
Esquema tema 3 

1. La importancia de la distribución 

a. Clave para la estrategia de la marca 

i. Exclusividad 

ii. Expansión internacional 

iii. Respeto a la imagen de marca 

 

b. Vía para llegar a más clientes 

i. Expansión de la firma 

ii. Venta de todo tipo de productos 

 

c. Elección compleja 

i. Costes 

ii. Combinación con otros factores-exclusividad 

 

2. La venta al por menor 

a. Aspectos a tener en cuenta 

i. Integración de la distribución 

ii. Tipo de producto 

 

b. La tienda insignia 

i. Ubicación excepcional 

ii. Local de grandes dimensiones 

iii. Se cuidan muchos los detalles 

iv. Evocar sentimientos, experiencia, sentidos… 

v. Crear la necesidad de comprar en el cliente 

 

c. Ventajas 

i. Uniformidad marca 

ii. Evita que la marca se diluya 

iii. Potenciar valores de la firma 

 

d. Inconvenientes 

i. Costes 

ii. No funciona de la misma forma en todos los países 

 

e. Nuevas estrategias 

i. Apertura tiendas en centros comerciales de ciudades chinas menos 

conocidas 

3. Venta al por mayor 

a. Poco habitual menos cuidado de la imagen de marca 

b. Bebidas alcohólicas y algunas firmas de relojes 

 

4. Las tiendas pop up 

a. ¿Qué son? 

i. Fenómeno reciente 

ii. Surge en EE.UU. 
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iii. Espacio singular 

iv. Corta duración 

 

b. Objetivos 

i. Promocionar un producto 

ii. Dar a conocer una novedad 

iii. Se persigue la venta futura 

 

5. La concesión de licencias 

a. Distribución no integrada 

i. Distribución selectiva 

ii. Distribución exclusiva 

iii. Franquicia 

 

b. Aspectos positivos 

i. Vía rápida de expansión 

ii. Menos costosa que la apertura de tiendas propias 

 

c. Aspectos negativos 

i. Dañar la imagen de marca 

ii. No uniformidad 

 

6. Las tiendas outlet 

a. ¿Qué son? 

i. Tiendas en expansión donde se venden productos de temporadas pasadas y 

ediciones limitadas 

 

b. Objetivos 

i. Captar otro tipo de clientela 

ii. No siempre precios con descuento 

7. La venta on line 

a. Aspectos positivos 

i. Comunicación continua con el cliente 

ii. Otra vía de marketing 

iii. Atraer a los clientes  a la tienda física 

iv. Llegar a otro tipo de cliente- perfil más joven 

b. Actuaciones de la marca 

i. Cuidar la imagen de marca 

ii. Evocar a la experiencia, sentidos, emociones… 

iii. Presentación de los productos de forma atractiva 

c. Formas de venta on line 

i. Página web propia 

ii. Plataforma de comercio electrónico 

8. El travel retail 

a. Nueva forma de distribución 

b. Duty free en los aeropuertos 

c. Venta a bordo de aviones y crucero 
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