UN CENTRO COMERCIAL 
Esta compuesto por un grupo planeado de establecimientos al detalle que alquilan espacio dentro de una estructura que suele ser propiedad de una sola organización y puede llegar a albergar muchos locales. Los centros de clasifican por el tamaño y por el mercado que atienden.
Centro de convivencia: Generalmente consta de 5 a 10 tiendas 

Centro vecindario: tiene de 11 a 25 locales 

Centro comunitario: incluye de 26 a 50 establecimientos 

Centro regional esta apoyado por una o varias tiendas de departamentos y complementado hasta por 200 establecimientos mas pequeños ç

CLASIFICACION DE LOS DETALLISTAS.

Para entender como atienden los detallistas tanto a los proveedores como a los consumidores los clasificaremos a partir de dos criterios:

1. Forma de propiedad

2. Estrategias de marketing

DETALLISTAS CLASIFICADOS POR LA FORMA DE PROPIEDAD.

Las principales formas de propiedad en el comercio al menudeo son cadena corporativa el sistema independiente y el sistema contractual de marketing vertical.

CADENAS CORPORATIVAS.

Una cadena corporativa es una organización de dos o mas tiendas de propiedad y administración centralizadas, que generalmente manejan las mismas líneas de productos 
Las cadenas son instituciones detallistas a gran escala 

TIENDAS INDEPENDIENTES.

Un detallista es una compañía que con una sola tienda que no esta afiliada a un sistema contractual de marketing vertical.

SISTEMAS CONTRACTUALES DE MARKETING VERTICAL.

Un sistema contractual de marketing vertical, un grupo de empresas propiedad independiente que unen por un contrato donde se especifica como operaran los tres tipos de este sistema de  marketing.

COOPERATIVAS DETALLISTAS Y CADENAS VOLUNTARIAS.

Una cooperativa detallista esta constituida por un grupo de tiendas pequeñas que se comprometen a establecer y operar un establecimiento mayorista, una cadena voluntaria esta patrocinada por un mayorista que celebra un contrato con los detallistas interesados en afiliarse a ella.

SISTEMAS DE FRANQUICIAS. 

Las franquicias suponen una relación continua en la cual una compañía matriz concede el derecho de usar marca registrada y brinda asistencia administrativa a cambio de pagos por parte del dueño de la unidad de negocios la compañía matriz se llama franquiciante es tanto que el dueño de la unidad es llamado franquiciatario.

FRANQUICIA DE PRODUCTO Y NOMBRE COMERCIAL.

Es un contrato en el que el proveedor autoriza a un distribuidor a vender una línea de productos utilizando el nombre comercial de la compañía con fines promociónales. El franquiciatario se compromete a comprarle al franquiciante y cumplir con las políticas estipuladas. Este tipo de franquicia de centra en lo que se vende.

FRANQUICIA DE FORMATO DE LAS EMPRESAS 
Este tipo de franquicia abarca de un método o (formato) entero de operar un negocio. Un detallista exitoso vende el derecho de operar el mismo negocio en varias regiones geográficas. Espera recibir de la compañía matriz un método eficaz para operar un negocio; a cambio ella recibe de cada dueño del negocio de pagos y también una estricta observancia de las políticas y normas. Este tipo de franquicia se centra en como se administra el negocio.

VENDER FRANQUICIAS SUS VENTAJAS SON:

1. Se facilita una expansión rápida por que el franquiciatario aporta capital cuando adquiere una franquicia.

2. El franquiciatario suele sentirse muy motivado para poner todo su empeño y respetar el formato de la compaña matriz

La compra de una franquicia ofrece protección a una tienda independiente que encara una competencia muy fuerte de las cadenas o ala tienda por abrirse. Estos beneficios deben citar los siguientes:

El franquiciatario puede utilizar el nombre comercial de una compañía muy conocida lo cual sin duda lo ayudara a atraer más clientes.

Varias formas de asistencia administrativa que ofrecen al franquiciatario antes y después de inaugurar el establecimiento, a saber: selección del sitio y orientación en el diseño del local, capacitación técnica y administrativa programase promociónales y sistema de control de inventario.

DETALLISTAS CLASIFICADOS POR ESTRATEGIAS DE MARKETING 

Principales tipos de tiendas al detalle concetrandoce sobre todo en los tres elementos de su mezcla de marketing:

1. Amplitud y profundidad de la variedad de productos 

2. Nivel de precios

3. Nivel de servicios al cliente  

TIENDAS DE DEPARTAMENTOS.

Las tiendas de departamentos que durante largos 

Las tradicionales tiendas de departamentos ofrecen una mayor variedad de mercancía y de servicios que otros detallistas cuentan con “artículos suaves” “artículos suaves” también atraen y satisfacen a los consumidores ofreciéndoles muchos servicios ajustes de prendas, planes de crédito y mesa de regalos nupciales se considera que la combinación de mercancía atractiva y original, axial como numerosos servicios al cliente, les permitirán mantener los precios de la lista.
Afrontan serios problemas debido a su ubicación especial y los abundantes servicios que proporcionan sus gastos de operación son mucho más altos que los otros detallistas.

La intensa competencia horizontal también perjudica. Otros tipos de instituciones detallistas, como las tiendas de descuento y las tiendas con precios rebajados intentan con mucha agresividad arrebatarles la clientela.

ALMACENES DE DESCUENTO.

La venta de detalle con descuento ofrece precios relativamente bajos como principal punto de venta combinados en una reducción de los costos del negocio.

El almacén de descuento. Institución de gran escala que ofrece una variedad amplia y superficial de productos, precios bajos y pocos servicios al cliente.

TIENDAS DE LINEA LIMITADA.

Tiendas de línea limitada este tipo de institución tiene una variedad reducida pero profunda de productos y servicios al cliente que varían de una tienda a otra. De una línea limitada.
Una tienda puede optar por concentrarse en:

1. Algunas líneas de productos conexos 

2. Un solo producto 

3. Parte de una línea de productos

TIENDAS ESPECIALIDADES.

En una tienda de especialidades se ofrece público una variedad muy estrecha y profunda, a menudo concentrada en una línea especializada o incluso como parte de una línea especializada.

DETALLISTAS CON PRECIOS REBAJADOS.

Los detallistas con precios rebajados se posicionaron por debajo de ellas con precios más bajos en algunas líneas de productos. Estas instituciones tienen una variedad estrecha y profunda de productos, precios bajos y pocos deservicios al cliente.

Estos detallistas se concentran en marcas bien conocidas de fabricantes. A menudo se compran excelentes de los fabricantes, el inventario sobrante al terminar la temporada o mercancías con defectos a precios de mayoreo mas bajo que los ordinarios. 

Las tiendas de fábricas son un tipo especial de detallistas de precios rebajados.

TIENDAS MATACATEGORIAS

Las tiendas mata categorías su finalidad es arrasar con la competencia de una categoría especifica de productos. Una tienda mata categorías se concentran en una línea de productos o en varias estrechadamente relacionadas entre si. 

Lo que la distingue es la combinación de tamaños, modelos, estilos y colores de los productos además de los precios bajos.

SUPERMERCADOS 

La palabra supermercado designa un método de venta al detalle además de un tipo de institución. La venta del detalle del supermercado incluye varias líneas de productos conexos, un alto grado de autoservicios, pagos centrales idazo y precios competitivos.

Sirve para vender varios tipos de mercancías: Materiales de construcción, productos de oficina y, naturalmente, comestibles. 
Supermercado es una institución de venta al menudeo que tiene una variedad regularmente amplia y profunda que abarca comestibles y otras líneas no relacionadas con alimentos, ofreciendo además relativamente pocos servicios al cliente.

TIENDAS DE CONVIVENCIA.

Tienda de convivencia esta institución de venta al menudeo se concentra en productos alimenticios y artículos para el hogar y en productos no alimenticios, generalmente tiene precios más altos que otros comercios y ofrece pocos servicios al cliente.
CLUBES MAYORISTAS.

Club mayorista llamada también asociación mayorista.

Combinación de institución al mayoreo y al menudeo ofrece variedades muy amplias pero pocos profundos de productos, precios extremadamente bajos y pocos servicios al cliente.

VENTA AL DETALLE DE LA TIENDA.

Se da el nombre de ventas al detalle fuera de la tienda alas transacciones al menudeo que no efectúan en el interior de los establecimientos comerciales. 

VENTA DIRECTA.

La venta directa se define como un contacto personal entre un personal y un cliente fuera de un establecimiento al detalle. También se le conoce con el nombre de venta en casa;  la venta de puerta en puerta requiere “ cambaseo en frió” , la cual consiste en no realizar una selección anticipada de prospectos. 

En la venta de plan de fiesta, una persona invita a varios amigos a una fiesta. El representante dispone de un mercado más amplio de prospectos y condiciones más propicias de venta que si visitara los invitados casa por casa.

TELEMARKETING

El tele marketing algunas veces llamado venta por teléfono, se refiere a un vendedor que inicia el contacto con un cliente y cierra la transacción por teléfono puede consistir simplemente en hacer llamadas a partir del directorio telefónico. En telefonear a prospectos que han solicitado información ala compañía o cuyos datos demográficos correspondan a su mercado neta.

VENTA AUTOMATICA.

Se da el nombre de venta automática ala que se realiza por medio de una maquina si que allá contacto entre comprador y vendedor. 

Su ventaja es la comodidad de la operación. Los productos que se venden en esta forma suelen ser marcas bien conocidas, vendidas previamente y con una gran rotación.

MARKETING DIRECTO. 

Marketing directo uso de la publicidad para ponerse en contado con los consumidores quienes, adquieren productos sin visitar una tienda.

La sorpresas de marketing directo contactan al publico consumidor a través de uno o mas de los siguientes medios: radio, televisión, periódicos, revistas, catálogos, correspondencia (correo directo) y ahora por Internet.

Entre las variedades del marketing directos conviene citar las siguientes:

Correo directo, en la cual las empresas envían a los consumidores cartas, folletos y hasta muestras de proyectos,  y se les pide que compren por correo o teléfono.

Venta por catalogo, en la cual las compañías envían catálogos a los prospectos o los ponen en las tiendas ala vista del publico.

Compras por televisión, en las cuales se promueven varias categorías de productos en canales de televisión dedicados y a través de infomerciales.

Venta al detalle en línea, en la cual los consumidores utilizan sus computadoras para adquirir productos y hacer compras, principalmente por medio de servicios comerciales en línea  

El marketing directo tiene algunas desventajas los consumidores hacen pedidos sin ver ni probar la mercancía real (aunque pueden ver las fotografías de ella) para compensar esta limitación las empresas deben compensar esta limitación, las empresas deben contar con politicas muy flexibles de devolucion.
CAMBIO INSTITUCIONAL DE LA VENTA AL DETALLE.
Muchos de los cambios que se operan en el comercio al menudeo siguen un patron ciclico denominado rueda del menudeo esta teoria establece que un tipo detallista entra en el mercado como tienda de precios y costos bajos.

Con  el tiempo según la rueda del meudeo, la nueva y exitosa institución aumenta la línea de precios altos para atraer un mercado mas extenso conseguir mejores margenes de utilidad y obtener un status mas alto con esta estrategia mejora la calidad de los productos e incorpora mas servicios al cliente inevitablemente llega el momento en que los costos elevados y finalmente los precios caros percibidos asi por los “ mercados meta” la hacen vulnerable a lso tipos de detallista. El siguiente innovador entra en el mercado como una opcion de bajo costo y precio y asi vuelve a iniciarce en el periodo ciclico.
VENTA AL MAYOREO DE INTERMEDIARIOS MAYORISTAS.
La venta al mayoreo (o comercio al mayoreo) es la venta de todas las actividades relacionadas directamente con ella, de bienes y servicios a empresas lucrativas y otro tipo de organización para  

1. la reventa, 2. producir otros bienes o servicios, 3. operar una organización.

Las ventas realizadas entre productores son transacciones al mayoreo, lo mismo que la venta efectuada por un fabricante.

Venta al mayoreo es aquella que hace la empresa a un cliente cualquiera menos al consumidor final que compra para su uso personal, no para uso industrial.

JUSTIFICACION ECONOMICA DEL COMERCIO AL MAYOREO.

El comercio al mayoreo ofrece al sistema de distribución de las economias de tecnicas, de escala y transacciones:

Las tecnicas del comercio al mayoreo se concentran eficazmente en unas cuantas manos. Con ello evita la duplicación de esfuerzos que ocurriria si muchos productos tuvieran que realizar personalemte este tipo de funciones 

Las economias de escala se logran cuando los intermediarios mayoristas se especializan y realizan funciones de las que de otro modo, deberian encargarce pequeños departamentos de los fabricantes.

Las economias de transacción tienen lugar cuando los intermediarios y/o detallistas mayoristas desempeñan su papel entre productores y sus clientes.

PRINCIPALES CATEGORIAS

Comerciante mayorista. Empresa de la propiedad independiente que se dedica fundamentalmente al comercio al mayoreo y adquiere la propiedad de productos que distribuye.

Agentes intermediarios mayoristas. Empresas independientes que se dedican fundamentalmente alas ventanas, al mayoreo, negociando la compra o venta de productos en beneficio de otras compañias, pero no adquieren la propiedad de productos distribuidos.

Establecimiento de ventas del fabricante es un establecimiento que se dedica sobre todo ala venta al mayoreo, que es propiedad de un fabricante quien se encarga de administrarla, pero que fisicamente esta separada de sus plantas fabriles.

GASTOS DE OPERACIÓN Y UTILIDADES.

Los gastos de operación varian ampliamente en 3 categorias de intermediarios mayorista:s:

Los comerciantes mayoristas tienen los gastos promedio mas elevados 14% de las ventas pero la variación es muy grande.

Los agentes intermediarios mayoristas tienen costos bastante bajos cerca del 4.5% de las ventas , en gran parte debido a que no tienen que manejar inventarios.

Los dos tipos de establecimientos de ventas del fabricante tienen una estructura muy diferente de costos. En las oficinas de venta los gastos de operación representan cerca del 4% de las ventas, en las sucursales de ventas son aproximadamente 11% debido a los costos del manejo de la mercancía

COMERCIANTES MAYORISTAS

Los intermediarios mayoristas adquieren la propiedad de los productos comúnmente se dedican ala comercializacion de bienes de consumo y bienes industriales.

MAYORISTAS DE SERVICIO COMPLETO.

Se da el nombre de mayorista de servicio completo al comerciante independiente que lleva a cabo una gamma completa de funciones mayoristas. Este tipo de intermediario maneja bienes de consumo y/o industriales que pueden estar manufacturadas o no.

OTROS COMERCIANTES MAYORISTAS 

Dos tipos de comerciantes mayoristas con actividades muy propias tambien justifican una breve descripción:

Los transportistas especializados llamados tambien distribuidores en camion, manejan una línea especial de productos perecederos y los entregan en el camion alas tiendas detallistas. Se encuentran principalmente en la industria de productos alimenticios.

Los transportistas distribuidores especializados  llamados tambien corredores o mesa de distribución venden mercancía para entregar directamente del productor al cliente no manejan fisicamente los productos.

AGENTES INTERMEDIARIOS MAYORISTAS

Los agentes intermediarios mayoristas 

1) No adquieren la propiedad de los productos

2) Normalmente prestan menos servicios

Los agentes intermediarios mayoristas perdieron una cuarta parte de su participación.

AGENTES DEL FABRICANTE

Un agente del fabricante o representante del fabricante es un agente independiente que vende parte o toda la mezcla de productos de una compañía en un territorio geografico asignado.

Los agentes de los fabricantes intervienen sobre todo en la distribución de varios tipos de bienes de consumo y bienes industriales.

Este tipo de intermediarios es de gran utilidad para:

Una pequeña empresa con un reducido numero de productos y sin fuerza de ventas

Una compañía que desee incorporar una línea de productos, probablemente inconexa, a su mezcla actual, pero cuyos vendedores no tengan experiencia en la misma línea y cuyos agentes pueden cubrir el mismo territorio geografico, pero en otras lineas de productos.

Una empresa que quiera entrar en un nuevo mercado, con un desarrollo tal que no justifique la utilización de ventas propia.

CORREDORES

Un corredor es un agente mayorista independiete que reune a compradores y vendedores suministrando información del mercado a una parte o a La otra proporciona información sobre muchos temas: precios, productos y condiciones generales del mercado 

La mayoria de los corredores trabajan para los vendedores aunque algunos representan a los compradores. Los corredores no tienen autoridad para fijar precios. Se limitan a negociar una venta y luego depende del vendedor aceptar o rechazar la oferta del comprador.

Los corredores trabajan en bienes raices y en seguros pero sobre todo en la industria.

OTROS AGENTES INTERMEDIARIOS MAYORISTAS.

Otros cuatro tipos de agentes intermediarios mayoristas tienen una participación menor en el comercio menor en que los representantes de los fabricantes y los corredores, tales intermediarios son:

Los comerciantes comisionistas. Que manejan sobrte todo muchos productos agrícolas, fijan las codiciones de venta, venden el producto y en ocaciones lo manejan fisicamente
Las compañias sobastadoras ayudan a los compradores y vendedores reunidos a llevar a cabo sus transacciones ofrecen 

1 subastadores que realizan la venta 

2 instalaciones fisicas para exhibir los productos del cliente.

Los agentes de venta sustituyen en lo esencial al departamento de marketing al comercializar toda la producción del fabricante.

Los agentes de exportacion-importacion ponen en contacto a los compradores en diferentes paises 

NATURALEZA E IMPORTANCIA DE LA DISTRIBUCION FISICA

La distribución fisica esta compuesta por todas las actividades relacionadas con llevar la cantidad adecuada de un producto al lugar apropiedo en un momento oportuno 

La distribución fisica en el caso de los fabricantes influye el flujo de materias primas de las fuenes te suministros hasta la línea de producción ademas del movimiento de los bienes terminados desde el fin de dicha línea hasta el lugar donde se encuentran los usuarios finales. Los intermediarios los flujos de bienes hasta sus estantes y tambien desde sus estantes hasta sus hogares de los clientes, las tiendas u otros sitios de negocios
Las actividades de que consta la distribución fisica son las siguientes:

1. Ubicación de inventarios y almacenamiento 

2. Manejo de materiales

3. Control de inventarios

4. Procedimiento de pedidos 

5. transporte

ATENCION CRECIENTE ALA DISTRIBUCION FISICA.

La distribución fisica tal vez sea la ultima del marketing con excelentes oportunidades para batir los costos y pueden obtenerce grandes ahorros en ella. Los gastos de operación mas importantes se relacionan con la distribución fisica en el caso de determinados productos como los muebles y materiales de construccion en el caso de otros, la mitad de los costos de venta al mayoreo se destinan al transporte y almecenamiento 
Una eficaz distribución fisica tambien puede ser la base para que una compañía consiga y mantenga una fuerte ventaja diferencial. La entrega oportuna que no consigue sin una eficaz distribución fisica ofrece una ventaja cooperativa.

El enfoque de sistemas aplicado ala distribución fisica las actividades individuales de distribución fisica se integran de manera unificada.

Para implementar este sistema, algunas compañias estan contratando sistemas internos para que cumplan con la funcion de la distribución fisica. Cada dia es mas comun para la logistica de las compañias administrar los distritos de distribución bajo un contrato varios años

El crecimiento de los contratos logisticos refleja una amplia tendencia de varias compañias hacia contratar sistemas externos para desempeñar distintas tareas desde el pago de nomina hasta las relaciones publicas

EL CONCEPTO DE COSTO TOTAL

Costo total una compañía deberia determinar el conjunto de actividades que producen las relaciones opticas entre costos y utilidades para el sistema completo de la distribución fisica.

USO ESTRATEGICO DE LA DISTRIBUCION FISICA

Si la distribución fisica se emplea estratégicamente, una compañía estara en posibilidades para fortalecer su posición competitiva al dar mayor satisfacción a los clientes y/o aminorar los costos de operación. La administración de la distribución fisica tambien repercute en la amezcla del marketing de la compañía, sobre todo, en la planeacion del producto, en la fijación de precios y los canales de distribución.

MEJORAR SERVICIO AL CLIENTE. 

Con un sistema logistico bien administrado se logra mejorar el servicio que se da a los clientes, sin importar si se trata de intermediarios o de usuarios finales.

REDUCIR LOS COSTOS DE DISTRIBUCIÓN

Muchas alternativas para reducir los costos se obtienen con una direccion eficiente de la distribución fisica al clausurar bodegas innecesarias se aminoran los costos, los inventarios se reducen al poner existencias en menos lugares 

CREAR UTILIDADES DE TIEMPO Y DE LUGAR

El almacenaje que forma parte del almacenamiento, genera utilidad de tiempo indispensable para corregir los desequilibrios de tiempo, producción y consumo. Puede presentarse un desequilibrio cuando hay cosumo durante todo el año y una prodicccion de temporada.

ESTABILIZAR LOS PRECIOS.

Una rigurosa administración de almacenamiento y transporte cotribuye a estabilizar los precios de una compañía o de la industria entera si un mercado pasa por una saturación temporal de un producto, los vendedores pueden almacenarlo hasta que se equilibre la situación de la demanda y oferta, el desplazamiento acertado de los productos de un mercado al otro permite al vendedor:

No entrar en un mercado de precios deprimidos

Aprovechar un mercado con escasez de oferta y precios mas altos

INFLUENCIA DE SECCION DE CANALES

Las consideraciones de logistica pueden resultar decisivas cuando una compañía determina descentralizar el inventario:

En este caso los directivos no deciden cuantos sitios establecer

Si utilizaran mayoristas las bodegas propias o los almacenes publicos 

Un fabricante puede escoger a comerciantes mayoristas que dan sistema de almacenamiento y otros relacionados con el otro prefiriria una combinación de 

Agentes de fabricantes para lograr una venta agresiva

Bodegas publicas para distribuir los productos ordenados
CONTROLAR LOS COSTOS DE ENVIO 

Los administradores con responsabilidades de envio necesitan asegurarce de que su compañía cuenta con las rutas mas rapidas ademas de las tarifas mas bajas sin importar los metodos de transporte que utilizan 

TAREAS DE LA ADMINISTRACION DE LA DISTRIBUCION FISICA.

Por administración de la distribución fisica se entinenden el desarrollo y la operación de los procesos que permiten el flujo eficiente de los productos

UBICACIÓN Y ALMACENAMIENTO DE INVENTARIOS

Almacenamiento que abarca diversas funciones: ensamble, division, almacenamiento de productos asi como preparación APRA el reembargue los ejecutivos tambien deben tener en cuenta el tamaño ubicación y transporte de los inventarios

CENTROS DE DISTRIBUCION 

Tales instalaciones se construyen a partir de de los mercados y/o necesidades de transporte con ellos busca construir bajo un techo un sistema eficiente y totalemtne integrado para el flujo de los pedidos, recibir pedidos, y prepararlos para entrgarlos a los clientes.

Estos centros pueden aminorar los costos de distribución disminuyendo la cantidad de almacenenes, depurando el exceso de inventarios y eliminado los casos de faltas de existencias considerando que las compañias son negocios para vender bienes y no para guardarlos, los tiempos de almacen y de entrega deben ser reducidos.

TIPOS DE ALMACEN 

Todo productor mayorista o detallista dispone de la opcion de operar su propia bodega o bien utilizar los servicios de almacen publico 

Un almacen privado tiende a ser una ventaja si:

La compañía dezplasa un gran volumen de productos 

Si el flujo presenta una fluctuación estacional 

Si los bienes tienen manejo especial o requerimientos especificos de almacenamiento 

Un almacen publico. Ofrece sistemas de almacenamiento y de manejo de mercancía a los individuos u organizaciones los costos que esto supone un gasto variable

MANEJO DE MATERIALES

Un subsistema de la administración de la distribución fisica llamado manejo de materiales consiste en seleccionar el aquipo apropiado para el manejo fisico de los productos entre los que cabe mencionar el edficio de almacen  con un equipo apropiedo se logra disminuir al minimo las perdidas por ruptura, deterioro y hurto, tambien se reducen los costos y el tiempo y manejo de los materiales.

LA CONTENEDORIZACION.

Es un sistema de manejo de carga que se ha vuelto una practica corriente en la distribución fisica los envios se introducen en un gran contenedor de metal o madera después se transporta sin abrirlo desde el momento que sale de las instalaciones del remitente hasta que llega a su destino 

CONTROL DE INVENTARIO 

La finalidad del control de inventario es surtir los periodos de forma rapida completa y exacta ala ves que minimizan la información 
Control de inventario

La finalidad del control de inventario es surtir los pedidos de forma rápida completa y exacta ala ves se minimizan ala inversión y fluctuaciones de los inventarios.

NECESIDADES DE SERVICIO AL CLIENTE.

Para determinar el tamaño del inventario se busca el equilibrio entre los costos y niveles deseados al servicio del cliente los distintos consumidores tienen diferentes necesidades respecto al servicio del pedido 

LOTE ECONOMICO DEL PEDIDO

Lote económico del pedido (EOQ economía order quantity) es el volumen en que la suma de los costos de mantenimiento de inventario y los de procesamiento de pedidos que se encuentran en su nivel mínimo por lo regular al aumentar el tamaño del pedido se eleva el costo de mantenimiento por inventario (por que el inventario promedio es mayor) disminuye el costo y procesamiento de pedidos.

JUSTO A TIEMPO.

El concepto de justo a tiempo (JAT) es una forma común de controlar el inventario, efectuar compras y programar la producción al aplicar el (JAT) una compañía compra pequeñas cantidades llegan justo a tiempo para a producción y luego produce en cantidades suficientes justo a tiempo para la venta cuando se pone en practica de manera adecuada el concepto justo a tiempo para la venta.

Una inversión del JAT llama JAT II una compañía proporciona al proveedor los pronósticos de ventas y otra información de utilidad algunas veces esta es confidencial a cambio el proveedor siempre envía a uno de sus empleados ala fabrica del cliente para desempeñar toda o parte de la función de adquisiciones.

PROCESAMIENTO DE PEDIDOS

Este subsistema de procedimiento de pedidos debería incluir procedimientos para facturar conceder crédito, preparar facturas y cobrar cuentas ya vencidas

Existen varios tipos de avances en el campo de la computación para el procesamiento de pedidos, llamados intercambio electrónico de información y reaprovisionamiento automático.

TRANSPORTE 

Una función importa en el sistema de distribución fisica es el transporte o sea enviar productos a los clientes 

PRINCIPALES TIPOS DE TRANSPORTE 

El ferrocarril, los camiones, los doctos, los barcos y los aviones son los principales tipos de transporte 

TRANSPORTE INTERMODAL O MULTIPLE.

Cuando dos o mas tipos de transporte se emplean para mover carga a esto se le llama transporte ínter modal su finalidad es aprovechar las ventajas de las diversas clases de transporte el llamado servicio piggyback consisten en llevar camiones con plataforma de ferrocarril 

Este tipo de transporte ínter modal ofrece

Mayor flexibilidad que los ferrocarriles, costos mas bajo que los camiones, menos manejo físico de los bienes.

CONSOLIDACIONES DE CARGA

Una institución especializada de marketing que atiende alas compañías menores que envían mercancías menores a una carga de vagón recibe el nombre de consolidador de carga.  Su función principal consiste en enviar los embarques con un monto menor al equivalente de una carga de vagón do camión de varios clientes hasta lograr una cantidad suficiente para enviarla por camión o ferrocarril los consilidadores de carga recogen la mercancía en el negocio del proveedor y hacen los negocios necesarios para que se entregue en la puerta del comprador

EMPRESAS DE PAQUETERIA

Uno de los principales desarrollos en los últimos 30 años ha sido la compañía que entregan pequeños envíos de paquetes y correspondencia de alta prioridad.

