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La gestión de relaciones de colaboración es tan sustancial 

al concepto de marketing relacional, como la 

satisfacción del cliente.

Significa que la relación debe beneficiar a los 

participantes, al cliente en particular y a los actores de la 

Cadena de valor, pero también al conjunto de los 

stakeholders que conforman al entorno del mercado.

Confianza

Compromiso

Contribución

MARKETING RELACIONAL
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Marketing Relacional es la gestión 
estratégica de relaciones de colaboración con 
clientes y otros actores, con el objetivo de 
crear y distribuir valor de forma equitativa. 
(Alfaro 2010) Marketing Relacional significa compartir: 

información, conocimiento, estrategias, tecnología, 
financiamiento, pérdidas ganancias y demás. 
(Riveros 2015)

DEFINICIONES
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Muchas empresas han abandonado las estrategias de integración vertical y, en 

contraposición, han potencializado la creación de acuerdos con las demás 

organizaciones que intervienen en el proceso de mercadeo.

Proveedo
res

Fabricantes
Canales de

Distribución

Consumidores 
Finales

DEFINICIONES



Estrategias del marketing relacional se generan 

entre los socios de la cadena de valor, 

específicamente entre el canal de distribución 

y el fabricante o productor son: 

Trade marketing 

Cross docking

Category management (gestión por categorías) 

(Riveros 2015)

DEFINICIONES



Es la colaboración entre los canales de distribución y el fabricante y se puede definir como: 

“El fabricante debe utilizar, para vender sus marca y sus productos los canales de 

distribución. Y la estos canales de distribución necesitan de las marcas y productos para 

satisfacer a sus clientes y vender mejor. Ambas partes se necesitan y complementan” 

(Liria 2010)

DEFINICIONES
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Dentro de los detallistas tenemos a los centros comerciales y partiendo de sus clasificación 
encontramos los Centros Comerciales Regionales, que se caracterizan por:

1-Tener más de 25 
establecimientos o tiendas 
independientes.

2-Ubicados en sitios 
estratégicos de las grandes 
ciudades

3-Tener entidades 
bancarias o cajeros 
automáticos

4- Cuenta con dos sucursales 
de grandes cadenas 
corporativas 

5- Ofrece parqueadero a los 
consumidores.

6- Salas de Cine

DEFINICIONES
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DEFINICIONES



OBJETIVO GENERAL

Identificar la aplicación de actividades de 

Trade marketing en los Centros Comerciales 

de la Ciudad de Bogotá.



Se reconoce por parte de los Administradores o Gerente de los retail, 
la importancia del trade marketing, en cuanto a crecimiento comercial 
entre los actores del proceso, incremento en ventas, satisfacción del 

consumidor y participación en el gana y gana.

Las relaciones del administrador 
o gerente del 

establecimiento se limitan a 
cumplir funciones 

administrativas pero no hay un 
trabajo conjunto de mercadeo.

Se evidencia la falta de 
asesoramiento por parte de los 

proveedores.

Se pierden las oportunidades 
para generar asociaciones, 
compartir ideas, innovar o 

establecer estrategias 
conjuntas.

La comunicación entre 
proveedores y establecimientos 

retail son solo básicas y 
limitadas.

RESULTADOS
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CONCLUSIONES

Poco o nula la asistencia y asesoría en mercadeo y trade 
marketing y cooperación de los proveedores.

Falta de una comunicación fluida entre los actores del 
proceso.

Desconocimiento de los beneficios del trade marketing

Se requiere mayor cualificación de los Administradores o 
gerentes de los retail, como de los empleados para organizar 
una planeación estratégica acorde a un marketing 
colaborativo
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