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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 estan
transformando la gestion de categorias en
Ameérica Latina y el mundo,

Brian Harris
Creador del Category Management

En el reciente Catman Latin Forum 2023, el evento
virtual que reunié a la comunidad en gestion de
categorias de América Latina, el reconocido experto
Brian Harris compartié su vision sobre los "Hot Topics"
que estan dando forma al futuro de esta disciplina
esencial en el mundo del comercio. Con una carrera
destacada como creador del Category Management,
Brian continla guiando la evolucién de este campo a

nivel mundial.

En su presentacion, Brian Harris comenz6 destacando

la importancia de la colaboracién efectiva como el
primer "Hot Topic". La colaboracion, tanto interna
entre diferentes departamentos como externa entre
fabricantes y minoristas, ha demostrado ser un
requisito critico para el éxito en la gestién de
categorias. Segln Harris, una mejora del 5% en las
ventas puede lograrse simplemente a través de una
colaboracion mas efectiva. En este punto, el experto
destacé la importancia de herramientas como
OPENCatman para facilitar la colaboracién entre

fabricantes y minoristas.

El segundo hot topic, segun Harris, se centra en la
habitos de

generacion, que esta en constante crecimiento y se

generacion Z y sus compra. Esta
convertird en el principal grupo demografico en los

proximos afios, representa una oportunidad
significativa para la gestion de categorias. Comprender
su comportamiento y expectativas es esencial para

capturar su lealtad y maximizar el crecimiento.

El tercer "Hot Topic" es la gestion de categorias en el
canal de comercio electrénico. La evolucion del
comercio electrénico ha transformado la forma en que




se aplica el category management, y los principios
tradicionales deben adaptarse a este nuevo entorno
para gestionar categorias omnichannel.

Las herramientas y tecnologias emergentes
constituyen el cuarto tema clave. La inteligencia
artificial, el aprendizaje automatico y las herramientas
tacticas como OPENCatman estan revolucionando la
gestion de categorias, permitiendo una toma de
identificacion de

decisiones mas eficiente y la

oportunidades que antes pasaban desapercibidas.

La sostenibilidad en la gestion de categorias es el
quinto punto importante. La creciente conciencia
ambiental y las regulaciones mas estrictas requieren
que las empresas identifiquen oportunidades para
incorporar practicas sostenibles en la gestién de

categorias.
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Finalmente, el sexto "Hot Topic" es la "Category Vision".
La definicibn de una vision a largo plazo para una
categoria es fundamental para la gestién exitosa. Esto
implica la colaboracién entre fabricantes y minoristas
para llevar a cabo estrategias efectivas.

también mencioné otros temas

Brian  Harris

relevantes, como los medios minoristas y la
importancia de las capacidades y habilidades de las

personas en la gestion de categorias.

El Catman Latin Forum 2023 fue una oportunidad
invaluable para obtener informacién de primera mano
sobre estos "Hot Topics" y cdmo estan dando forma al
futuro de la gestion de categorias en América Latina.
Con estos conocimientos, las empresas pueden estar
mejor preparadas para adaptarse y prosperar en un
entorno comercial en constante evolucién.
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AGENDA CLF 2023

Proximas ediciones especiales sobre Category Management &3

Los 6 Hot Topics del Catman El dia1del planograma

26 de OCT

Creador del Category Management . Founder & CEO de ILACAD &
OPENCatman

Desarrollar un plan de Catman

Comprendiendo al cliente
desde el Category © oo
Management -

Omnicanal

Director de Desarrollo Comercial

9 de NOV

Super Food Holding

Gerente de Catman Carrefour Arg

Como el Category Management
contrlbuye a una expansion
eficiente

Gerente de Desarrollo de
Negocio Dia Argentina

Un category management
mas eficiente

23 de NOV

Gerente Category
Tiendas Extra México

Como armar un surtido
eficiente para los distintos
ublicos del Cash & Carry

Jefe de Category Management
Scorpion México

Beneficios de las sinergias entre
Comercial y Catman

7 de DIC

Lider Category Management
Farmacity Argentina

Adaptacion del modelo de Catman desde

Armar un surtido mixto para un
' Shopper estadounidense y
latino

grandes cadenas a cadenas regionales y

e formatos grandes a pequenos
OY solutions

21 de DIC

Gerente general Aurora
EE. UU.

Director de OYsolutions

ILACAD El e-Shopper mexicano e-Catman en Pu.re Playf-zrs
y & & vucey y Brick & Click

4 de ENE

Shopper Insight Manager Latam 1 Fundador & CEO de YUCCA
ILACAD World Retail Retail



11 de ENE

25 de ENE

8 de FEB

22 de FEB
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AGENDA CLF 2023

Proximas ediciones especiales sobre Category Management &3

21 de MAR

7 de MAR

Coémo definir un La implementacién del e-Shopper %
Surtido Omnicanal marketing en una operacion digital °
como Bodega Aurrera &S]
o
Director de Corda Retail gf;ﬁ%‘:g ?4:::399 ar xv:::;:; 15 €
m
El rol del proveedor en el e
proceso de e-Catman >
“Oportunidades de colaboraciones K=
m entre fabricantes y cadenas en el
e-Commerce Manager en e-Catman”
Kellanova México
N o - - . Q
Por qué el industrial debe invertir La evolucion del rol del catlead
: en Category Management 7 L
n
'FREDERIC GAUTIER =
Founder & CEO Gerente Sr Shopper & CatLead
ILACAD & OPENCatman Nestlé México
. . . 24
Apllcando tecnologia de Business El Shopper al volante del
Intelligence en Catman )
LA g P T R— Category Management KX
o
'FERNANDO GONZALEZ. R
CATMAN, BI & Digital
Gerente Category Management Transformation Lead México
__~ LATAM Pernod Ricard Kellanova
¢De OTC a CPG? Limpieza y cuidado del vehiculo: Creciendo %
importancia de la definicién un ah la curva de madurez de Category S
proceso de Categorias Management g
'OMAR BELLO GOMEZ =
~

Category Management
PiSA Farmacéutica

Category Manager
Simoniz Colombia

Ejecucion brillante:
Como Data Storytelling transforma el Category Management

Directora de The Retail Brain
Costa Rica

Directora de Category Management
en PepsiCo México




ENTREVISTA EXCLUSIVA
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BEES DE CERVECERIA Y MALTERIA
QUILMES: LA REVOLUCION DIGITAL
QUE IMPULSA EL COMERCIO EN
ARGENTINA

Tomas Fracchia, VP de Ventas de Cerveceria y Malteria
Quilmes, nos revela como BEES, la innovadora plataforma
digital de contacto B2B, esta transformando la experiencia
de compra de comerciantes en Argentina y revolucionando

la industria cervecera.

Tomas Fracchia
VP de Ventas de Cerveceria y Malteria Quilmes

En un mundo en constante evolucién tecnologica, las
empresas buscan constantemente formas de

adaptarse y mejorar la experiencia de sus clientes.

Cerveceria y Malteria Quilmes, una de las principales
empresas de bebidas de Argentina, ha dado un paso
significativo hacia la digitalizaciéon y la innovacién con
la creacién 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 mas flexible y
conveniente desde sus dispositivos moviles.

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 mas de 35 empresas
ofrecen sus productos a través de la aplicacion. Esta
innovacion ha llevado a una revolucién en la forma en
que los comerciantes compran y acceden a productos,
transformando la labor de los promotores vy
promoviendo la inclusién digital.

En esta entrevista exclusiva, Tomas Fracchia, VP de
Ventas de Cerveceria y Malteria Quilmes, comparte
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detalles sobre la creacion de BEES, su impacto en el

mercado y como esta plataforma estd cambiando la
forma en que los comerciantes realizan sus pedidos,
optimizan sus negocios y acceden a un catdlogo
diverso de productos a través de un marketplace en
constante expansion. Ademas, Fracchia nos brinda una
vision de los desafios 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 Cerveceria y Malteria 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 dia desde su celular.
Por un lado, BEES nos permitié digitalizar todo el

proceso de compra de nuestros clientes, haciendo la

gestion mas flexible, segura y transparente. Pedir a
través de BEES les permite acceder a un amplio
catadlogo de recibir

productos, promociones

personalizadas, descubrir nuevos lanzamientos,
obtener beneficios y hacer seguimiento de su entrega.
Hoy contamos con mas de 200 mil puntos de venta
registrados. Este cambio implicé un reaprendizaje de
nuestra fuerza de ventas que gran parte de su tiempo
era destinado a tomar pedidos, hoy su funcién es ser
promotores y asesores de los clientes, contribuyendo a
la inclusién digital y ayudando a los puntos de venta
potenciar sus negocios.

Por otro lado, un cambio enorme para nosotros como
compafiia y para nuestra dindmica de ventas fue que a
través de BEES desarrollamos un marketplace. Esto
implica que, ademas de las bebidas que ya distribuia la
compafila, sumamos a otras pequefias y grandes
empresas que incorporaron sus productos al catalogo
de BEES, para llegar a puntos de venta en todo el pais.
Hoy mas de 35 empresas ofrecen sus productos a

través de la app.
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¢Cual fue el disparador para crear esta

solucion? ;Qué observaron en el mercado?

La compafiia siempre con la mentalidad de tener al
cliente en el centro, en 2020 inici6 un proceso de
transformacion digital y, en esa evolucion, buscamos
desarrollar nuevas soluciones para las necesidades de
nuestros clientes, apalancandonos en la tecnologia.
BEES nos permitié digitalizar el core de nuestro
negocio y asi tener la agilidad y la data para todos los
dias 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. Ahi accede a
ofertas y beneficios exclusivos y, con cada compra,
suma puntos que se convierten en bonificaciones para
proximos 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 estd en camino y acceder al servicio
de entrega flexible (elige el dia de entrega) . Ademas de
transformar la forma en la que pide el comerciante,
BEES cambi6 lo que puede pedir, porque ya encuentra
en un solo lugar, no solo el portafolio completo de
Cerveceria y Malteria 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
pais. Ademas, les permite acceder a informacién e
indicadores de la venta de sus productos, control de

las 4P: precio, producto, plaza y promocién, big data,
comunicacién y promociones 1:1. Cada empresa
puede promocionar su marca a través de publicidad

digital dentro de la aplicacién.

¢Cuales son las principales diferencias de esta
modalidad de compra frente al modelo
tradicional que venian utilizando hasta el
momento? ;Qué sucedio con el rol del
preventista o promotor a partir del uso de

esta tecnologia?

La digitalizacion trajo flexibilidad, agilidad, mayor
informacion 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 implicé un reaprendizaje de la
fuerza de ventas, que atravesd una evolucién para
pasar a ser promotores de venta, nuestro principal rol
en el mercado para asesorar y acompafiar el
crecimiento del cliente. Ahora nuestros promotores
realizan sus visitas diarias con la ayuda de una nueva
herramienta llamada BEES Force que guia su rutina
durante la visita a los puntos de venta, sugiriendo
cuales son las tareas mas importantes a desempefiar.

Por ejemplo, la introduccion de una innovacién que
funciona muy bien en clientes similares que aun ese
cliente no compré. También la aplicacion detecta si el
cliente tuvo alguna dificultad en el inicio de sesion,
entonces BEES Force le sugiere al promotor que le
ensefie cdmo recuperar su contrasefia 0 que revise si
tiene la Ultima versién descargada.
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¢A qué negocios y canales esta dirigido?

La herramienta fue disefiada para dos publicos
especificos: para duefios o quienes hacen los
pedidos de producto para comercios, como
kioscos, almacenes, autoservicios,
supermercados, restaurantes y bares; y para
pequefias y grandes empresas que necesiten
potenciar su distribucién y que quieran sumar su
portafolio al catalogo de productos que ofrece

BEES.

¢En qué zona geografica del pais se

encuentra disponible?

BEES ya esta disponible en todas las provincias de
la Argentina gracias a la amplia red de
distribucion de Cerveceria y Malteria Quilmes y
nuestros aliados que se suman a la plataforma.

El app nos permite tener wun catalogo
customizado para cada zona del pais, en funcién
de las caracteristicas de consumo de la zona y los
productos que los partners quieran comercializar.
¢En qué nivel de digitalizacion se

encuentran sus clientes de Argentina?

La app cuenta con 227 mil usuarios activos
mensuales. Mas 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.

¢Cudles son los desafios que se les
presentan al momento de digitalizar el

proceso de venta de clientes mas

tradicionales?

Es impresionante la magnitud de la transformacién
digital que encaramos hace tan solo 3 afios y estamos
gratamente sorprendidos de la velocidad de adopcion
por parte de nuestros clientes. Esperabamos un
proceso largo de aprendizaje porque implicaba un
cambio de habito de muchisimos afios. En eso nuestra
red de promotores, que son quienes recorren clientes
en todo el pais cada dia, tuvo un rol fundamental.
Gracias a ellos, los clientes lograron aprender los
beneficios, incorporar rapidamente la app y hacer uso
de las distintas funcionalidades de la herramienta para

crecer en sus negocios.

Seguimos aprendiendo dia a dia y encontrando
mejoras que nos plantean nuestros clientes. La
enorme ventaja de la digitalizacion es que permite
corregir y mejorar constantemente las funcionalidades
muy rapidamente. Trabajamos mucho en la mejora
continua de la app para que la interaccion sea simple,
facil e intuitiva y la experiencia de compra sea cada vez
mejor.

¢Qué cantidad de puntos de venta ya hacen
uso de esta plataforma? ;Cudles 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
satisfaccion de los clientes en un 40% en relacién al
2021. Ya contamos con mas de 227.000 puntos de
venta registrados a nivel nacional.
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¢Coémo se dio la evoluciéon a marketplace?

Al principio BEES ofrecia Unicamente productos de
Cerveceria y Malteria Quilmes. Con el tiempo, fuimos
incorporando funcionalidades para agregar mayor
variedad. Asi, ampliamos nuestro catalogo original,
convirtiéndolo en un marketplace con diversidad de
productos y marcas de la mano de nuestros partners.
Hoy contamos con mas de 16 categorias
complementarias entre las que se encuentran: snacks,
panificados, lacteos, galletitas, articulos de bazar, entre

otros.

En pocos meses logramos que partners como
Playadito o Saccani tengan una distribucién fisica 3
veces mas grande que la que tenian, 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.

¢Cuantas marcas tienen actualmente y cémo

esta siendo la experiencia?

Nuestro marketplace cuenta con mas 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 mas

tiempo y esfuerzo.

;Qué es BEES Vision?

BEES Vision es la herramienta que utilizan nuestros
promotores de ventas para potenciar la ejecucion de
los productos en los puntos de venta mediante
tecnologia de reconocimiento de imagenes. Los
promotores tienen un rol fundamental en la correcta
exhibicién de los productos en las gbéndolas o
heladeras respetando un patrén determinado, la
correcta ubicacion de cada producto, el material
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promocional, etc. Con BEES Vision, una vez que
terminan de hacer la ejecucién, 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.

Nuestra mision es
transformar las ventas,
para que

todos puedan crecer

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 mas completo y relevante incorporando nuevos
socios que sumen sus productos a la plataforma.

La transformacion digital ya es una realidad en
Cerveceria y Malteria Quilmes, pero todavia tenemos
muchisimo por seguir aprendiendo y evolucionando. El
potencial de BEES es enorme y lo vamos a ir viendo

afo tras afio.
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RETAIL & CATMAN
News

Grupo Casino vende su participacion en
Grupo Exito al Grupo Calleja de El
Salvador

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 participacién en el Grupo Exito al Grupo Calleja
de El Salvador.

El Grupo Casino ha firmado un pre-acuerdo con Grupo Calleja para
vender la totalidad de su participacién accionaria en Grupo Exito, que
representa el 34.05% del capital con derecho a voto de la compafiia.

- La operacién se realizara a través de una oferta publica de adquisicién
(OPA) que serd lanzada por el Grupo Calleja en Colombia y Estados
Unidos, con la condicion de adquirir al menos el 51% de las acciones con
derecho a voto de Exito.

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

El ejecutivo argentino Matias Videla ha presentado su renuncia como CEO
del minorista chileno Cencosud después de 26 afios de servicio en la
compafiia. Su dimisién se produce a raiz de una reciente sancién impuesta
por la Comisién para el Mercado Financiero (CMF) de Chile, el organismo
encargado de supervisar el mercado de valores y sus participantes, por el
uso de informacién privilegiada.

El 4 de octubre, la CMF impuso una multa de aproximadamente 590 mil
dolares a Videla debido a la adquisicién de acciones de Cencosud por un
valor total de alrededor de 870 mil délares en mayo de 2022. Esta operacién
se llevé a cabo en medio de negociaciones para la adquisicion de la
sociedad Torre y Cia. Supermercados S.A., propietaria de una parte de la
cadena de supermercados Supermarket de Rio de Janeiro. Aunque esta
transaccion finalmente no se concretd, las investigaciones de la CMF
revelaron un comportamiento fuera de lo comun por parte de Videla en la
compra de acciones.
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Cordiez inauguro
su tienda namero
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 numero 35 en Villa

General Belgrano, que se
destaca por la frescura vy
calidad de los productos
perecederos.

Con una superficie total de
4500 metros cuadrados y un
salon de ventas de 1350
metros cuadrados, la tienda se
caracteriza por su compromiso
con los productos frescos y
perecederos. La planificacion
de este proyecto comenzd
hace seis afios, desde la
adquisicion del terreno, y ha
sido meticulosamente
disefiada para satisfacer las
necesidades de la comunidad
local.

Uno de los aspectos
destacados de esta nueva
tienda, segun Dario Brasca,
presidente de Cyre SA, es el
enfoque en productos
perecederos. En muchos de
sus otros establecimientos, la
limitacion de espacio
dificultaba la dedicacién a esta
area.

Mondelez
Internacional
anuncia cambios
en su
organigrama
regional

La reconocida compafila de
bienes de consumo masivo,

Mondelez International, ha
realizado importantes
modificaciones en su
estructura a nivel local vy

regional, marcando un hito en
Su organigrama.

Uno de los nombramientos
destacados es el de Maria
Eugenia Krismancich, quien
asume el cargo de
vicepresidenta regional de
Estrategia para Mondelez
Latinoamérica. Krismancich,

licenciada en Administracion
por la UCA, cuenta con una
amplia trayectoria de mas de
20 afios en multinacionales de
la industria de bienes de
consumo masivo. Su vinculo
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
categorias de Bebidas vy
Galletas, y Directora de Unidad
de Negocios para la categoria
de Bebidas y Galletas, entre
otros.

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

Carrefour Argentina anuncio
su nueva codireccién ejecutiva
con la designacién de una
nueva dupla para liderar la
compafiia, que estara
integrada por Candela Arias,
secretaria general y directora
de Recursos Humanos, junto a

Néstor  Sist, director de
Mercaderias y Logistica. Por su
parte, Pablo Lorenzo,
exdirector general de
Carrefour Argentina, se
trasladara a Brasil para
desempefiar el cargo de

director de Operaciones (COO)
y formar parte del Comité
Ejecutivo de Carrefour Brasil.

Arias 'y Sist, quienes vya
formaban parte del Comité
Ejecutivo de Carrefour, estaran
a cargo de las operaciones en

el pais, reportando
directamente a  Stéphane
Maquaire, director ejecutivo

para América Latina.
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Unimarc inauguro
uh huevo
supermercado en
Puente Alto

Unimareg, filial de SMU, anuncié
la apertura de wuna 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 pais. Esta es la
tercera apertura del formato
en lo que va del afio, y se
proyectan 25 nuevos locales
mas entre 2023 y 2025.

En la apertura de esta tienda
ubicada en Camino San José de
Maipo N°06355, el gerente de
Unimarc, Jorge Saez, destacé la
continuidad del plan de
crecimiento organico de la
compafiia. “Esta nueva tienda
es reflejo de que seguimos
avanzando en nuestro
propdsito de mantenernos
cerca de nuestros clientes y
sus familias, acompafiandolos
en su dia a dia a través de una
oferta conveniente y ayudando
al cuidado de su bolsillo”.

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

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

A pesar de la incertidumbre
econdmica que ha provocado
bajas expectativas en diversos

sectores, el comercio
electrénico en Colombia
continda su trayectoria
ascendente. La Céamara
Colombiana de  Comercio

Electrénico (CCCE) ha revelado
que durante el primer
trimestre de 2023, las ventas
en linea 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
econdmico desafiante, refleja
un salto del 832% en
comparacion con el primer
trimestre de 2021 y resalta la
persistente demanda  del
mercado  colombiano  por
soluciones de compra en linea.
La presidenta de la CCCE,
Maria Fernanda Quifidnes,
sefialdé que se esta observando
una transicion constante de las
dinamicas de consumo hacia el
ambito digital.

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

Dia Espafia ha afadido una
nueva bebida de Pifia 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,
estan elaborados a base de
una gran variedad de frutas,
por lo que son ideales para
cuidarse en verano. La nueva
pifia colada de Dia se compone
de un 45% de jumo de pifia, un
5% de puré de platano y un 3%
de leche de coco, por lo que
mas de la mitad de sus
componentes provienen de
frutas tropicales.

Por su parte, el Mojito esta
formado por una combinacién
citrica de jumo de lima y de
limoén, ademas de un toque
aromatico de menta. Y, para

terminar, la Limonada esta
elaborada con jumo y pulpa
exprimida de limones
espafioles.
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OPENCatman

Interactive Category Management

Nueva funcion para "Comprimir productos"”

NOVEDADES

Si no caben los productos en el espacio asignado, los pueden comprimir!
Para ello, dos etapas son necesarias:

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

Editar datos fisicos )
Al guardar se generara una nueva version del producto.

Datos fisicos Im&genes Versiones anteriores
M.EI‘II.'I.E.I:I‘I Peso / Vollmen / Unidades . ' -
Presentacion en caja multiproductos W Compresion maxima ~
0 % 0 %
Esta definicidon se puede cargar también desde Excel para
multiples productos (Usuarios PRO). : 104%

Editar el modo de disposicion de los productos
Aceptar Cancelar

Frentes

i e R 2. Asignar la compresién:

Una vez dispuestos en el estante,
Compresion . .
vayan a Display, y definan la

0%% S 0 % compresion a aplicar, hasta el

limite definido en la etapa 1.

Orientacion y Presentacion

cel producta*

Frente ¥ Por unidad

Cancelar sceptal
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Membership Shopper México

Shopper Calimax
9 de noviembre

TUS PLANOGRAMAS

CREA TU CUENTA EN

www.opencatman.com

EINGRESA AL CATEGORY
MANAGEMENT INTERACTIVO
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