Respecto a la satisfacción del 
consumidor, es importante consi-
derar los siguientes aspectos:

Flexibilidad frente a la logís-
tica inversa: la gestión de la dis-
tribución debe garantizar canales 
que faciliten a los clientes la devo-
lución de los productos en caso de 
insatisfacción, es decir, la gestión 
logística de la distribución debe 

establecer los procesos necesarios, para 
disponer los canales requeridos para el 
movimiento de los productos desde los con-
sumidores hacia los productores de forma 
eficaz (Garay Candia, 2017), garantizando 
la satisfacción en el servicio .

Satisfacción
Cumplimiento del 
deseo o del gusto .

Mercantil
Perteneciente o re-
lativo al mercader, 
a la mercancía o al 
comercio .

Partner
Compañero, “socio” .
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Acceso a la información: dado que vivimos en un mundo globalizado, los consu-
midores que disfrutan de entornos políticos, sociales y económicos desarrollados (Sainz 
de Vicuña Ancín, 2001) . Tienen a su disposición las tecnologías de la información y las 
comunicaciones (TIC), razón por la que las empresas deben adaptar sus políticas de 
distribución a los nuevos medios de comercialización, generando estrategias logísticas 
como ventajas competitivas, teniendo en cuenta que las TIC facilitan entre otras:

• El acceso a un mercado global las veinticuatro horas del día.

• La capacidad de segmentación de los mercados de acuerdo 
con intereses, capitales, cantidades, ubicación geográfica, 
capacidad adquisitiva, etc.

• El involucrar a los usuarios haciéndolos partícipes del movi-
miento mercantil.

• El acceso a gran cantidad de información a bajo costo, como 
manuales de usuario, asesorías postventa, entre otras.

• La integración de aspectos que caracterizan a otros medios 
de comunicación de forma aislada: naturaleza audiovisual, 
posibilidad de argumentación e interactividad.

• La actualización de la información debido a la flexibilidad de 
los medios.

Por lo que un buen uso de los medios, pueden generar estrategias que mejoren la 
experiencia de los clientes y susciten la sensación de servicio de buena calidad .

Por todo lo mencionado, se debe considerar a la distribución de productos, como 
una actividad primordial dentro del sector comercial, que tiene su fundamento en la 
decisión de compra del usuario y la satisfacción del mismo por parte de los fabricantes, 
al poner a su alcance los productos deseados, en las cantidades requeridas y al mejor 
precio, venciendo barreras de tiempo y espacio, factores que inciden directamente en el 
sistema económico de las naciones, aportando de forma significativa al Producto Interno 
Bruto (PIB), movilizando divisas a través de la importación y exportación de productos, 
incidiendo sobre la inflación y la empleabilidad de los países, entre otros aspectos (Izard, 
2010) .
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Gestión de la distribución de productos

Cuando se habla de la gestión de la distribución, se refiere necesariamente a la defini-
ción de procesos, estrategias o logística de las relaciones con los clientes 
y las oportunidades comerciales que se generen a raíz de dichas rela-
ciones, así como al establecimiento de los canales por los que fluyen 
los productos, la información y las relaciones comerciales de la cadena 
de abastecimiento, por lo tanto, es un tema que está ligado directa-
mente al marketing, que analiza los factores que afectan la dinámica 
de las relaciones comerciales y la decisión de compra de los usuarios, 
buscando entre otras: eficacia, eficiencia, reducción de costos, romper 
barreras espacio-tiempo, etc .

Los sistemas de distribución de productos involucran varios compo-
nentes entre el fabricante y el consumidor, como: intermediarios, transporte, sistemas 
de información, elementos económicos, canales de abastecimiento, entre otros; que 
interactúan entre sí, para alcanzar el objetivo final que como ya se dijo es la satisfacción 
de los clientes, la siguiente figura ilustra a groso modo los componentes que pueden hacer 
parte de un sistema de distribución:

Figura 2 . Sistema de distribución
Fuente: propia

Costo de 
distribución Fabricante 

Delegación 

Almacén

Centros de 
distribución

Mayoristas

Minoristas 

Consumidores +

Marketing
Palabra inglesa que 
se refiere a la mer-
cadotecnia, como el 
conjunto de princi-
pios y prácticas que 
buscan el aumento 
del comercio, espe-
cialmente de la de-
manda .
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Podemos observar que entre más com-
ponentes se añaden al sistema de distri-
bución, el costo se incrementa proporcio-
nalmente, puesto que está asociado al 
número de intermediarios que hacen parte 
del “canal” por el cual los productos pro-
ducidos por el fabricante pueden llegar al 
consumidor, pudiendo establecer una cla-
sificación del sistema de distribución según 
la longitud del canal a utilizar:

• Canal de circuito directo: 
asociado a la venta 
directa del fabricante al 
consumidor

• Canal de circuito corto: 
los productos llegan al 
usuario a través de un 
solo intermediario que 
puede ser un mayorista 
o un minorista.

• Canal de circuito largo: 
los productos llegan al 
usuario a través de la 
intervención de al menos 
dos intermediarios, el 
mayorista y el minorista.

• Canal de circuito super-
largo  o  u l t ra largo: 
supone la intervención 
de una empresa a la que 
se le delega la función de 
distribución, con el fin de 
dominar el mercado.

Dentro de las políticas de distribución, 
es usual que los fabricantes establezcan 
estrategias de mercado, según el tipo de 
cliente a los que va dirigido el bien o ser-
vicio que producen, por lo que hace parte 
fundamental de la gestión definir el tipo 
de estrategia a seguir; entre las estrategias 
más conocidas están:

• Estrategia de distribución inten-
siva: este sistema hace uso de un 
número importante de intermedia-
rios, por cuanto busca hacer llegar la 
mayor cantidad posible de produc-
tos al mayor rango de clientes, por 
lo que es usualmente utilizado por 
las grandes multinacionales, como: 
Coca-Cola, Bavaria, grupo Familia, 
entre otras .

• Estrategia de distribución exclu-
siva: utiliza un circuito corto de dis-
tribución a través de un solo inter-
mediario que cumple la función de 
ser distribuidor exclusivo, es decir, no 
puede vender productos de la com-
petencia, generalmente implica un 
convenio o contrato donde se esti-
pula la restricción; este tipo de distri-
bución es muy utilizada por distribui-
dores oficiales de marcas exclusivas, 
aseguradoras, etc .

• Estrategia de distribución selecti-
va: busca llevar productos selectos a 
través de pocos intermediarios, quie-
nes se comprometen a hacer un nú-
mero determinado de compras por 
periodo determinado, esta estrate-
gia no restringe al distribuidor para 
vender productos de la competen-
cia, es usada para distribuir produc-
tos de muy alto valor y en pequeñas 
cantidades, dirigido a consumidores 
de alto perfil, por ejemplo concesio-
narios de carros, ropa de marca, en-
tre otras .
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La gestión de la distribución busca determinar el menor número de intermediarios para 
mantener un nivel óptimo de costo, que permita al sistema de distribución ser efectivo, 
brindando un buen nivel de servicio al cliente, considerando los medios por los que se 
administran los elementos que definen las transacciones en cada componente, tratando 
de evitar incurrir en sobrecostos ocasionados por:

Instrucción

Les invito a familiarizarse con el recurso de aprendizaje mapa mental, con el 
fin de afianzar lo visto hasta el momento . ¡Ingrese a la página principal del eje!

Falta de inventarios: ocasiona no solo la pérdida por 
ventas, sino puede generar la pérdida de clientes, lo que 
implica pérdidas por ventas futuras.

Embarques equivocados: no solamente se corre el riesgo 
mencionado anteriormente, sino que se le suman los cos-
tos de embalaje, transporte, devoluciones y desequilibrio 
del inventario.

Pérdida de calidad del producto: el deterioro de los pro-
ductos a consecuencia de la manipulación y traslados de 
estos desde el fabricante hasta los clientes.

El control de los costos durante la distribución de los productos, para cualquier empresa 
puede representar una ventaja o desventaja frente a la competencia, por lo que requiere 
un interés especial de la administración logística .
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Con la introducción de las tecnologías de 
la información y comunicación TIC, la diná-
mica mercantil ha sufrido grandes trans-
formaciones, tanto en la distribución de 
grandes cantidades, como en la forma en 
que diferentes marcas se agrupan en alma-
cenes de grandes superficies para llegar al 
consumidor en un mercado al por menor 
(Izard, 2010), también se ha transformado 
la forma en la que los clientes adquieren los 
productos y comercializan con ellos, por lo 
que una misma empresa, puede hacer uso 
de distintos canales de distribución, según 
el tipo de mercado o cliente al que va diri-
gido, así mismo la competitividad mercan-
til, ha involucrado como parte de la gestión 
de la distribución, la realización de estudios 
que permitan conocer más a los clientes 
y sus demandas, para poder establecer el 
camino más eficiente por el cual se puede 
satisfacer sus requerimientos; todos estos 
factores, como lo menciona Eslava Sar-
miento (2017): “han conducido a la toma 
de decisiones frente a la carga unitaria y la 
capacidad de los equipos de transporte”, 

razón por la cual la distribución en varias 
empresas, según su tamaño y compleji-
dad, se gestiona manteniendo el control y 
delegando tareas de  transporte, o se esta-
blecen alianzas tanto verticales como hori-
zontales, que han dado lugar a la aparición 
de nuevas empresas que cooperan a través 
de asociaciones o subcontratación para la 
operación de servicios logísticos 1PL, 2PL, 
3PL, 4PL o 5PL, donde PL significa Party 
Logistics y el número que le precede hace 
referencia a la cantidad de procesos que 
gestiona en la cadena de abastecimiento .

¿Qué servicios gestionan los 
operadores logísticos?

Este tipo de empresas son subcontra-
tadas para realizar la gestión logística, 
aportando conocimiento y experiencia a 
la ejecución de los servicios que van desde 
el transporte de mercancías, hasta la opti-
mización de la eficiencia de la cadena de 
suministro, como se ilustra en la siguiente 
figura:

Figura 3 . Funciones de los operadores logísticos
Fuente: shorturl .at/opU36
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La gestión de la distribución se encarga, 
por tanto, de establecer según costo/
beneficio y teniendo siempre como eje 
transversal de las decisiones la satisfacción 
del cliente en pro de la gestión de calidad 
de la empresa, las estrategias, procesos y 
alianzas necesarias, para realizar las tareas 
que permitan hacer llegar al usuario final, 
los productos o servicios que prestan; 
entre esas tareas podemos mencionar las 
siguientes:

• Controlar el stock de los inventarios 
en los almacenes con base en la de-
manda conocida o proyectada .

• Definir los procesos 
o tecnologías a utilizar 
en los puntos de picking  
de almacenes o centros 
de distribución .

• Coordinar el transpor-
te y manipulación de 
mercancías .

• Definir el o los canales 
de distribución por los que fluirán los 
productos hasta llegar al consumi-
dor, cuidando del costo, tiempo, ca-
lidad de la atención y satisfacción de 
los clientes .

• Control efectivo de costos .

• Gestionar la comunicación .

• Organización y control de las ope-
raciones logísticas de la cadena de 
abastecimiento .

Instrucción

Con el ánimo de proyectar su 
labor como tecnólogo en logís-
tica y producción, les invito a 
resolver la situación planteada 
a través del emparejamiento 
propuesto en la página princi-
pal del eje . ¡Adelante!

Picking
Preparación de 
pedidos, en ge-
neral, correspon-
de al proceso en 
el que se recoge 
material abrien-
do una unidad de 
empaquetado .

Producción y comercio en la 
cadena de abastecimiento

Si observamos cualquier proceso de 
producción de un producto o preparación 
de un servicio, encontraremos que siem-
pre inicia con la búsqueda y adquisición 
de la materia prima, algunos insumos 
como equipos, elementos para emba-
laje y empaque, servicios de energía, de 
manipulación de mercancías, papelería, 
almacenaje y transporte, etc ., encon-
trando que usualmente son provistos por 
otras empresas; de igual forma, una vez 
obtenido el producto o diseñado el ser-
vicio, para hacerlo llegar (o prestarlo) al 
consumidor final, se requieren, en muchas 
oportunidades, también de otras empre-
sas o la intervención de algunos interme-
diarios; al camino que se establece por la 



12Distribución de productos - eje 1 conceptualicemos

interconexión coordinada de empresas, personas, servicios, actividades, información, 
entre otras, desde la producción del producto o concepción del servicio, hasta la pres-
tación del mismo o el disfrute de la mercancía por parte del usuario o cliente final, se 
le conoce, como cadena de abastecimiento o cadena de suministro; encontrando que 
no solamente está compuesta por eslabones rígidos, como partes de un mecanismo, 
sino que, la caracterización de los atributos claves para su funcionamiento son parte 
inherente de la misma (Santander, 2014), por lo que en el comercio se les reconoce 
como elementos dinámicos, que varían debido a la intervención del factor humano, por 
la proactividad de los empleados, proveedores y los deseos cambiantes de los clientes 
(Gattorna, 2009) .

La administración efectiva de las cadenas de suministro implica la coordinación entre 
las funciones de la logística, la logística de distribución y de la comercialización a través 
del marketing, para establecer secuencias apropiadas de las actividades necesarias 
desde el proveedor hasta el cliente final, para que exista un flujo eficaz y controlado 
(costos) de los productos o servicios .

Video

Con el fin de familiarizarnos con la producción y comercio en la cadena de 
abastecimiento, ingresa a la página principal del eje para revisar la siguiente 
videocápsula:

Cadena de Suministro Coca Cola

https://youtu .be/-O1O1Fo5cek
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Como pudimos observar, las cadenas de abastecimiento involucran varios componentes desde los proveedores hasta los clientes, dentro de los más comunes 
están los que se presentan a continuación:

Proveedores 
de materias 

primas

Industria principalInsumos

Fabricante de 
componentes

Mayoristas y 
distribuidores

Comercio 
electrónico

Consumidor 
final

Producto terminado

Devoluciones Devoluciones

Figura 4 . Cadena de abastecimiento
Fuente: propia

Minoristas
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El comercio en la cadena de abasteci-
miento, también denominada cadena de 
suministro, no se limita a un comercio de 
productos, mercancías o servicios, sino 
que va más allá; involucra una participa-
ción en la producción, donde los límites 
entre un elemento y otro de la cadena se 
sobrepasan, debido a los flujos de bienes, 
inversiones, servicios, conocimientos, per-
sonas, entre otras; con el fin de planificar 
las cadenas de abastecimiento, contem-
plaremos los flujos más importantes que 
deben considerarse como variables de 
gestión:

• Flujo de productos o servi-
cios: se puede apreciar en 
la figura, como se estable-
ce un camino de provisión 
de productos o servicios, 
desde los proveedores de 
materia prima, compo-
nentes o insumos a la in-
dustria principal, pasan-
do por los intermediarios 
hasta la entrega del pro-
ducto o servicio al cliente 
final, quienes como se ha 
mencionado esperan reci-
bir sus pedidos de manera 
oportuna, confiable y en 
condiciones óptimas de calidad, por 
lo que podemos inferir, que tanto el 
transporte, como las personas que 
hacen parte de cada elemento de 
la cadena de suministro, son actores 
que pueden afectar el buen desem-
peño, agilidad, velocidad y costo del 
canal que se establece para el flujo 
de los productos o servicios, por lo 
que es necesario la coordinación de 
los procesos y acciones de todos los 
involucrados; es importante notar, 
que los caminos son bidireccionales, 
por cuanto el flujo inverso en la ca-

dena debe ser viable para dar sopor-
te a los clientes en caso de insatis-
facción de sus demandas .

• Flujo de información: este es un pun-
to clave de las negociaciones comer-
ciales, por cuanto hace parte de la 
comunicación efectiva; debido a la 
incursión de las tecnologías de la 
información y las comunicaciones, 
este flujo se hace cada vez más efi-
ciente y se puede conocer informa-
ción fidedigna y en tiempo real, este 
flujo afecta tanto la distribución de 

los productos en la cadena de 
suministro permitiendo cono-
cer en todo momento la ubica-
ción de los mismos a través del 
uso de sistemas de información 
geográfica y tecnología de posi-
cionamiento satelital, como se 
puede conocer la información 
de los stock en los inventarios, 
debido al acceso en línea a los 
sistemas de inventarios, donde 
el conocimiento de la informa-
ción de la demanda, las órdenes 
de compra y la gestión adecua-
da, se puede convertir en venta-
jas competitivas, por la toma de 
decisiones de reabastecimiento 

de mercancías sin detrimento de las 
ventas .

• Flujo de la demanda: este flujo está 
“atado” al flujo de la información, 
por cuanto es fundamental el co-
nocimiento y pronóstico rápido de 
esta, con el fin de obtener una mejor 
sincronización con la oferta y poder 
ajustar los valores mínimos de inven-
tarios a través del establecimiento 
de valores reales de SKU (stock-kee-
ping unit) logrando optimizar costos 
(Eslava Sarmiento, 2017) .

Flujos
En este contexto 
se refiere a los 
movimientos de 
cosas de un lugar 
a otro .

 .

SKU
Stock-Keeping 
Unit, es un iden-
tificador único, 
que establece 
una referencia de 
almacén para la 
identificación de 
los productos .
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• Flujo financiero: hace referencia al 
flujo de efectivo, por lo que se con-
sidera que fluye desde los clientes, 
hacia los proveedores, su velocidad 
está asociada con la eficacia de 
la cadena de abastecimiento, por 
cuanto entre más rápido los produc-
tos lleguen a los clientes, más rápido 
también llegará el efectivo a los pro-
veedores .

• Flujo de riesgo: corresponde al cono-
cimiento de los eventos que pueden 
interrumpir o afectar drásticamente 
el abastecimiento, incorpora a las 
empresas la capacidad de reacción 
rápida para la mitigación de los mis-
mos, por cuanto este flujo es impor-
tante y puede establecer una ventaja 
muy grande para las empresas que 
comprenden la dinámica mercantil y 
se preparan gestionando sus vulne-
rabilidades y estableciendo redes de 
abastecimiento, 
para responder 
ante las eventua-
lidades, logrando 
mayor resiliencia 
ante los proble-
mas y generando 
confiabilidad en 
sus clientes (San-
tander, 2014) .

• Flujo de la sus-
tentabilidad: este 
flujo está ligado con la correspon-
sabilidad social que se tiene con el 
medio ambiente, por cuanto se debe 
garantizar, que todas las personas, 
empresas y servicios que conforman 
la cadena de abastecimiento cum-
plan con estándares de protección 
ambiental .

Instrucción

Le invitamos desde la página 
principal del eje a desarrollar 
la actividad de aprendizaje: 
videopreguntas, con el fin de 
fortalecer el aprendizaje de 
este apartado .

Resiliencia
Capacidad de 
adaptarse y recu-
perarse ante una 
fluctuación en 
las condiciones 
de un entorno .
los productos .

¿Son necesarios los intermediarios en 
las cadenas de abastecimiento?

Las cadenas de abastecimiento, requie-
ren la intervención de terceros, entre los 
fabricantes o productores y los consumido-

res, cuando se quiere que los productos 
abarquen mayor cantidad de mercado, 
es por ello que surgen los intermediarios; 
podría pensarse en ellos solamente en 
aquellos que incrementan el valor del 
producto haciéndolo más costoso para 
el consumidor, aunque en realidad, se 
convierten en facilitadores comerciales 
para los fabricantes, sin su intervención 
gran parte de los productos comercia-
les no podrían llegar a sus destinatarios 
finales; los intermediarios agilizan el 
tiempo y lugar, disponiendo los produc-

tos en lugares asequibles para los usuarios 
en el instante en que requieren los mismos, 
así mismo pueden facilitar al usuario las 
cantidades que requieren, disponiendo de 
medios de pago que facilitan su adquisi-
ción (tarjetas de crédito, créditos rotati-
vos, etc .), por lo que podría decirse que los 
intermediarios son para muchos usuarios 
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un mal necesario y para los fabricantes y 
productores, agentes que generan valor 
a sus productos por el posicionamiento 
comercial que dan a los mismos, haciendo 
que lleguen a mayor cantidad de personas 
y muchas veces, generando la necesidad 
de consumo .

Procesos y funciones de la 
distribución

Los procesos más comunes respecto a 
la gestión de la distribución de productos 
son:

• Picking: este proceso consiste en la 
preparación de la mayor cantidad 
de pedidos por unidad de tiempo, a 
la salida del almacén, el cual inicia 
con una orden de pedido, pasa por 
la selección de las mercancías desde 
las ubicaciones en el almacén, em-
paque o embalaje y etiquetado con 
los datos del pedido y del transpor-
tista seleccionado para llevarlo a su 
destino;  en algunas oportunidades 
este proceso se convierte en “cue-
llo de botella” afectando el flujo de 
la cadena de suministro, por lo que 
algunas empresas buscan mejorar-
lo a través de la automatización, la 
mecanización de partes del mismo 
o la subcontratación de esta labor . 
Las principales funciones del picking 
son: preparación de los pedidos, 
subdivisión de unidades de carga, 
control sobre el picking de dichas 
unidades, llevar registro de la rota-
ción de los productos correlaciona-
da con el reaprovisionamiento .

• Movimiento de cargas: corresponde 
a la manipulación de las mercan-
cías, para lograr desplazarlas de un 
punto de origen a uno de destino . 
Este movimiento tiene lugar al car-
gar o descargar mercancías, o al 
ubicarlas o retirarlas de un punto 
establecido del almacén .

• Transporte: es el proceso a través 
del cual tiene lugar la distribución 
física de la mercancía, trasladan-
do las mismas desde las  empresas 
manufactureras a los puntos don-
de se requieren; es un proceso fun-
damental  dentro de la cadena de 
suministro, puesto que vincula a los 
proveedores con las empresas y a 
éstas con sus clientes, este proceso 
involucra no solo la disposición de 
los vehículos con las características 
adecuadas para transportar las 
mercancías, sino el proceso logísti-
co que selecciona las mejores rutas 
de acuerdo a la demanda .

• Entrega: este proceso está ligado 
al servicio al cliente, pues debe ga-
rantizar que los productos entre-
gados correspondan con el pedido 
solicitado y que las mercancías se 
encuentren en óptimo estado de 
calidad .

• Devoluciones: corresponde a la 
logística inversa o gestión de las 
devoluciones, a través del cual los 
clientes pueden devolver las mer-
cancías a los proveedores, gene-
ralmente por inconformidad con el 
estado en el que les fue entregada . 
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Conclusión 

Finalmente recordemos que la pregunta 
que suscitó la conceptualización en este 
referente fue: ¿Para qué se requiere ges-
tionar la distribución y comercialización de 
las cadenas de abastecimiento?, por lo que 
les invito a darle respuesta y les comparto 
algunas apreciaciones para hacerlo:

• Todas las instancias, acciones y pro-
cesos que se deben suplir, desde la 
elaboración de un producto o con-
cepción de un servicio hasta que 
llega (o se presta) a los clientes, 
teniendo como eje central la satis-
facción de las necesidades de estos, 
están asociadas a la distribución y 
comercialización de productos .

• Los sistemas de distribución y co-
mercialización de productos involu-
cran varios componentes que inte-
ractúan entre sí, entre el fabricante y 
el consumidor, como: intermediarios, 
transporte, sistemas de información, 
elementos económicos, canales de 
abastecimiento, entre otros .

• La gestión de la distribución se en-
carga, por tanto, de establecer se-
gún costo/beneficio y teniendo 
siempre como eje transversal de las 
decisiones la satisfacción del cliente 
en pro de la gestión de calidad de la 
empresa, las estrategias, procesos y 
alianzas necesarias, para realizar las 
tareas que permitan hacer llegar al 
usuario final, los productos o servi-
cios que prestan en excelentes con-
diciones de calidad .

• Entre las principales tareas de la ges-
tión de la distribución, para la co-
mercialización dentro de las cadenas 
de abastecimiento están: controlar 
el stock de los inventarios, definir los 
procesos o tecnologías a utilizar en 
los puntos de picking, coordinar el 
transporte y manipulación de mer-
cancías, definir los canales de dis-
tribución, controlar los costos, ges-
tionar la comunicación, organizar y 
controlar las operaciones logísticas 
de la cadena de abastecimiento, en-
tre otras .

Instrucción

Para finalizar el eje, ingrese a la página principal y revise las siguientes actividades:

• Lectura complementaria:

Logística de distribución de productos perecederos: estudios de caso Fuente de 
Oro (Meta) y Viotá (Cundinamarca) .
Martha Reina, Wilson Adarme

• Revise la Zona Activa
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