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CANALES DE DISTRIBUCIÓN Y SU INCIDENCIA EN LA 

COMERCIALIZACIÓN DEL CAMARÓN DEL GRUPO SANTOS. 

 

Blanca Julissa Santos Gonzabay  

blanca_juliksa@hotmail.com 

 

RESUMEN  

El presente artículo académico tuvo como objetivo general determinar la incidencia de 

los procesos de distribución en la comercialización del camarón de la empresa Grupo 

Santos de la ciudad de Guayaquil, para esto se llevó a cabo una metodología basada en 

una investigación de tipo investigación descriptiva, ya que existe la necesidad de 

diagnosticar el modelo de distribución actual de la empresa Grupo Santos en la ciudad 

de Guayaquil, para lo cual también se aplicó como técnica de recolección de 

información un focus group dirigido a los potenciales clientes de Grupo Santos. 

 

Palabras clave: Canales de distribución, comercialización, Producción Camaronera, 

Grupo Santos, Estrategias.  
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INTRODUCCIÓN 

A nivel mundial, cualquier negocio exitoso reconoce la importancia crítica de 

organizar la distribución de manera efectiva para entregar productos a los puntos de 

distribución de la manera correcta para brindar un servicio ágil y rápido en el momento 

adecuado para mantener contentos a los clientes (Mora, 2017).  

En el Ecuador existe un considerable número de empresas distribuidoras de 

productos de consumo, de ahí que la distribución es una actividad básica de la gestión 

comercial de las empresas, su principal objetivo es trasladar los bienes o servicios desde 

el almacenamiento hasta los distribuidores, para que la comercialización sea una forma 

eficaz (Villacis, 2019).  

En términos generales, los productos pasan por cuatro etapas dentro de una 

empresa antes de llegar al consumidor final: Almacenamiento, facturación, distribución 

y cobro. Una vez finalizadas estas etapas, se utilizarán canales de distribución internos o 

externos dependiendo de la capacidad económica de la empresa (Vasconez, 2020).  

El máximo potencial global es dedicado a la comercialización y distribución de 

productos de consumo masivo gestiona cadenas de suministro complejas y sensibles 

dependientes de las demandas cambiantes (Villacis, 2019). Sin embargo, la logística es 

uno de los factores más fundamentales en la calidad de cualquier cadena de suministro 

(Torres, 2019). 

Por otro lado, Grupo Santos está muy saturado de pedidos en ruta, y el deseo de 

entregar los pedidos de los clientes en el menor tiempo posible se convierte en una tarea 

que requiere un proceso complejo, ya que las personas que distribuyen los productos son 

empacadoras que se encuentran lejos de la ubicación de la empresa, lo que puede 

ocasionar los mencionados retrasos en las entregas. Por otra parte, la empresa objeto de 

estudio únicamente al centrarse en las empacadoras como sus clientes principales y únicos 
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del mercado, no están aprovechando la oportunidad de generar más flujos de ingreso si 

se comercializara directamente a restaurante o en su defecto si se considerará otros 

canales. 

Los problemas indican que han tenido como desventajas en las bajas ventas de la 

empresa Grupo Santos de la ciudad de Guayaquil. Por otro lado, los sectores más 

rentables del país, no está exento de los problemas de inadecuación de la distribución de 

productos hacia sus clientes o el no tener un canal de distribución directa a otros 

potenciales clientes que pueden incluso contribuir al crecimiento económico de la 

empresa.  

Siendo así, la pregunta de investigación quedaría planteada de la siguiente manera: 

¿Cómo inciden los procesos de distribución en la comercialización del camarón de la 

empresa Grupo Santos de la ciudad de Guayaquil? 

Por otra parte, los objetivos de este estudio quedan formulados de la siguiente 

manera: 

OBJETIVOS 

2.1. Objetivo general 

Determinar la incidencia de los procesos de distribución en la comercialización 

del camarón de la empresa Grupo Santos de la ciudad de Guayaquil 

2.2. Objetivos específicos 

• Identificar el proceso actual de distribución del camarón de la empresa Grupo 

Santos de la ciudad de Guayaquil. 

• Determinar las principales características de la comercialización del camarón 

ofertado por empresa Grupo Santos de la ciudad de Guayaquil para el diseño de 

estrategias de marketing que mejoren los procesos distribución y 

comercialización de la empresa. 
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• Evaluar los posibles comportamientos de canales de distribución aplicables para 

la empresa Grupo Santos de la ciudad de Guayaquil. 

De acuerdo a Manrique (2019) gestión eficiente de una empresa comercial 

requiere maximizar sus procesos internos, y sus procesos de ventas, lo que incluye la 

distribución de productos. Aplicar diferentes estrategias para que el proceso de 

distribución se desarrolle sin contratiempos de manera que no afecte la economía de la 

empresa y la satisfacción del cliente, para esto es necesario proponer estrategias de 

distribución que permitan que Grupo Santos pueda captar más clientes que solo las 

empacadoras. 

A través del análisis del proceso de comercialización, se busca identificar las 

deficiencias en el proceso de distribución de Grupo Santos y desarrollar medidas 

correctivas para maximizar el uso de los recursos asignados a cada individuo. La 

distribución incluye una variedad de funciones, desde la compra de un producto hasta la 

entrega óptima a los clientes, la satisfacción depende en gran medida de la calidad de 

estos procesos, así como de la posición de la empresa en el mercado (Flores, 2019). 

La presente investigación se justifica de manera teórica debido a las bases 

conceptuales que en el proyecto se procederá a exponer y describir durante el desarrollo 

de este estudio, estos conceptos serán un sustento para la veracidad de la información que 

estará contenida en el desarrollo de cada apartado que componen este proyecto de 

investigación, vale destacar que este articulo proporcionará una propuesta en la que se 

diseñen estrategias para eliminar el inconveniente con el que convive la empresa, 

mencionado con anterioridad. 

De la misma manera, al ser un producto tradicional de comercialización a nivel 

nacional, se debe de garantizar la adecuada distribución del producto para así evitar el 

decrecimiento de ingresos que tiene Grupo Santos al no comercializar de manera directa 
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su producto, siendo así se podrá aspirar a obtener mayor rentabilidad en la 

comercialización del camarón por parte del objeto de estudio.  

La justificación práctica del presente proyecto de investigación está basada en la 

oportunidad que tendrá la empresa en implementar algún plan de acción con el fin de 

resolver la actual falencia que se está presentando en sus operaciones, más allá de este 

justificativo, la realización de este proyecto contribuye hacia la estabilidad financiera de 

la empresa objeto de estudio.  
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MARCO TEÓRICO 

3.1. Canal de distribución 

El canal de distribución simplemente se refiere al camino o ruta a través del cual 

el producto se mueve desde el productor hasta el cliente final (Meza, 2019). Es a través 

de los canales de distribución que las empresas pueden entregar sus productos a los 

clientes (Zuluaga & Gómez, 2018). El lugar de producción y consumo de productos no 

es el mismo, por lo que el canal de distribución tiene un papel eficaz para superar este 

problema. 

La ventaja de este canal es que recorta todos los márgenes de beneficio de los 

intermediarios (Vasconez, 2020). También reduce el tiempo involucrado en el proceso de 

entrega, ya que el producto fluye directamente entre los fabricantes y los clientes (Casal, 

2018). 

El canal de un nivel se da cuando hay un intermediario involucrado entre el 

fabricante y los clientes (Villacis, 2019). Este intermediario se denomina minorista. Los 

fabricantes, en lugar de vender sus productos directamente a los clientes, los venden a los 

minoristas. Estos minoristas luego los venden al consumidor final según sus requisitos. 

Los minoristas fijan su margen de beneficio sobre el precio que pagan a los fabricantes 

(Casal, 2018). Este canal se utiliza para bienes de consumo como ropa, muebles, relojes, 

móviles, entre otros. 

El canal de distribución de tres niveles es la forma más larga de canal de 

distribución. Aquí hay tres intermediarios involucrados: Agentes, Mayoristas y 

Minoristas (Castro, 2019). Los agentes son la persona que representa al productor y a la 

empresa. En lugar de fabricantes, los agentes tratan con intermediarios. Estos agentes no 

tienen la propiedad de los bienes, pero trabajan a cambio de una remuneración para las 

empresas. 
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Importancia de la distribución 

La distribución gestiona los flujos de suministros para satisfacer las necesidades 

del fabricante o simplemente del vendedor mediante de cronogramas de ventas a los 

clientes. De acuerdo con los autores Montoya & Espinal (2017) menciona que “La 

distribución coordina el flujo de información, retroalimenta las ventas, el financiamiento 

oportuno y las entregas de productos de varios proveedores” (p. 17).  

Por lo tanto, el entorno logístico varia con la frecuencia y aumenta la cantidad a 

analizar, se debe desarrollar una estrategia activa para adelantarse a los cambios y evitar 

confusiones. La única manera de hacer esto es hacer preguntas sobre los procesos 

logísticos, evaluar los éxitos y las ineficiencias y cambiar la estrategia de gestión de la 

distribución de acuerdo con las necesidades que varían en la empresa. 

Procesos de distribución 

Durante este proceso, la empresa siempre debe considerar la ubicación de un 

producto y analizar los diferentes factores asociados con estas localizaciones (Martínez 

& El Kadi, 2020). Esto incluye los costos de fabricación, el personal, el tiempo y el costo 

del desmontaje y las opciones de almacenamiento, incluido el costo y el espacio. En este 

proceso, la empresa también debe considerar los factores que afectan la calidad de la 

producción y la eficiencia del transporte entre centros. El proceso permite a la empresa 

evitar la compra de materiales para elaborar la base del producto (Gonzales & Valdivia, 

2022). 

Concepto e importancia del marketing en la estrategia de canal de 

distribución B2B 

Según Obregón (2021), señala que el marketing es un medio que se establece para 

que las personas puedan lograr el desarrollo o creación de una microempresa y de esa 

manera el cliente se interese por lo que dicha empresa se encarga de ofrecer satisfaciendo 
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las necesidades de los mismos. Es por ello, que el autor menciona en su libro el siguiente 

concepto de marketing: 

De acuerdo a la cita anterior, se puede decir que el marketing es aquel que se 

encarga de la búsqueda de resolución de acciones, donde un conjunto de individuos busca 

satisfacer las necesidades de oferta o demanda que presenta un producto o servicio, 

mediante precios, comunicación y distribución de los mismos con la finalidad de 

satisfacer los propósitos u objetivos de una empresa. En relación con lo antes dicho, 

(Pietro, 2021), señala lo siguiente; 

Al marketing, se le considera importante ya que comienza a palpar desde el mismo 

momento en que la oferta se presenta mayor que la demanda, debido a que, si lo que se 

está ofertando, se encuentra acorde a lo que se está demandando, lo más razonable sería 

que no se lleve a cabo ninguna acción de marketing. Sin marketing, las empresas pueden 

ofrecer los mejores productos o servicios en su industria, pero ninguno de sus clientes 

potenciales lo sabría. Sin marketing, las ventas pueden colapsar y las empresas pueden 

tener que cerrar (Lazaro, 2018). 

El marketing mantiene su gran importancia en convertir las necesidades genéricas 

en deseos de bienes, ideas o servicios específicos. La demanda se crea cuando los deseos 

son respaldados por la capacidad de un consumidor individual de comprar los bienes, 

ideas o servicios en cuestión (Baque, 2021). 

En relación con ello, algunos autores lo definen como un conjunto de herramientas 

que son controlables y tácticas, y ayudan a la empresa a influir en la demanda de sus 

productos. Hay cuatro variables centrales generalmente conocidas como las cuatro P; 

producto, precio, plaza y promoción. Para crear un programa de marketing efectivo, todos 

los elementos deben combinarse y utilizarse activamente (Ramírez, 2019). 
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METODOLOGÍA 

Método 

El presente artículo científico es una investigación descriptiva, ya que existe la 

necesidad de diagnosticar el modelo de distribución actual de la empresa Grupo Santos 

en la ciudad de Guayaquil, para lo cual es necesario encontrar información más relevante 

en el lugar del evento, con el fin de analizar la situación en su entorno natural. También 

será exploratoria en cuanto que se recopilaran datos para comprender las causas probables 

de las situaciones problema y los temas generales de investigación, con el objetivo de 

obtener información más allá de Grupo Santos para comprender la estrategia comercial 

de la empresa (Sampieri & Mendoza, 2018). 

Enfoque 

La investigación tiene dos enfoques tanto cualitativos y cuantitativos. Es 

cualitativo porque utiliza técnicas de recolección de datos como las entrevistas, que 

describen en detalle la problemática de investigación, y, por otro lado, es cuantitativo 

porque utiliza encuestas, que pasan a ser una herramienta que puede presentar en detalle 

los puntos de vista de la aceptación de nuevos canales de distribución por parte de la 

empresa Grupo Santos. 

Diseño  

Este estudio adopta un diseño no experimental, ya que no se manipularán 

intencionalmente las variables presentes en el objeto de investigación, es decir, se 

analizará el estado actual de la empresa Grupo Santos en un contexto natural. Este es el 

tipo de estudio que no involucra manipulación de controles o variables independientes, 

por lo tanto, en este trabajo, las variables se miden tal como ocurren naturalmente sin 

ninguna manipulación adicional (Sampieri & Mendoza, 2018). 

Alcance 

El alcance de la investigación está relacionado directamente con la finalidad de 
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conocer como es el modelo de distribución que actualmente se lleva a cabo en la empresa 

Grupo Santos para así conocer de qué manera dicha empresa podría mejorar la gestión de 

la distribución de sus productos de manera más directa a sus clientes (Ochoa & Malaver, 

2022). 

Unidad de análisis 

La unidad de análisis es la empresa Grupo Santos dedicada a la explotación de 

criaderos de camarones (camaroneras) y criaderos de larvas de camarón (laboratorios de 

larvas de camarón). Que actualmente presenta problemas en la distribución de sus 

productos, lo que causa molestia frecuente en los clientes al no llegar el producto en el 

tiempo requerido de la localidad.  

Población y muestra 

La población de estudio serán los potenciales clientes de la empresa Grupo Santos 

que pasan a ser los hoteles y restaurantes de la ciudad de Guayaquil, a quienes se les 

ejecutara la encuesta, para determinar la muestra fue necesario acudir a la base de datos 

del Censo Económico del 2021 realizado por el Instituto Nacional de Estadísticas y 

Censos (INEC), que según este reporte ascienden a 11.549 establecimientos. Siendo así, 

se aplicar la fórmula para el cálculo de muestra en poblaciones infinitas, quedando de la 

siguiente manera: 

𝑛 =
𝑍2pq

𝑒2
 

Donde: 

• n = tamaño de la muestra  

• Z = nivel de confianza  

• e = máximo error permisible  

• p = probabilidad de que ocurra el evento  

• q = probabilidad de que el evento no ocurra 
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Como resultado de la aplicación de la fórmula de muestreo infinito, 

la cual determino que debe realizarse 384 encuestas: 

𝑛 =
(1.96 ∗ 1.96) 0.5 ∗ 0.5

0.0025
 

𝑛 =
3,8416 ∗ 0,25

0.0025
 

𝑛 =
0,9604

0.0025
 

𝑛 = 384 

Técnicas e instrumentos 

Encuestas 

La encuesta será realizada a los clientes actuales de la empresa Grupo Santos 

quienes, a través de sus respuestas, permitirán tener una visión más clara de la situación 

actual de la empresa objeto de estudio en cuanto a la distribución de sus productos. 

Entrevistas 

En el caso de la presente investigación, la entrevista será realizada al Gerente 

general y al supervisor del área de bodega de la empresa objeto de estudio Grupo Santos 

de la ciudad de Guayaquil. 

  



 

12 

 

RESULTADOS 

A través de la herramienta seleccionada, se realizaron las encuestas a los 

restaurantes y hoteles de la ciudad de Guayaquil. A continuación, se muestra una 

representación de la tabulación que corresponde con gráficos para la visualizar de los 

resultados relevantes: 

1. De los siguientes aspectos, califique su grado de satisfacción en las entregas, 

donde 1 es totalmente insatisfecho y 5 totalmente satisfecho. 

 
Figura 1. Grado de satisfacción en las entregas 
 

Análisis: 

Las respuestas seleccionadas en la primera pregunta de esta presente de 

investigación de campo, se reconoció que los hoteles y restaurantes se encuentran 

insatisfechos en aspectos como la disponibilidad y efectividad para la eficiencia de 

resolución de quejas, la respuesta a entregas de pedidos de emergencia, el manejo de 

reembolsos y la flexibilidad en los acuerdos sobre los tiempos y la frecuencia de 

entrega. 
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Servicio prestado por el transportista y…

Calidad o estado de los productos en la…
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Respuesta a entregas de pedidos de…

Agilidad en el manejo de retornos-devoluciones

Está de acuerdo con los tiempos de entrega…
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2. Mencione los siguientes eventos más comunes: 

 

Figura 2. Eventos más comunes  

Análisis: 

Dentro de esta pregunta se puede observar que el evento más común que se da es 

el incumplimiento algunas veces en los despachos de los diferentes productos que 

solicitan los clientes, algo que se rescata es que nunca se ha enviado un producto dañado 

o en mal estado. 

3. Cómo califica el manejo de pedidos logísticos de acuerdo con las quejas o 

reclamos desde en las siguientes perspectivas: 

 

Figura 3. Calificación del manejo de pedidos, quejas o reclamos 
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Análisis: 

De acuerdo en el análisis, la línea de los restaurantes y hoteles, se atienden 

regularmente los pedidos, quejas o reclamos de forma regular, pero en su presentación 

se destaca la entrega del producto, donde la mayoría acordó que era excelente y los 

cambios de día y horario de entrega. 

4. En la actualidad, ¿Cuántos días se maneja el crédito en la empresa 

de camarón? 

 

Figura 4. Días de crédito que maneja 

Análisis: 

De acuerdo en el análisis, el 68% de encuestados se maneja un crédito de siete 

días c, el 17% de los encuestados se menciona que manejan un crédito de cero días, 

seguido por el 12% de los encuestados se indica un crédito de quince días, para finalizar 

el 3% de siendo muy pocos los clientes que tienen un crédito de quince días y más aún 

quienes tienen hasta treinta días plazo para el pago de los pedidos. 
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5. ¿Cuál es su compra mensual de productos camaroneros? 

 
Figura 5. Rango de compras mensuales 

 

Análisis: 

El 72% de los encuestados indican tener un rango mensual de compras de 

aproximadamente $150.00, seguido 15% de los encuestados menciona en tener compras 

por hasta $300.00, para finalizar el 13% de los encuestados menciona que tiene un 

rango de compras por $200.00. 

6. ¿Está de acuerdo en comercializar camarones de empresas diferentes a la 

vez? 

 

Figura 6. Comercialización de marcas de camarones 

Análisis: 

El 34% de los encuestados indicaron muy de acuerdo en comercializar 

camarones, el 25% de los encuestados indicaron en desacuerdo en comercializar 

camarones el 23% de los encuestados indicaron de acuerdo en comercializar camarones, 
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15%
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De acuerdo
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seguido por el 12% de los encuestados indicaron de muy en desacuerdo en 

comercializar camarones, para finalizar el 6% es indiferente en restante únicamente 

oferta los camarones de una única empresa. 

7. Califique los siguientes servicios de las marcas mencionadas las siguientes 

preguntas: 

 

Figura 7. Calificación de servicios de las marcas 

Análisis: 

Los clientes potenciales que también distribuyen otras marcas no están 

completamente satisfechos con los servicios de la competencia porque su selección de 

productos es regular, así como la variabilidad de sus inventarios y, por supuesto, los 

tiempos de entrega. 

8. ¿Cómo calificaría el servicio logístico de su proveedor actual? 

 

Figura 8. Calificación del servicio logístico  
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Análisis: 

El 47% de los encuestados indican en calificar el servicio logístico de forma 

regular de acuerdo a su proveedor actual, los siguientes encuestados califica el servicio 

logístico como muy bueno, seguido por el 12% de los encuestados se califica el servicio 

logístico como excelente, para finalizar el 10% de los encuestados calificaron malo a los 

servicios logísticos. 

9. ¿Estaría de acuerdo en ser atendido por un Operador Logístico? 

 
Figura 9. Atención por parte de un operador logístico 

Análisis: 

El 29% de los encuestados manifestaron estar muy de acuerdo con ser atendidos 

por un operador logístico, el 25% de los encuestados manifestaron estar en desacuerdo 

con ser atendidos por un operador logístico, el 24% se indicó estar de acuerdo con ser 

atendidos por un operador logístico, para finalizar el 16% se manifestaron estar muy en 

desacuerdo con ser atendidos por un operador logístico, y para finalizar el 6% se indicó 

estar indiferente con ser atendidos por un operador logísticos.  
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10. Al vender un camarón, ¿Qué factor es decisivo para sus clientes? 

 

Figura 10. Factores a la hora de vender camarón 

Análisis: 

El 40% de los encuestados se mencionaron que el factor fundamental es vender 

por medio del precio, el 30% de los encuestados se dió como prioridad en vender por 

medio de los sabores con variedad, seguido el 23% se menciona que el factor principal 

es la marca, y para finalizar un 18% hace referencias en las promociones que pueden 

recibir por la venta de camarón. 

Resultados de las entrevistas 

La entrevista se realizó al gerente general de la empresa, quien enfatizó las 

falencias de los canales de distribución que maneja la empresa en relación con el 

modelo de negocios creado por la empresa. Además, dijo, se debe desarrollar una 

estrategia de marketing alineada con la cadena de suministro, basada en canales de 

distribución que satisfagan la demanda de los consumidores. 

Entre las medidas adoptadas para evitar el cierre de la empresa en épocas de 

pandemia, el gerente general opto por la reducción de personal exactamente al 50%, que 

si es bien cierto estuvimos en un punto crítico en donde si llegamos al tema de decidir si 

continuamos o no, porque si es bien cierto esto nos cogió de sorpresa a todos, no 

estábamos preparados para, entonces deudas con los proveedores, deudas con Bancos, 
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entonces por ejemplo llego un punto en donde nos sentamos a ver que vamos hacer, 

cuál es el siguiente paso a seguir, bueno primero la idea más fácil y la idea un poco más 

sencilla puede ser un préstamo bancario, pero en realidad es que sí, es la más sencilla, 

pero a la final es la que va a terminar endeudando más, ya que ustedes saben que los 

Bancos tienen el tema de los intereses, que en sí son bastantes elevados.  

Entonces el proceso a seguir fue el siguiente: reducción de personal y en 

realidad se elaboró el tema de una reunión con proveedores, para poder otorgarnos 

fechas o darnos un tiempo establecido para el pago de dichas cuentas atrasadas, pero 

claro se llegó a un acuerdo ya pre-firmado, pre-elaborado, en donde se pautaba cuánto 

se podía pagar semanal, mensual, quincenalmente, pero la idea era ir saliendo, pero 

siempre y cuando sigan siendo nuestros proveedores, nos sigan distribuyendo, para 

seguir siendo el círculo vicioso, mientras seguíamos produciendo, podíamos seguir 

pagando, y podíamos seguir pidiendo y así sucesivamente.  

Por otra parte, el canal de distribución que se utiliza para la entrega del producto 

es el canal indirecto, este tipo de canal de distribución está compuesto por el productor, 

en este caso, Grupo Santos, que envía el producto a un intermediario que en este caso 

son las empacadoras, de modo que estén a cargo de la entrega del producto al 

consumidor final. 

En cuanto a los canales de distribución, dijo que la mayoría de los productos se 

compran a través de mayoristas y luego se venden a los consumidores, y también señaló 

que las entregas no se organizan en rutas determinadas, por lo que la empresa no cubre a 

todos los clientes habituales y el stock de la empresa, por lo tanto, la entrega de 

reclamos genera inconvenientes, costos innecesarios, mayor tiempo de entrega y, lo que 

es más importante, clientes insatisfechos. 

Siendo así, al establecer suficientes canales de distribución, agrupando a los 
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clientes del agente de ventas de cada empresa, la entrega del producto se puede realizar 

de manera eficiente para lograr la entrega oportuna de los bienes y la atención 

personalizada, y mejorar la eficiencia de la entrega de los productos y calidad de 

servicio.  

Además, explicó que es necesario implementar un sistema de control para medir 

la efectividad de las acciones realizadas y poder tomar decisiones adecuadas en la 

ofreciendo productos que se posicionen en el mercado nacional e internacional, pero se 

deben hacer varios cambios para mejorar. 
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RECOMENDACIONES 

Se recomienda comercializar el camarón en los diferentes hoteles y restaurantes, 

que se distribuirán a todas las personas que estén interesadas en la compra del producto. 

Para ello, se deben crear dos rutas de comercialización: 

• Autoservicio: supermercados en la ciudad de Guayaquil (diariamente). 

• Cobertura: hoteles y restaurantes (semanalmente). 

Para que la distribución del producto sea más rápida y eficiente, será necesario 

cubrir gran parte de la ciudad, siendo así se deberá. 

• Proporcionar una gran cantidad de camarón a los centros de distribución 

con el fin de que el producto esté disponible para el consumidor cuando 

sea necesario. 

• Crear puntos de venta propios para la comercialización de productos y, 

por lo tanto, tener contacto directo con el consumidor. 
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CONCLUSIONES 

Se concluye que un modelo de distribución definida es la forma en que los 

bienes se trasladan desde el fabricante hasta el punto de venta donde el consumidor los 

adquiere; en algunos mercados, es un canal muy complejo, que incluye distribuidores, 

mayoristas, intermediarios y corredores. Es necesario indicar que la empresa no cuenta 

con un camión de distribución propio, por lo que se usan los servicios de una empresa 

de transporte de mercadería para hacer llegar el producto hasta el distribuidor. 

Por otra parte, con una mejor estructura de distribución, será más sencillo 

planificar, controlar y evaluar el desempeño de la producción. Se disminuirá el espacio 

de producción necesario, así como los costes en logística de transporte y 

almacenamiento de materias primas y productos. La supervisión por parte de los 

operarios será más simplificada lo que tendrá como resultado una optimización del 

tiempo. 

Dentro de la infraestructura de la empresa existe un área de bodega, la misma 

que tendrá a su cargo el jefe de área, es aquí donde se almacenará la materia prima 

(camarón) hasta que pasen por el debido proceso de producción, la bodega de la 

empresa deberá cumplir con las normas ISO 9001, la ISO 14000 y la 14001 para así 

poder asegurar a los consumidores la calidad del producto. 
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ANEXOS 

Entrevista 

Entrevista al Gerente General  

1. ¿Qué medidas adoptó durante la crisis sanitaria en la pandemia del COVID-19 

para evitar que la empresa cierre sus operaciones? 

2. ¿Cuál es su opinión sobre los procesos logísticos que utiliza la empresa 

actualmente para distribuir el camarón?  

3. ¿Qué tipo de estrategias de marketing ha implementado para la mejora de los 

procesos distribución y comercialización del camarón que oferta la empresa 

Grupo Santos de la ciudad de Guayaquil? 

4. ¿De acuerdo con su criterio que es un modelo de distribución definido? 

5. ¿Ha realizado durante el último año capacitaciones al personal sobre temas 

relacionados a la logística y ventas? 

6. ¿Utilizan algún método para garantizar que el cliente se encuentre satisfecho al 

momento de la entrega del producto? 

7. ¿Por qué la empresa Grupo Santos cuenta únicamente como actuales clientes a 

las empacadoras? 

8. De llegar a nuevos clientes como restaurantes y hoteles, ¿Cuál cree que sería el 

impacto económico dentro de Grupo Santos? 

9. ¿Qué efectos cree que tendría el ajuste del canal de distribución de Grupo Santos 

acompañados de estrategias de distribución, para la mejora del nivel de ventas 

en la empresa? 
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Entrevista al Gerente Comercial   

1. ¿Cuál es la experiencia laboral en el manejo de procesos logísticos de 

distribución del camarón? 

2. ¿Ha optado como gerente comercial por diseñar o implementar otras estrategias 

de ventas para captar más mercado? 

3. ¿Cómo podría hacer la empresa Grupo Santos para captar más mercado 

acudiendo a clientes diferentes de las empacadoras? 

4. ¿En qué zonas cree que Grupo Santos podría tener más probabilidad de generar 

más ingresos? 

5.  ¿Cuál considera que podría ser el canal de distribución óptimo para la empresa 

Grupo Santos?  

 

 

 

 


