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El trademarketing no es solo 
una disciplina; es una 
metodología estratégica que 
conecta las marcas con los 
consumidores desde la 
planificación hasta la 
ejecución en el punto de 
venta. 

S T U D I O E S C A P A R A T I S M O . E S



Este ADN está compuesto por pilares fundamentales que 
garantizan la optimización de recursos, la innovación y la 

conexión con el cliente. 
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1. Radar del consumidor
Conocimiento profundo del shopper. 
No basta con saber quién es el cliente, hay que entender 
cómo piensa, cómo siente y cómo actúa. Este radar analiza 
desde sus hábitos de compra hasta las emociones que 
guían sus decisiones, permitiendo diseñar estrategias que 
realmente conecten. Un comercio minorista que utiliza este 
radar sabe dónde colocar un producto, cómo comunicar su 
valor y cuándo es el mejor momento para impactar.
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2.  Ecosistema conectado
Dominio multicanal.
El consumidor actual no habita en un único canal; se 
mueve entre el mundo online y offline con naturalidad. 
Este ecosistema conecta todos los puntos: redes sociales, 
tiendas físicas, e-commerce y señalización en el punto de 
venta. Un minorista que domina este ecosistema logra 
crear una experiencia fluida y sin fisuras que acompaña al 
cliente en todo su recorrido.
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3. El arte del terreno
Gestión de equipos de campo.
El personal en tienda es el rostro visible de una estrategia. 
Este pilar se enfoca en formar equipos motivados y 
capacitados para transmitir los valores de la marca y 
maximizar cada interacción con el cliente. Desde 
promotores hasta encargados de tienda, cada miembro 
del equipo es una pieza clave para cerrar la brecha entre 
la planificación estratégica y la ejecución perfecta.
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4. La orquesta de la comunicación
Habilidades de comunicación.
Una estrategia sin comunicación es como un escaparate sin 
luz. Este punto abarca desde el diseño de campañas claras 
y atractivas hasta la formación del personal para 
transmitir mensajes consistentes y efectivos. La clave está 
en encontrar el tono adecuado, ya sea a través de 
cartelería, promociones o interacciones directas.
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5. Laboratorio de innovación
Capacidad de innovación.
La innovación no es un lujo, es una necesidad. Este 
laboratorio fomenta la experimentación constante con 
nuevos formatos, herramientas tecnológicas y dinámicas 
en el punto de venta. En un mercado en constante cambio, 
solo las marcas que innovan logran mantenerse relevantes 
y competitivas.
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6. Ciencia del espacio
Dominio de Category Management (CatMan).
Más allá de llenar estanterías, se trata de diseñar un 
espacio donde cada producto cuente una historia y esté 
optimizado para maximizar las ventas. La ciencia del 
espacio utiliza datos y análisis para decidir qué productos 
van juntos, en qué cantidad y cómo se presentan al 
cliente.
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7. ROI inteligente
Enfoque ROI
Cada acción debe justificar su inversión. Este enfoque 
inteligente mide el impacto real de las estrategias de 
trademarketing, ajustando tácticas en tiempo real para 
maximizar el retorno. Es un recordatorio constante de que 
cada euro invertido debe generar valor tangible.
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8. Estrategia de alianzas
Relación con clientes clave.
La colaboración con socios estratégicos —ya sean marcas, 
proveedores o distribuidores— es esencial para amplificar 
el impacto de cualquier acción de trademarketing. Este 
pilar se centra en construir relaciones a largo plazo 
basadas en la confianza mutua y el beneficio compartido.
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Break Section
F O R  4 5  M I N U T E S

Trademarketing vs. Visual Merchandising, dos mundos que 
se complementan.
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Diseñado para mantener 

una experiencia constante.

Atraer, emocionar y dirigir 

la atención del cliente.

Escaparates, iluminación, 

colores, disposición de 

productos.

Profundamente estético y 

emocional.
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Visual Merchandising



Centrado en ciclos

promocionales.

Maximizar la visibilidad 

y ventas en el punto de 

venta.

Promociones, datos, 

equipos de campo, ROI.

Más funcional que 

emocional.
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Trademarketing



El poder de la sinergia

Imagina un comercio minorista donde el trademarketing

optimiza las promociones y posiciona los productos 

estratégicamente, mientras el visual merchandising utiliza 

colores, texturas y diseño para captar la atención y 

provocar emociones. Ambos pilares, cuando trabajan 

juntos, transforman el espacio en un ecosistema donde la 

compra no es solo funcional, sino también memorable.
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