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EL CASO DE BEES ARGENTINA:

DIGITALIZACION Y PERSONALIZACION

PARA TRANSFORMAR EL COMERCIO
B2B

MARTIN SETTON
BEES ARGENTINA

En el CATMAN Latin Forum 2024, Martin Setton,
Demand Acceleration Sr. Manager en Cerveceria y
Malteria Quilmes, present6 un caso que ilustra el
impacto de la digitalizacién en el canal tradicional:
BEES, la plataforma B2B que redefinid la relacion

con mas de 200.000 clientes en Argentina.

El desafio inicial era claro: cdémo modernizar la

compra en el comercio minorista, altamente
fragmentado y con puntos de venta de perfiles muy
distintos, sin perder cercania. La respuesta fue un
modelo que combind tecnologia, personalizacion y

cambio cultural.

Las soluciones que cambiaron el juego

1. Un canal digital 24/7

BEES reemplazo6 la légica de compra telefénica o
presencial por una plataforma disponible todo el
dia, con precios transparentes, historial de pedidos
y seguimiento en tiempo real. Esto redujo las
fricciones y

otorgd independencia a los

comerciantes para decidir cdmo y cuando comprar.
2. Recomendaciones personalizadas con
inteligencia de datos

El algoritmo de BEES analiza patrones de compra,
estacionalidad, lanzamientos y hasta la geografia
del punto de venta. De esta manera, cada cliente
recibe promociones a medida y sugerencias de
surtido que optimizan su rentabilidad. No se trata
de una lista genérica de ofertas, sino de propuestas

ajustadas a su negocio.

3. Marketplace ampliado

Mas alla de las bebidas, BEES integr6 un ecosistema
con mas de 35 partners y mas de 130 productos
adicionales, que incluyen snacks, productos de
limpieza y hasta articulos de conveniencia. Esto
convirtié la plataforma en un hub integral de
abastecimiento,

simplificando la gestion del

minorista.




4. Programa de puntos y fidelizacion

Cada compra suma puntos que pueden canjearse
por productos, tecnologia o beneficios exclusivos.
Esto fortalece el vinculo con el comerciante y
fomenta la recompra, dandole a BEES una

dimensién de lealtad més alld de la transaccion.

5. B-Force: redefinicion del rol del vendedor

Tradicionalmente, el vendedor visitaba para tomar
pedidos. Hoy, gracias a la digitalizacion, el rol se
transforma: el algoritmo B-Force orienta a la fuerza
de ventas para identificar beneficios no utilizados,
oportunidades de cross-selling y ejecucion en el
punto de venta. El vendedor se vuelve un asesor

estratégico que ayuda al cliente a crecer.

6. Cultura digital y capilaridad nacional

El cambio no fue solo tecnoldgico: Quilmes impulsé
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Resultados que hablan por si solos

e Mas del 90% de la facturacion ya se procesa
digitalmente.

e +31 puntos de mejora en el NPS desde 2020,
reflejando mayor satisfaccién y confianza de los
clientes.

e Expansion del alcance a mas de 300.000 puntos
de venta en Argentina, integrando tecnologia y

cercania en una misma estrategia.

Martin Setton lo sintetiz6 en una idea clave:

“La venta no termina cuando el cliente compra.
Termina cuando el shopper elige el producto en el

punto de venta”.
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Esa visién conecta la digitalizacion con la ejecuciéon ¢Quieres profundizar en esta ponencia y
fisica, garantizando que la innovacién digital tenga conocer todos los detalles?
un impacto real en la géndola.
Accede al replay completo del CATMAN Latin
Forum 2024.

Y si lideras un caso de éxito o una practica
innovadora en Category Management, postulate
para presentarlo en el CATMAN Latin Forum
2025, que se realizara del 7 al 9 de octubre en
formato 100% online.

Hazlo aqui: www.catmanlatinforum.com

RY,
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Cencosud Pert inicia una nueva etapa:
Fernando Ureta asume como Gerente Pais

Cencosud Pert anuncié un cambio en su liderazgo que marca el inicio de una
nueva etapa para la compafiia en el pais. Fernando Ureta asumio el cargo de
Gerente Pais, reemplazando a Alfredo Mastrokalos, quien deja la posicidon tras
11 afios al frente de la operacion peruana.

Mastrokalos se incorporé a Cencosud en 2014 como Gerente de Proyectos
Estratégicos en Chile, y en 2017 asumid la Gerencia de Administracion vy
Finanzas en Perd. En 2019 fue designado Gerente Pais, liderando la
consolidaciéon y rentabilidad de la compafiia, y dejando una huella significativa
en el mercado local. Durante su gestion, impulsé el crecimiento sostenido de
Cencosud en Peru y fortalecio su posicionamiento frente a la competencia.

Grupo Exito logra su mayor utilidad semestral
en una década gracias al impulso en
Colombia

Grupo Exito alcanzé en el primer semestre de 2025 la utilidad neta més alta
de la Ultima década para este periodo, consolidando una ganancia de
$240.012 millones de pesos y revirtiendo las pérdidas del afio anterior.

En Colombia, que representa el 76% de los ingresos del Grupo, el desempefio
fue determinante: los ingresos operacionales sumaron $8 billones de pesos
en el semestre, un 4,6% mas que en 2024. El EBITDA recurrente en el pais
creci6 50,8% en el segundo trimestre, alcanzando $347.917 millones de pesos,
con un margen de 8,8%.
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Dia revoluciona el

Grupo Exito crece
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Mass desembarca

mercado con su
nhueva gama de

en Uruguay y
refuerza su

alimentos para negocio
mascotas avalada inmobiliario en
por veterinarios Argentina

Dia apuesta fuerte por el
cuidado de los animales de
compafiaylanza una
innovadora gama de alimentos
para perros y gatos que
promete transformar el
segmento de pet food en
Espafia. Bajo las marcas
Deligato (para gatos) y
Deliperro (para perros), la
compainiia incorpora 59 nuevas
referencias, desarrolladas con
el aval de veterinarios y
pensadas para ofrecer una
alimentacién equilibrada,
nutritiva y a precios accesibles.

En el segundo trimestre de
2025, las operaciones de
Argentina y Uruguay
representaron el 24% de los
ingresos consolidados de
Grupo Exito, que alcanzé $5,2
billones de pesos en el
periodo.

En Uruguay, las ventas
crecieron 4,1% en el trimestre
y 4,9% en el semestre
(excluyendo efecto de tipo de
cambio).

en Chile y abre sus
primeras cinco
tiendas con
enfoque en precios
bajos

La cadena peruana de
supermercados Mass,
reconocida por su modelo de
precios reducidos, inici6 su
expansion en Chile y ya cuenta
con cinco locales operativos.
La llegada al pais se concreté
tras la adquisicion de la cadena
Erbi por parte del holding
peruano Intercorp en octubre
de 2024, marcando el inicio de
su presencia en la region.
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GRATUITAMENTE

CREA TU
CUENTA EN

www.opencatman.com

EINGRESA AL CATEGORY
MANAGEMENT INTERACTIVO
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Ampliar mercado:
Mondelez lanza el
primer alfajor
Terrabusi sin gluten

Amazon amplia Juan Fera se

Same-Day Delivery despide de

con alimentos Marolio tras ainos

frescos de liderazgo en la
compaiiia

MEMBERSHIP 3.0

en Argentina

ES LA UNICA HERRAMIENTA EN EL MUNDO QUE TE AYUDARA A ARMAR
UN PLAN COMERCIAL BASADO EN OPORTUNIDADES CONCRETAS EN
CADA CANAL, FORMATO Y CADENA.
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Informacién por Cadena:

o Penetracion

o Perfil

o Drivers de visita

¢ Misién de Compra

e Gasto Promedio

e Intensidad de compra
por Familia de
Productos

...y mucho mas

GQUIERES FORMARPARTEDELA | .
SHOPPER MEMBERSHIP? ' \g
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