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• El Trade Marketing es una subdivisión del marketing que planifica acciones de 

promoción entre un proveedor o fabricante y el distribuidor para que el 

detallista satisfaga las necesidades del consumidor mejor que otras marcas 

competidoras. 

 

• El 70% de los consumidores deciden en la góndola qué producto comprarán. 

 

• 54% de los consumidores hacen la misma ruta  

en todos sus viajes, tienen ya un orden de recorrido  

cuando ya conocen la tienda. 

 

•  Un 25% declara que “recorre toda la tienda”.  

 

• Ese 25% debe ser atendido por el plan de TM.  

TRADE MARKETING 



 

 

• ¿Quién es el cliente de Plaza Provision? 

 

 La necesidad se sigue desarrollando por los nuevos productos, la competencia 

entre canales, la evolución de las marcas y la aparición del consumidor infiel. 

 Los resultados de esta herramienta son muy positivos pero como toda 

herramienta de marketing necesita atemperarse con la realidad de la 

necesidad de redes sociales.  

 La evolución del TM exige  

     presencia, herramientas, 

     publicidad y medición 

     en el consumidor dentro de 

     las redes sociales. 
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Funciones de los responsables de Trade Marketing 

1. Crear planes de promociones para los clientes y distribuidores basados en el 

objetivo escogido. 

2. Colaborar en la gestión del espacio del establecimiento. 

 

 

 

 

 

 

 

3. Administrar presupuesto destinado para el TM.  

4. Construir base de datos. Ej. principales competidores de la actividad de TM. 

5. Añadir demográficos y psicográficos (Marketing Manager) 

6. Sinergizar la estrategia de marca del proveedor con la estrategia del detallista. 

El TM crea el eslabón para cumplir con ese plan. 

 



                                                        Funciones de los responsables de Trade Marketing 

 6. Impulsar y acelerar las ventas mediante la planificación y coordinación del 

merchandising y los Planogramas.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

7. Mejorar la 

rotación en el punto 

de venta. 

 

8. Generar tráfico en 

el establecimiento. TB 

 

9. Estar listo para 

cumplir con cualquier 

demanda de entrega 

 

10. Auditoría visual 

 

11. Medir la 

experiencia del 

consumidor con y sin 

el plan de TM 



Pirámide de necesidades de Maslow – Psicología del Consumidor 

reviews 



Trade Marketing 

Especialista en hacer juntes de marcas 

Precio 

Medición 

Surtido / 

Visibilidad 

Modelo de TM 

 

Cliente: 

Marca: 

Estrategia de TM: 

Canales: 

Categoría: 

Marco Conceptual: Maslow 

Preparado por: 

Fecha de inicio y terminación: 
 

Marketing Mix en el Punto de Venta  

Consumidor 
Promoción 

Momento 



1. Presupuesto 

2. Análisis del consumidor  

¿A qué sentido y qué tipo de       

experiencia recibirá el consumidor con  

ese plan? 

¿Qué necesidad del consumidor suplen? 

3. Análisis del establecimiento 

4. Análisis entorno 

5. Estrategia de T. Marketing 

Objetivos:  ej.  Mejorar la  

imagen en los comercios 

                ej.  Incrementar el     

compromiso de los comercios 

6. Colaboradores 

7. Competencia (3 competidores) 

8. Solicitar el análisis FODA  

Fortalezas:           Oportunidades: 

Debilidades:           Amenazas: 

 

 

Plan de Trade Marketing 



 

9. Solicitar demográficos 

10. Localidad para ejecutar el plan 

11. Confirmar la localidad 

12. Presentar planograma 

13. Escoger la herramientas del TM. 

Ej. Degustación, Trade Show. 

14. Diseño de publicidad en medios 

 

 

Plan de Trade Marketing 

16. Relaciones públicas 

17. Material POP pareado con el 

canal. 

18. Monitoreo y Control 

19. Plan de Contingencia 

20. Material Promocional-Gorras 

21. Concursos 

 

 

Beneficios extras para los canales: 

A. Ventas crédito 3 meses 

B. Descuento por volumen 5% 

C. Pago de espacios PDV 

D. Comisión ventas 3% 

E. Material promocional 

-Uniforme (camisetas) 

 

 



1. Escoger Plataforma social.  

Fb, Twitter, Instagram, Linkedin 

2. Customizar la audiencia-editar perfiles 

3. Desarrollo de “Page profile” y “cover que pudiera llamarse: 

“Juntes de PP” 

4. Confirmación por escrito para poder usar logos  

y fotos de las marcas 

5. Presupuesto para comprar anuncios en las R.S. 

6. Asignar responsable para calendario  

de publicaciones 

 

 

 

Plan de TM en las plataformas de redes sociales 



1. Asignar responsable para constestar 
mensajes 

2. Herramienta del TM a utilizada para 
promocionar: degustaciones, rediseños de 
góndolas, Trade shows, concursos, 
cupones, imágenes de creaciones de 
productos POP 

3. Herramienta del TM aplicada a las redes 
sociales: códigos de descuentos 
presentado en plataformas sociales que 
se pudieran ¨scanear¨ en la caja 
registradora 

4. Algoritmos TAGS #hashtags 
#juntesdeplazaprovision #supermercado 
#marca+marca 

 

 

 

Plan de TM en las plataformas de redes sociales 



9. La campaña en redes sociales debe durar el mismo tiempo que durará el 

trade marketing 

 
     Ejemplo de Calendario de publicaciones para el evento. (Campaña de TM)  

 

 

 

Semana 1 

de 12 

semanas 

 

 

 

 

Lunes 1/sept 

 

 

 

 

 

 

Jueves 

5/sept 

 

 

 

 

 

 

 

Nombre de 

campaña 

 

 

 

 

¨Dipea con 

Oreo e Indulac” 

 

 

 

 

¨Dipea con 

Oreo e Indulac” 

 

Hora 

 

 

 

 

 

7:30 pm 

 

 

 

 

 

 

8:30 pm 

 

Objetivo del 

mensaje 

 

 

 

 

Crear interés 

en la mezcla 

 

 

 

 

Crear interés 

en la mezcla 

 

A qué 

necesidad 

apela (psic. 

del 

consumidor) 

Maslow 

 

Sarisfacción de 

necesidad 

básica. 

(hambre) y 

aceptación 

social. 

 

Cravings, 

comfort,  

Auto 

compensación  

 

 

 

 

Fuentes 

 

 

 

 

1. Fotografía 

Logo de  

2. Suplidor y 

Detallista 

3. Materiales 

P.O.P 

 

1. Vídeo 

2. Logo de: 

Suplidor y 

Detallista 

3. Materiales 

.P.O.P 

 

Contenido visual 

(foto, vídeo, 

gráfico, etc.) 

 

 

 

Arte gráfico con  

Galleta y leche 

en un vaso. 

 

 

 

Arte vídeo 

gráfico 

buscando   

leche Indulac  en 

la nevera. 

 

Mensaje 

 

 

 

 

 

Comparte hoy tus 

oreos con Indulac 

con… 

Mamá 

 

 

 

 

 

 

¿Tienes todos los 

ingredientes para la 

mezcla perfecta? 



 

 

 

Plan de promoción para el TM en las plataformas de redes sociales 

Plan de TM debe 

medirse semanal y debe 

ser preparado semanal.  



 

 

Estrategia de Gif 

 

 

Plan de promoción para el TM en las plataformas de redes sociales. Ejemplos 

 

https://www.instagram.com/p/_jzb3

yiqQR/ 

 

¿Este es TM? 

https://www.instagram.com/p/BnytH

m_jMfR/?utm_source=ig_share_shee

t&igshid=1knj5uoif3z9k 

 

Benchmarking 
https://www.facebook.com/pgcadadia/ 
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Plan de TM en las plataformas de redes sociales 

 Seguridad  

 Expectativas 

 Historias de preparación  

 Estrategia Pull - Estategia Push 

 



1. Encuentas de satisfacción al detallista 

2. Entrevistas al Merchandiser 

3. Encuestas de satisfacción al proveedor 

4. Revisión para recomendar fuerza ventas y PUSH y PULL 

5. Análisis comparativos con otras campañas 

6. Cuantificar reacciones y evaluar“reviews” en las plataformas digitales 

7. SEO (Search Engine Optimization) - Optimización de las páginas de redes 

sociales para los buscadores. 

8. Integración de Google Analytics- ofrece estadísticas del perfil de los visitantes 

en línea 

9. Mystery Shopper 

10. Recomendaciones (triangulación de productos) 

11. Fecha de comienzo de próxima campaña 

12. Autoevaluación del TMM 

                  

MEDICIÓN 



 Tener manejo del TM crea confiabilidad en el cliente. 

 Entregar un plan de TM dentro del plan de mercadeo, 

supone un expertise superior a cualquier casa de 

distribuición.   

 Planifica y formula predicciones de demanda 

 Un TM plan puede formular nuevas negociaciones 

 Un TMM está en constante búsqueda y son quienes forman 

las iniciativas.  

 Reducen costos en agencias de publicidad. (Go to source) 

 

Beneficios de plaza de TMM o Consultant para PP 



¡Gracias, síguenos! 

www.empresasdilan.com 

#dragretchelledilan 

#psicologadelconsumidor 

 

 


