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3.2.2 EL PROCESO DE
COMERCIALIZACION INDUSTRIAL

El éxito de las estrategias de marketing industrial
consiste en adoptar las herramientas que mejor se
adapten para la consecucion de los objetivos.
Aungue las opciones son amplias, las que ofrecen

mejores resultados:
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3.2.2 EL PROCESO DE
COMERCIALIZACION INDUSTRIAL

Normalmente ninguna empresa esta capacitada,
sobre todo en recursos materiales, para vender
todos los productos directamente al consumidor
final. Este es uno de los males necesarios de
nuestro tiempo; los Iintermediarios, que son
0O hegocios propiedad de terceros
e| producto de la empresa
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3.2.2 EL PROCESO DE
COMERCIALIZACION INDUSTRIAL

Hay dos tipos de intermediarios: los comerciales y
los agentes.

Los beneficios que los intermediarios aportan a la
sociedad son:

a) Asignan a los productos el sitio y el momento
oportuno para ser consumidores
adamente.

olimenes de diversos
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3.2.2 EL PROCESO DE
COMERCIALIZACION INDUSTRIAL

d) Al estar en contacto directo tanto con los
productos como con el consumidor, conoce los
gustos de éste y pide al primero que elabore
exactamente la cantidad y el tipo de articulo que
sabe que se vendera.

e) Es el que verdaderamente sostiene a la empresa
omprar grandes volumenes, lo que no podria
| vendiera al menudeo, es decir,
' to disminuye



