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BRIAN HARRIS REVELÓ LOS 6 HOT TOPICS
DEL CATEGORY MANAGEMENT 

en el Catman Latin Forum 2023
El creador del Category Management, Brian Harris, destaca las

tendencias clave que están transformando la gestión de
categorías en América Latina y el mundo,
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Catman Latin Forum 2023

la importancia de la colaboración efectiva como el

primer "Hot Topic". La colaboración, tanto interna

entre diferentes departamentos como externa entre

fabricantes y minoristas, ha demostrado ser un

requisito crítico para el éxito en la gestión de

categorías. Según Harris, una mejora del 5% en las

ventas puede lograrse simplemente a través de una

colaboración más efectiva. En este punto, el experto

destacó la importancia de herramientas como

OPENCatman para facilitar la colaboración entre

fabricantes y minoristas. 

El segundo hot topic, según Harris, se centra en la

generación Z y sus hábitos de compra. Esta

generación, que está en constante crecimiento y se

convertirá en el principal grupo demográfico en los

próximos años, representa una oportunidad

significativa para la gestión de categorías. Comprender

su comportamiento y expectativas es esencial para

capturar su lealtad y maximizar el crecimiento.

El tercer "Hot Topic" es la gestión de categorías en el

canal de comercio electrónico. La evolución del

comercio electrónico ha transformado la forma en que 

Brian Harris
Creador del Category Management

03

BRIAN HARRIS REVELA LOS 6 HOT
TOPICS DEL CATEGORY

MANAGEMENT EN EL CATMAN LATIN
FORUM 2023

El creador del Category Management, Brian
Harris, destaca las tendencias clave que están

transformando la gestión de categorías en
América Latina y el mundo,

En el reciente Catman Latin Forum 2023, el evento

virtual que reunió a la comunidad en gestión de

categorías de América Latina, el reconocido experto

Brian Harris compartió su visión sobre los "Hot Topics"

que están dando forma al futuro de esta disciplina

esencial en el mundo del comercio. Con una carrera

destacada como creador del Category Management,

Brian continúa guiando la evolución de este campo a

nivel mundial.

En su presentación, Brian Harris comenzó destacando 



Catman Latin Forum 2023

Finalmente, el sexto "Hot Topic" es la "Category Vision".

La definición de una visión a largo plazo para una

categoría es fundamental para la gestión exitosa. Esto

implica la colaboración entre fabricantes y minoristas

para llevar a cabo estrategias efectivas.

Brian Harris también mencionó otros temas

relevantes, como los medios minoristas y la

importancia de las capacidades y habilidades de las

personas en la gestión de categorías.

El Catman Latin Forum 2023 fue una oportunidad

invaluable para obtener información de primera mano

sobre estos "Hot Topics" y cómo están dando forma al

futuro de la gestión de categorías en América Latina.

Con estos conocimientos, las empresas pueden estar

mejor preparadas para adaptarse y prosperar en un

entorno comercial en constante evolución.
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se aplica el category management, y los principios

tradicionales deben adaptarse a este nuevo entorno

para gestionar categorías omnichannel.

Las herramientas y tecnologías emergentes

constituyen el cuarto tema clave. La inteligencia

artificial, el aprendizaje automático y las herramientas

tácticas como OPENCatman están revolucionando la

gestión de categorías, permitiendo una toma de

decisiones más eficiente y la identificación de

oportunidades que antes pasaban desapercibidas.

La sostenibilidad en la gestión de categorías es el

quinto punto importante. La creciente conciencia

ambiental y las regulaciones más estrictas requieren

que las empresas identifiquen oportunidades para

incorporar prácticas sostenibles en la gestión de

categorías.

Si deseas acceder a los Replay
y las presentaciones de las 22
ponencias del Catman Latin

Forum 2023, ingresa aquí

https://www.ilacad.com/nota.aspx?nota=28771&pagina=1
https://www.ilacad.com/nota.aspx?nota=28771&pagina=1
https://www.ilacad.com/nota.aspx?nota=28771&pagina=1
https://www.ilacad.com/nota.aspx?nota=28771&pagina=1
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GABRIEL GABELLONE
Director de Corda Retail

Cómo definir un 
Surtido Omnicanal

MIGUEL MARTÍNEZ MOTA
e-Category Manager Walmart e-
Commerce - Bodega Aurrera - 

La implementación del e-Shopper
marketing en una operación digital

como Bodega Aurrera

MARCELA MESSUTI
e-Commerce Manager en
Kellanova México

El rol del proveedor en el
proceso de e-Catman

MESA REDONDA “NEXT STEPS”

“Oportunidades de colaboraciones
entre fabricantes y cadenas en el

e-Catman”

Por qué el industrial debe invertir
en Category Management

FRÉDÉRIC GAUTIER
Founder & CEO
ILACAD & OPENCatman

JESSICA HIDALGO CASTRO
Gerente Sr Shopper & CatLead
Nestlé México

La evolución del rol del catlead

Aplicando tecnología de Business
Intelligence en Catman

Gerente Category Management
LATAM Pernod Ricard

OMAR  CARBALLO MUCIÑO

El Shopper al volante del
Category Management
FERNANDO GONZÁLEZ

CATMAN, BI & Digital
Transformation Lead México
Kellanova

 ¿De OTC a CPG?
La importancia de la definición  un

proceso de Categorías

SANDRA SÁNCHEZ ALARCÓN
Category Management 
PiSA Farmacéutica

OMAR BELLO GÓMEZ

Limpieza y cuidado del vehículo: Creciendo
en la curva de madurez de Category

Management

Category Manager
Simoniz Colombia

NADIA FERNÁNDEZ DISANZO DAYANA RAMÍREZ RODRIGUEZ

Directora de Category Management
en PepsiCo México 

Directora de The Retail Brain
Costa Rica

Ejecución brillante: 
Cómo Data Storytelling transforma el Category Management



ENTREVISTA EXCLUSIVA

Cervecería y Maltería Quilmes, una de las principales

empresas de bebidas de Argentina, ha dado un paso

significativo hacia la digitalización y la innovación con

la creación de BEES, una plataforma digital de contacto

B2B. Esta plataforma tiene como objetivo transformar

la experiencia de compra de los clientes, brindando a

los puntos de venta, como autoservicios, almacenes,

kioscos y restaurantes, la posibilidad de realizar

pedidos de productos de manera más flexible y

conveniente desde sus dispositivos móviles.

BEES no solo ha permitido a Quilmes digitalizar por

completo el proceso de compra de sus clientes, sino

que también ha dado lugar a un marketplace en

constante crecimiento, en el que más de 35 empresas

ofrecen sus productos a través de la aplicación. Esta

innovación ha llevado a una revolución en la forma en

que los comerciantes compran y acceden a productos,

transformando la labor de los promotores y

promoviendo la inclusión digital.

En esta entrevista exclusiva, Tomás Fracchia, VP de

Ventas de Cervecería y Maltería Quilmes, comparte 

Tomás Fracchia
VP de Ventas de Cervecería y Maltería Quilmes
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BEES DE CERVECERÍA Y MALTERÍA
QUILMES: LA REVOLUCIÓN DIGITAL

QUE IMPULSA EL COMERCIO EN
ARGENTINA

Tomás Fracchia, VP de Ventas de Cervecería y Maltería
Quilmes, nos revela cómo BEES, la innovadora plataforma
digital de contacto B2B, está transformando la experiencia
de compra de comerciantes en Argentina y revolucionando

la industria cervecera.

En un mundo en constante evolución tecnológica, las

empresas buscan constantemente formas de

adaptarse y mejorar la experiencia de sus clientes. 
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gestión más flexible, segura y transparente. Pedir a

través de BEES les permite acceder a un amplio

catálogo de productos, recibir promociones

personalizadas, descubrir nuevos lanzamientos,

obtener beneficios y hacer seguimiento de su entrega.

Hoy contamos con más de 200 mil puntos de venta

registrados. Este cambio implicó un reaprendizaje de

nuestra fuerza de ventas que gran parte de su tiempo

era destinado a tomar pedidos, hoy su función es ser

promotores y asesores de los clientes, contribuyendo a

la inclusión digital y ayudando a los puntos de venta

potenciar sus negocios.

Por otro lado, un cambio enorme para nosotros como

compañía y para nuestra dinámica de ventas fue que a

través de BEES desarrollamos un marketplace. Esto

implica que, además de las bebidas que ya distribuía la

compañía, sumamos a otras pequeñas y grandes

empresas que incorporaron sus productos al catálogo

de BEES, para llegar a puntos de venta en todo el país.

Hoy más de 35 empresas ofrecen sus productos a

través de la app.
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detalles sobre la creación de BEES, su impacto en el

mercado y cómo esta plataforma está cambiando la

forma en que los comerciantes realizan sus pedidos,

optimizan sus negocios y acceden a un catálogo

diverso de productos a través de un marketplace en

constante expansión. Además, Fracchia nos brinda una

visión de los desafíos superados, los resultados

obtenidos hasta el momento y los emocionantes

planes futuros para BEES

¿Qué es BEES?

BEES es una plataforma digital de contacto B2B que

desarrollamos en Cervecería y Maltería Quilmes con el

objetivo de transformar la experiencia de compra de

nuestros clientes. A través de esta app, los puntos de

venta que abastecemos, como autoservicios,

almacenes, kioscos y restaurantes, pueden hacer su

pedido en cualquier momento del día desde su celular.

Por un lado, BEES nos permitió digitalizar todo el

proceso de compra de nuestros clientes, haciendo la  
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las 4P: precio, producto, plaza y promoción, big data,  

comunicación y promociones 1:1. Cada empresa

puede promocionar su marca a través de publicidad

digital dentro de la aplicación.

¿Cuáles son las principales diferencias de esta

modalidad de compra frente al modelo

tradicional que venían utilizando hasta el

momento? ¿Qué sucedió con el rol del

preventista o promotor a partir del uso de

esta tecnología?

La digitalización trajo flexibilidad, agilidad, mayor

información disponible, tanto para quienes hacen los

pedidos como para nosotros y los partners. Esto nos

permite entender mejor qué necesidades debemos

atender para mejorar nuestro nivel de servicio y que

oportunidades comerciales tenemos para seguir

creciendo junto a nuestros clientes.

 

La llegada de BEES implicó un reaprendizaje de la

fuerza de ventas, que atravesó una evolución para

pasar a ser promotores de venta, nuestro principal rol

en el mercado para asesorar y acompañar el

crecimiento del cliente. Ahora nuestros promotores

realizan sus visitas diarias con la ayuda de una nueva

herramienta llamada BEES Force que guía su rutina

durante la visita a los puntos de venta, sugiriendo

cuáles son las tareas más importantes a desempeñar. 

 

Por ejemplo, la introducción de una innovación que

funciona muy bien en clientes similares que aun ese

cliente no compró. También la aplicación detecta si el

cliente tuvo alguna dificultad en el inicio de sesión,

entonces BEES Force le sugiere al promotor que le

enseñe cómo recuperar su contraseña o que revise si

tiene la última versión descargada.
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¿Cuál fue el disparador para crear esta

solución? ¿Qué observaron en el mercado?

La compañía siempre con la mentalidad de tener al

cliente en el centro, en 2020 inició un proceso de

transformación digital y, en esa evolución, buscamos

desarrollar nuevas soluciones para las necesidades de

nuestros clientes, apalancándonos en la tecnología.

BEES nos permitió digitalizar el core de nuestro

negocio y así tener la agilidad y la data para todos los

días optimizar nuestro nivel de servicio, la experiencia

de nuestros clientes y potenciar su negocio.

 

¿En qué ayuda al comerciante el uso de esta

plataforma?
 

BEES le permite al cliente mayor flexibilidad a la hora

de realizar el pedido, porque lo hace cuando quiere

desde su celular en la app o la web. Ahí accede a

ofertas y beneficios exclusivos y, con cada compra,

suma puntos que se convierten en bonificaciones para

próximos pedidos. La app también cuenta con

algoritmos que agilizan la experiencia de compra,

como por ejemplo, el armado de un pedido sugerido

con lo que pide habitualmente. Asimismo, le aporta

trazabilidad en la entrega permitiéndole conocer el

estado del pedido en tiempo real, recibir notificaciones

cuando la orden está en camino y acceder al servicio

de entrega flexible (elige el día de entrega) . Además de

transformar la forma en la que pide el comerciante,

BEES cambió lo que puede pedir, porque ya encuentra

en un solo lugar, no solo el portafolio completo de

Cervecería y Maltería Quilmes, sino también productos

de otras empresas. 

 

Por el lado de nuestros partners, empresas aliadas que

ofrecen sus productos a través de la plataforma, ahora

pueden llegar, a través de BEES, a comercios de todo el

país. Además, les permite acceder a información e

indicadores de la venta de sus productos, control de 
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¿Cuáles son los desafíos que se les

presentan al momento de digitalizar el

proceso de venta de clientes más

tradicionales?

Es impresionante la magnitud de la transformación

digital que encaramos hace tan solo 3 años y estamos

gratamente sorprendidos de la velocidad de adopción

por parte de nuestros clientes. Esperábamos un

proceso largo de aprendizaje porque implicaba un

cambio de hábito de muchísimos años. En eso nuestra

red de promotores, que son quienes recorren clientes

en todo el país cada día, tuvo un rol fundamental.

Gracias a ellos, los clientes lograron aprender los

beneficios, incorporar rápidamente la app y hacer uso

de las distintas funcionalidades de la herramienta para

crecer en sus negocios.

 

Seguimos aprendiendo día a día y encontrando

mejoras que nos plantean nuestros clientes. La

enorme ventaja de la digitalización es que permite

corregir y mejorar constantemente las funcionalidades

muy rápidamente. Trabajamos mucho en la mejora

contínua de la app para que la interacción sea simple,

fácil e intuitiva y la experiencia de compra sea cada vez

mejor.

¿Qué cantidad de puntos de venta ya hacen

uso de esta plataforma? ¿Cuáles son los

resultados obtenidos o el balance hasta el

momento?

Actualmente 7 de cada 10 puntos de venta con los que

trabajamos ya usan BEES como medio para realizar sus

pedidos. Gracias a esto, logramos mejorar la

satisfacción de los clientes en un 40% en relación al

2021. Ya contamos con más de 227.000 puntos de

venta registrados a nivel nacional. 
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 ¿A qué negocios y canales está dirigido?

La herramienta fue diseñada para dos públicos

específicos: para dueños o quienes hacen los

pedidos de producto para comercios, como

kioscos, almacenes, autoservicios,

supermercados, restaurantes y bares; y para

pequeñas y grandes empresas que necesiten

potenciar su distribución y que quieran sumar su

portafolio al catálogo de productos que ofrece

BEES. 

¿En qué zona geográfica del país se

encuentra disponible?

BEES ya está disponible en todas las provincias de

la Argentina gracias a la amplia red de

distribución de Cervecería y Maltería Quilmes y

nuestros aliados que se suman a la plataforma.

El app nos permite tener un catálogo

customizado para cada zona del país, en función

de las características de consumo de la zona y los

productos que los partners quieran comercializar.

 

¿En qué nivel de digitalización se

encuentran sus clientes de Argentina?

La app cuenta con 227 mil usuarios activos

mensuales. Más de la mitad de los clientes ya son

totalmente independientes en el uso de la misma

y a su vez, con la ayuda de nuestros promotores

de venta, seguimos educando y ayudando a que

el cliente aprenda a utilizarla y explorar todos sus

beneficios como, por ejemplo, el canje de puntos

acumulados.
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¿Cuántas marcas tienen actualmente y cómo

está siendo la experiencia?

Nuestro marketplace cuenta con más de 30 partners y

300 nuevos productos. Buscamos que sea un espacio

donde el punto de venta pueda encontrar todo lo que

necesita para su negocio, simplificando la entrega, sin

la necesidad de comprarle a diferentes proveedores y

recibir pedidos por separado, lo cual le ocupa más

tiempo y esfuerzo.

¿Qué es BEES Vision?

BEES Vision es la herramienta que utilizan nuestros

promotores de ventas para potenciar la ejecución de

los productos en los puntos de venta mediante

tecnología de reconocimiento de imágenes. Los

promotores tienen un rol fundamental en la correcta

exhibición de los productos en las góndolas o

heladeras respetando un patrón determinado, la

correcta ubicación de cada producto, el material 
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¿Cómo se dio la evolución a marketplace?

Al principio BEES ofrecía únicamente productos de

Cervecería y Maltería Quilmes. Con el tiempo, fuimos

incorporando funcionalidades para agregar mayor

variedad. Así, ampliamos nuestro catálogo original,

convirtiéndolo en un marketplace con diversidad de

productos y marcas de la mano de nuestros partners.

Hoy contamos con más de 16 categorías

complementarias entre las que se encuentran: snacks,

panificados, lácteos, galletitas, artículos de bazar, entre

otros. 

 

En pocos meses logramos que partners como

Playadito o Saccani tengan una distribución física 3

veces más grande que la que tenían, permitiendo el

acceso de estas marcas espectaculares en todos los

puntos de venta de Argentina generando un

crecimiento exponencial en sus negocios y logrando

que nuestros clientes accedan a marcas que antes no

les llegaban. 
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Siempre con el cliente en el centro, vamos a seguir

sumando funcionalidades, mejorando la experiencia

de compra y mayor acceso de data customizada para

crecer en ventas. A su vez, tener un Marketplace cada

vez más completo y relevante incorporando nuevos

socios que sumen sus productos a la plataforma.

La transformación digital ya es una realidad en

Cerveceria y Malteria Quilmes, pero todavía tenemos

muchísimo por seguir aprendiendo y evolucionando. El

potencial de BEES es enorme y lo vamos a ir viendo

año tras año.
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promocional, etc. Con BEES Vision, una vez que

terminan de hacer la ejecución, sacan una foto, la

foto se analiza, y nos permite entender si

estamos utilizando de forma correcta los

espacios y donde tenemos oportunidades de

mejora.

¿Qué planes tienen por delante?

BEES es una herramienta que busca mejorar el nivel de

servicio, contacto y crecimiento de nuestros clientes.



En un importante movimiento corporativo, el Grupo Casino, uno de los
principales actores en la industria minorista a nivel mundial, ha
anunciado la venta de su participación en el Grupo Éxito al Grupo Calleja
de El Salvador. 

El Grupo Casino ha firmado un pre-acuerdo con Grupo Calleja para
vender la totalidad de su participación accionaria en Grupo Éxito, que
representa el 34.05% del capital con derecho a voto de la compañía.
 
- La operación se realizará a través de una oferta pública de adquisición
(OPA) que será lanzada por el Grupo Calleja en Colombia y Estados
Unidos, con la condición de adquirir al menos el 51% de las acciones con
derecho a voto de Éxito.

RETAIL & CATMAN
News

Panorama Retail 13

El ejecutivo argentino Matías Videla ha presentado su renuncia como CEO
del minorista chileno Cencosud después de 26 años de servicio en la
compañía. Su dimisión se produce a raíz de una reciente sanción impuesta
por la Comisión para el Mercado Financiero (CMF) de Chile, el organismo
encargado de supervisar el mercado de valores y sus participantes, por el
uso de información privilegiada.
 
El 4 de octubre, la CMF impuso una multa de aproximadamente 590 mil
dólares a Videla debido a la adquisición de acciones de Cencosud por un
valor total de alrededor de 870 mil dólares en mayo de 2022. Esta operación
se llevó a cabo en medio de negociaciones para la adquisición de la
sociedad Torre y Cía. Supermercados S.A., propietaria de una parte de la
cadena de supermercados Supermarket de Río de Janeiro. Aunque esta
transacción finalmente no se concretó, las investigaciones de la CMF
revelaron un comportamiento fuera de lo común por parte de Videla en la
compra de acciones.

Grupo Casino vende su participación en
Grupo Éxito al Grupo Calleja de El
Salvador

Matías Videla renuncia a su cargo de CEO
en Cencosud en medio de la polémica

https://www.ilacad.com/nota.aspx?nota=28700&pagina=1
https://www.ilacad.com/nota.aspx?nota=28700&pagina=1


La reconocida compañía de
bienes de consumo masivo,
Mondelez International, ha
realizado importantes
modificaciones en su
estructura a nivel local y
regional, marcando un hito en
su organigrama.
 
Uno de los nombramientos
destacados es el de María
Eugenia Krismancich, quien
asume el cargo de
vicepresidenta regional de
Estrategia para Mondelez
Latinoamérica. Krismancich,
licenciada en Administración
por la UCA, cuenta con una
amplia trayectoria de más de
20 años en multinacionales de
la industria de bienes de
consumo masivo. Su vínculo
con Mondelez International se
remonta a 1999, y a lo largo de
su carrera en la empresa ha
ocupado diversas posiciones,
incluyendo Brand Manager,
Marketing Manager para las
categorías de Bebidas y
Galletas, y Directora de Unidad
de Negocios para la categoría
de Bebidas y Galletas, entre
otros. 

Cordiez inauguró
su tienda número
35 de Argentina en
la ciudad de Villa
General Belgrano

La cadena cordobesa dirigida
por la familia Brasca, Cordiez,
ha celebrado la apertura de su
tienda número 35 en Villa
General Belgrano, que se
destaca por la frescura y
calidad de los productos
perecederos.

Con una superficie total de
4500 metros cuadrados y un
salón de ventas de 1350
metros cuadrados, la tienda se
caracteriza por su compromiso
con los productos frescos y
perecederos. La planificación
de este proyecto comenzó
hace seis años, desde la
adquisición del terreno, y ha
sido meticulosamente
diseñada para satisfacer las
necesidades de la comunidad
local.

Uno de los aspectos
destacados de esta nueva
tienda, según Darío Brasca,
presidente de Cyre SA, es el
enfoque en productos
perecederos. En muchos de
sus otros establecimientos, la
limitación de espacio
dificultaba la dedicación a esta
área. 

Mondelez
Internacional
anuncia cambios
en su
organigrama
regional

Carrefour
Argentina será
codirigido por
Candela Arias y
Néstor Sist en
reemplazo de
Pablo Lorenzo

Carrefour Argentina anunció
su nueva codirección ejecutiva
con la designación de una
nueva dupla para liderar la
compañía, que estará
integrada por Candela Arias,
secretaria general y directora
de Recursos Humanos, junto a
Néstor Sist, director de
Mercaderías y Logística. Por su
parte, Pablo Lorenzo,
exdirector general de
Carrefour Argentina, se
trasladará a Brasil para
desempeñar el cargo de
director de Operaciones (COO)
y formar parte del Comité
Ejecutivo de Carrefour Brasil.
 
Arias y Sist, quienes ya
formaban parte del Comité
Ejecutivo de Carrefour, estarán
a cargo de las operaciones en
el país, reportando
directamente a Stéphane
Maquaire, director ejecutivo
para América Latina. 
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A pesar de la incertidumbre
económica que ha provocado
bajas expectativas en diversos
sectores, el comercio
electrónico en Colombia
continúa su trayectoria
ascendente. La Cámara
Colombiana de Comercio
Electrónico (CCCE) ha revelado
que durante el primer
trimestre de 2023, las ventas
en línea experimentaron un
aumento significativo del
24,1%, generando alrededor
de $15,1 billones en ingresos
para los meses de enero,
febrero y marzo.
 
Este incremento, que
sorprende en un contexto
económico desafiante, refleja
un salto del 83,2% en
comparación con el primer
trimestre de 2021 y resalta la
persistente demanda del
mercado colombiano por
soluciones de compra en línea.
La presidenta de la CCCE,
Maria Fernanda Quiñónes,
señaló que se está observando
una transición constante de las
dinámicas de consumo hacia el
ámbito digital.

Unimarc inauguró
un nuevo
supermercado en
Puente Alto
Unimarc, filial de SMU, anunció
la apertura de una nueva
tiendas en Puente Alto,
precisamente en el sector de
Las Vizcachas, con la que ya
suma 287 locales operativos y
presencia en todas las
regiones del país. Esta es la
tercera apertura del formato
en lo que va del año, y se
proyectan 25 nuevos locales
más entre 2023 y 2025.
 
En la apertura de esta tienda
ubicada en Camino San José de
Maipo N°06355, el gerente de
Unimarc, Jorge Sáez, destacó la
continuidad del plan de
crecimiento orgánico de la
compañía. “Esta nueva tienda
es reflejo de que seguimos
avanzando en nuestro
propósito de mantenernos
cerca de nuestros clientes y
sus familias, acompañándolos
en su día a día a través de una
oferta conveniente y ayudando
al cuidado de su bolsillo”.

Este nuevo supermercado
cuenta con iluminación led,
modernos equipos y nuevos
muebles de frío, permitiendo
un ahorro energético y
haciendo más sostenible el
funcionamiento de la tienda.

Impulso del e-
Commerce en
Colombia:
Aumento del
24,1% durante el
1Q2023

Dia incorpora una
nueva bebida a su
portfolio de
marcas propias:
Piña colada

Dia España ha añadido una
nueva bebida de Piña colada a
su gama de jugos veraniegos,
que se suman a sus ya
famosos Limonada y Mojito,
consiguiendo transformar
estas bebidas en un
complemento imprescindible,
aportando un extra a su sabor
y eliminando el alcohol.
 
Estos tres jumos, disponibles
en las tiendas Dia y en dia.es,
están elaborados a base de
una gran variedad de frutas,
por lo que son ideales para
cuidarse en verano. La nueva
piña colada de Dia se compone
de un 45% de jumo de piña, un
5% de puré de plátano y un 3%
de leche de coco, por lo que
más de la mitad de sus
componentes provienen de
frutas tropicales. 

Por su parte, el Mojito está
formado por una combinación
cítrica de jumo de lima y de
limón, además de un toque
aromático de menta. Y, para
terminar, la Limonada está
elaborada con jumo y pulpa
exprimida de limones
españoles. 
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Si no caben los productos en el espacio asignado, los pueden comprimir!

Para ello, dos etapas son necesarias:

1. Definir la compresión posible en los productos
Boton derecho -> Datos Físicos del producto, yendo debajo del POPup con el Scroll.

Nueva función para "Comprimir productos"
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Esta definición se puede cargar también desde Excel para
múltiples productos (Usuarios PRO).

OPENCatman News

2. Asignar la compresión:

Una vez dispuestos en el estante,
vayan a Display, y definan la
compresion a aplicar, hasta el
límite definido en la etapa 1.
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Membership Shopper México

Descarga la agenda completa

Shopper Farmacias YZA 
26 de octubre

Shopper Calimax 
9 de noviembre

C r e a  y  c o m p a r t e

t u s  P L A N O G R A M a s

G R A T U I T a M E N T E

C R E A  T U  C U E N T A  E N  
www.opencatman.com

E  I N G R E S A  A L  C A T E G O R Y
M A N A G E M E N T  I N T E R A C T I V O
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