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TOMA EL PROTAGONISMO EN EL
INNOVACION, DRTOS Y SHOPPER

El Bloque Brasil del CATMAN Latin Forum 2025
mostrdé por qué el pais actia como laboratorio del
retail latinoamericano: escala, diversidad de

formatos, velocidad de cambio y experimentacién
tecnologica. Las seis presentaciones ofrecieron una
combinacion de diagnéstico macro (tamafio y
formatos), evidencia practica (resultados
cuantificados) y ejemplos de innovacion (lA,

clustering, execution).




NOTA PRINCIPAL
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PONORAMA DEL RETAIL BRASILENO: UN MERCADO DIVERSO,
COMPETITIVO Y EN EXPANSION

Michael Varjao, embajador de OPENCatman
Brasil, abri6 el bloque con una radiografia
numérica y estratégica del pais: Brasil es un
mercado «continente» de 213 millones de
habitantes y ~170 millones de shoppers activos; el
retail facturé en 2024 alrededor de 1,3 billones de
reales (sin incluir vehiculos y construccién). El pais
concentra el mayor niumero de establecimientos de
la region —2,5 millones de tiendas— y consume el

40% de lo producido en América Latina.

Brasil, explicé, estd viviendo una reconfiguracion
de canales donde el autoservicio, el cash & carry, el
e-commerce y las tiendas de conveniencia
compiten en un entorno de margenes ajustados,

consumidores mas exigentes y expansion digital

acelerada.

Sin embargo, detras de la complejidad, hay una
gran oportunidad: la profesionalizacion de la
gestion de categorias como lenguaje comin
entre retail y fabricantes.

Varjdo remarcé que los players brasilefios mas
exitosos son aquellos que logran alinear
estrategia comercial con experiencia del
shopper, utilizando insights de datos vy
segmentaciones mas precisas para generar valor

conjunto.

“0 Category Management & o ponto de
encontro entre inteligéncia e execugao. E
0 Brasil esta pronto para liderar essa
conversa”.

CATMAN

G LATIN FARODN

2025

OPENCatman  ([|ILACAD

[ WORLD RETAL

Brasil: Um Mercado de
escala continental

e 213M 170M  1°

Populagao Total

Shoppers Ativos Ranking no mercado de con
na América Latina

40% do consumo
Latino-Americano

“Um dos 10 maiores mercados
de bens de consumo do Mundo®

X O Brasil ndo é apenas um pais. E um continente de consumidores.

1

(Fonte: IBGE /! McKinsey 2025 / Banco Mundial ! Euromanitor ! NislsenIC 2024)

| Michael Varjao, embajador de OPENCatman Brasil
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O Tamanho do Varejo Brasilei

R$ 1,3 Trilhées 20,

T ho do M d
amanho do Mercado Participagio no PIB

i luindo Veiculos e Construgi
(Varejo excluindo Veiculos e Construgiio) brasileiro 2024

+2,5 milhoes de Lolas

I".I'I lior mercado de vz II‘L"]I::I da América Latina ¢
glabalecimeantos. faturameni diversidade de formatos

(Fomie: IBGE /' SBVC / CMC / IBEVAR-FlA)

|...l J:I-.-Il t l .i 1 |. ] DPEN yu iR '“IILACAD

- I WORLD RETAL
i )

Os 10 Maiores Varejistas do Brasil — 24/25

Segmento : Eletromoveis
Faturamento: 32,5 (RS bi)

1° Carrefour (P Scomentc: 6°

Alimentar/Alacarejo
Faturamento: 120,6 (R5 bi)

Segmento :

: ) o LI Soegmento :
Alimentar/Atacarejo 7 (& mateus Almentar/Atacarelo
Faturamento: 80,6 (RS3 bi) Faturamento: 30,1 (RS bi)

Segmento : Loja de

Departamentos 8° a m azo N Segmento : E-commerce

Faturamento: 47,3 (RS bi) Faturamento: 26 (RS bi)

CASASBAHIA

Segmento : Farma

Faturamento: 41,8 (RS bi) g° americanas ﬁm:'::;'; .é“;. ﬂ:{wmm

Segmento : Beleza

5° GrupoBoticario Faturamento: 35,7 (RS bi) S Segmento : Alimentar/Atacarejo
1 0 Faturamento: 21,3 (RS bi)

€Y Juntas, as 10 maiores respondem por cerca de 40% do faturamento fotal do varejo brasileiro.
{Fonte: Ranking SBVC 300 Malores do Vareio Brasileire 2025 / IBEVAR-FIA)



¢ Heterogeneidad de formatos: hipermercados,
atacarejos, supermercados, conveniencia y
farmacias conviven con redes micro (cadenas
<10 tiendas) que muestran niveles
profesionales equivalentes a grandes grupos.
Michael destacd que esta diversidad obliga a
segmentar con precisidon la estrategia de
CatMan por formato y territorio.
estructurales:

¢ Desafios margenes

presionados, digitalizacion desigual por region,
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alto numero de SKUs en algunos clusters y
problemas de ejecucién en goéndola que impiden

escalar inversiones en planificacion.

e Oportunidad: Brasil es «laboratorio» por su
escala y velocidad: lo que funciona ahi suele
replicarse en LatAm si se adapta por contexto.
Michael cerr6 con la idea de que CatMan debe
combinar precision (datos) con robustez

operativa (ejecucion).

Y EL NUEVO ROL DEL GATMAN GON IA

Fatima Merlin, Senior Advisor, Intent Al Brasil
aporté el complemento cientifico: cdémo los
cambios en motivaciones y comportamientos del
shopper exigen un CatMan mas predictivo y menos
intuicion. Presentd un diagnéstico de madurez
del CatMan en Brasil (mapeo a mas de 150

empresas):

e 60% en estadio 0-1 (acciones puntuales, datos
limitados),

e 25% en estadio 2 (procesos formalizados y uso
basico de datos),

e un grupo reducido en estadios superiores
donde ya hay colaboracién industria-retail y

uso de |A.

Con su reconocida trayectoria en investigacion y
comportamiento del consumidor, Fatima compartié
los hallazgos mas recientes de Intent Al sobre como
los shoppers brasilefios deciden sus compras en un
contexto de inflacion, omnicanalidad y cambios en

la rutina diaria.

Mostré cémo la inteligencia artificial puede
transformar datos dispersos en insights
accionables, ayudando a retailers y fabricantes a
identificar patrones ocultos de consumo y mejorar

la precision de las decisiones de surtido y pricing.

Fatima Merlin, Senior Advisor, Intent Al Brasil




e |IA como palanca: Fatima mostré cémo la IA
acelera diagnosticos (p. ej. recomendaciones de
surtido por cluster), permite segmentaciones de
“gross potential shopper” en lugar de solo
demografia y automatiza planogramas segun
performance histérica. La IA no es solo
sofisticacién  técnica:

aporta rapidez en

decisiones operativas.

e Estrategia de pilotos: recomend6 comenzar
por pilotos focalizados (20% de categorias que
generan 80% de venta) para obtener wins
rapidos y escalar Cultura + Capacidades (datos,

procesos, gente).

0/

e Barreras identificadas: problemas de calidad
de datos, resistencia cultural, y ejecucion en
tienda (planogramas que no se cumplen).
Fatima subray6: IA ayuda en todos los estadios,
pero la adopcién exige procesos claros y

formacion.

En conclusion, Fatima dejé en claro que es
importante usar IA para transformar CatMan en
gestion de cliente (no solo de categorias):
personalizar surtidos y comunicaciones en
tienda segun drivers reales de compra.

INVESTIGACION QUE IMPULSA DECISIONES EN TIENDA

Julio Augusto Mello Gomes, vicepresidente de
Research & Education en POPAI Brasil, hizo foco
en la investigaciéon aplicada como motor del
cambio: no basta medir, hay que convertir las

métricas en decisiones diarias.

Julio Augusto Mello Gomes, vicepresidente de
Research & Education en POPAI Brasil

Desde POPAI Brasil, Gomes destaco la importancia
de la colaboracién efectiva entre retail y
fabricantes, y como las estrategias de Category
Management solo alcanzan su maximo potencial
cuando existe una alianza transparente y basada en

objetivos compartidos.

Presentd casos reales en los que la integracion de
datos de ambos lados permiti6 aumentar la
conversion en el punto de venta y mejorar la
ejecucion en géndola. Su mensaje central fue claro
y directo:



e Herramientas avanzadas: eye-tracking,
analisis de trafico y reconocimiento emocional
para entender la atencion real en la gondola y el
impacto de estimulos (PLV, exhibidores). Estos
métodos permiten priorizar intervenciones con

ROI medible.

e Educacién y transferencia: POPAI articula
programas entre academia, retailers y marcas
para generar estudios replicables y, sobre todo,
para formar equipos que usen esos insights en

operaciones.

;Por qué es tan urgente la capacidad omnicanal hoy en

dia?

Los compradores/consumidores e
esperan una experiéncia de m
compra integrada on-line y en la

tienda

Los retailers se estan
reorganizando para vender
productos en todos los canales
de forma sinérgica

-

Administrar surtidos e
inventario en estantes
fisicos y digitales

0 FARFHIRING
GROUP
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e De la medicidon al negocio: Gomes insistié en
convertir los informes en “herramientas vivas™:
dashboards que guien decisiones de surtido,
promociones y colocacién en funcién de
evidencia real de comportamiento.

Resultado: mas investigacion aplicada —

decisiones de géndola mas precisas — mayor

conversion en el punto de venta.

2025
Nuevos desafios
de la cadena de
suministro Afecta

il a minoristas y
proveedores

STORE

% N
Explosion de nuevos 4 __.o.—l

datos para gestionar
> mejor el negocio

Desarrollar
habilidades de
todos los
contribuyentes clave
en la organizacion y
las funciones

&

Gestionar el marketing digital
y las promociones
tradicionales para dirigir el
trafico entre la tienda fisicay la
tienda en linea
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EFICIENCIA + CLUSTERIZACION -

CREGIMIENTO RENTABLE

El Grupo Supernosso, uno de los principales
retailers regionales de Brasil, demostré6 que la
innovacién no depende del tamafio, sino del

enfoque.

Antdnio Junior, gestor de Categorias de la
cadena, explic6 cobmo Supernosso ha desarrollado
un modelo de gestion de categorias basado en la
cercania con el shopper y el uso inteligente de
datos locales para definir surtidos y precios

optimos por tienda.

La estrategia de Supernosso combina tecnologia,
autonomia de gestidon y conocimiento profundo
del territorio, permitiendo responder rapidamente
a los cambios de comportamiento y mantener la

relevancia en un mercado ultra competitivo.

Antonio Jinior, gestor de Categorias de Supernosso

Antonio presenté una implementacion completa
de CatMan en una cadena multiformato (cerca de
60 tiendas y 9.000 colaboradores, con brazo de
conveniencia y distribucién), con resultados

cuantificados:

¢ Resultados reportados tras ajuste de mix y
redisefio por cluster: +7.7% en facturacion,
+1.3 p.p. de margen, y +1.7 p.p. de
participacion de mercado en la regién
metropolitana analizada. Ademas, el 46% del
mix representdé el 77% del faturamento —

ejemplo de mix “enxuto e inteligente”.

¢ Metodologia: clusterizacion por tienda (4
clusters por tamafio/venta), clasificacion de
SKUs por rol (esencial, premium, complemento,
cola larga), y ajuste de espacio linear segun

papel de categoria.

o Focalizar en categorias que mueven

volumen (80/20 aplicado por cluster).

o Involucrar equipos cross-funcionales
(compras, operaciones, marketing) para que

la estrategia sea implementable.

Disefiar la introduccién/exclusién de SKUs con

reglas claras (politica de portafolio).



NOTA PRINCIPAL

El mensaje central de Antbnio Junior fue
contundente: la ejecucién es la verdadera
frontera competitiva del Category Management.
En su vision, la diferencia entre planear y
transformar los resultados radica en la capacidad
de convertir la estrategia en accién consistente. Sin
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estandarizacion operativa —procesos claros, uso de
herramientas CatMan y alineacién entre equipos—,
las mejores recomendaciones quedan en papel. En
cambio, cuando la ejecucién se vuelve disciplina,
cada punto de venta refleja la estrategia y

multiplica su impacto comercial.

CASO POSTOS MINIE: CRTMAN EN ESPACIOS MINIMOS
(CONVENIENCE)

En una categoria tan singular como la de las tiendas
de conveniencia, Miguel Ziegler, Head de Varejo
Alimentar de Postos Mime, comparti6 cémo
transformaron su operacién a partir de una vision

centrada en el shopper.

Postos Mime logré integrar el concepto de
Category Management a un formato

tradicionalmente  operativo, elevando la
experiencia de compra dentro de las estaciones de

servicio.

N
.1 _.'._I f f f" "‘J
. [T I f./nr r 'f
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MIyIIEI Ziegler, Head de Varejo Alimentar

de Postos Mime -

]

\/1 Vi

El resultado: una expansién ordenada, coherente
y sustentable, con decisiones basadas en datos,
una ejecucion impecable y un modelo replicable
para otros retailers de conveniencia en Brasil y la

region.

En su presentacion, Postos Mime (62 tiendas)
mostré como aplicar CatMan en el ambiente de

conveniencia —cada metro lineal cuenta—:

e Diagndstico del canal: en Brasil, el 70% de los
puestos de combustible no tienen tienda de
conveniencia, lo que revela wuna gran
oportunidad de desarrollo y profesionalizacion
del canal.

e Estrategias aplicadas: priorizacion  por

frecuencia (productos de alta rotacion vy

margen), integracion de planogramas con
sistemas digitales y abastecimiento en tiempo
real, y segmentacién de formatos (qué SKUs

llevar a puntos con 40 m2 vs. 140 m2).



e Horizonte: Postos Mime planea escalar
(objetivo pasar de 62 a 300 operaciones),
apoyandose en CatMan como motor de
replicabilidad operativa. La clave es: tener
reglas simples y replicables para cada tamafio

de tienda.

LAaTIm FoeRPN

Segln Miguel Ziegler, en convenience, CatMan
exige profundidad analitica + procesos
ultrapracticos (checklists, instructivos, integraciéon

logistica).

OPEN ([JiLAcAD

I woRLD ATAL

Por que Category Management é critico nesse canal

= Alto giro e compra por impulso

» Missdes de compras curtas “quero agora”

Equilibrio de sortimento , execugdo e
rentabilidade

* No canal de conveniéncia, quatro categorias

concentram mais de 70% do consumo:

Espaco limitado - cada SKU precisa ser pensado

OS 5 PILARES DO
CATEGORY MANAGEMENT

PREGO

CONSTRUIR CATEGORIR COLABORANDO
CON RETRILERS

Cerrando el bloque, Mariane Palopoli, Gerente
Nacional de Gerenciamento de Categoria en Red
Bull Brasil, present6 el caso “Criando o futuro de
energéticos - boas praticas que dao Asas ao

varejo”.

Su exposicién combind inspiracion y precisién
estratégica, mostrando c¢émo Red Bull esta
impulsando la categoria de bebidas energéticas
a través de datos, segmentacién y shopper

insights.



La clave, explico, esta en entender las misiones de
compra y momentos de consumo, para construir
una arquitectura de surtido que acompafe al
shopper en cada necesidad.

Red Bull no busca solo crecer en volumen, sino
elevar toda la categoria, trabajando junto al retail

con una mirada colaborativa y agil.

il F lli' |
| "I.,
/ ;Lf‘-f |
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Mariane Palopoli, Gerente Nacional de
Gerenciamento de Categoria en Red Bull Brasil

¥

En su ponencia, Mariane present6 el caso de una
marca que ha invertido para posicionar y
expandir la categoria de energéticos mediante
gestion de categoria y proyectos ejecutados con

retailers. Puntos concretos:
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e Estructura y recursos: Red Bull mas que
duplicé su area de CatMan en Brasil en los
ultimos 10 meses, invirtiendo en gente y
capacidades para pasar de acciones tacticas a
programas estratégicos de categoria.

e Ejecucién colaborativa: trabajan con retailers
en iniciativas que no solo potencian la marca
sino la categoria completa (ej.: visibility sets,
cross merchandising con bebidas frias y snacks,
exhibidores en zonas de alto trafico). La métrica
priorizada: rotacién por metro lineal combinada

con share de categoria.

¢ Narrativa y shopper marketing: Red Bull usa
storytelling y activaciones que vinculan la
experiencia (sport/eventos) con presencia en
gondola, buscando consumo responsable vy

repeticion.

Al finalizar su ponencia, Mariane Palopoli dejé en
claro que Red Bull invierte en CatMan como
motor de crecimiento de categoria —no solo de
marca— Yy exige coordinacion con retailers
(planos de inversién conjunta y seguimiento de

ejecucion).

BLOQUE
BRASIL

1.Brasil marca tendencia por su escala y
heterogeneidad: lo que se prueba con éxito alli
suele ser replicable (ajustado) en LatAm.

2.1A es palanca, no receta magica: acelera
diagnosticos, segmentaciones y automatizacion,
pero demanda calidad de datos, pilots y

capacitacion.



3. Ejecucion es la variable limite: planear sin
asegurar implementacién en tienda es desperdicio;

los casos de Supernosso y Postos Mime lo

muestran con cifras (crecimiento, margen,
participacion).
4. Investigaciéon aplicada = decisiones con

precisién: eye-tracking y métricas en tienda deben
alimentar rutinas operativas (POPs, planogramas,

promociones).

5. Modelos replicables para formatos small &
large: clusterizacion + reglas por tamafio de tienda
son la base para escalar (ej.: Playbook para 4
clusters).

ORGAMIZAN

([I'tAcAD

JWORL

CATMAN

L AT FORUM

OPENCatman

2025

EL MAYOR ENCUENTRO LATINOAMERICAND

DE CATEGORY MANAGEMENT

Replay

REVIVELO AQUI..

b
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El Blogque Brasil del CATMAN Latin Forum 2025
dej6é en claro que el pais es hoy el laboratorio
mas avanzado de Category Management en la
region.

La madurez en el uso de datos, la integracién
tecnologica, la colaboracién entre actores y el
enfoque humano detras de cada decision marcan
el rumbo de wuna nueva era del retail
latinoamericano.

¢Quieres acceder a todas las ponencias del Bloque
Brasil y descubrir en detalle las estrategias detras
de estos casos?

Mira los replays completos del CATMAN Latin

Forum 2025 en www.catmanlatinforum.com

FREDERIC GAUTIER BRIAN HARRIS
Founder y CEQ Creador y maximeo
de exponente del

¥

EXPERTOS DE TODA AMERICA LATINA

2 A8 43080
I Y PYS YW


https://catmanlatinforum.com/replay-2022-2023/
http://www.catmanlatinforum.com/
https://catmanlatinforum.com/#formulario
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RETAIL & CATMAN

News

'S FEMSA impulsa la nueva era de OXXO con una

inversion anual de mil millones de délares

Fomento Econémico Mexicano (FEMSA) anuncié una inversiéon anual superior a
los mil millones de délares destinada a transformar su cadena de tiendas OXXO

nuevos formatos de conveniencia.

;! i
México endurece su etiquetado frontal: un

nhuevo desafio y oportunidad para la industria
del retail

consumo mas amplia.

México se encamina hacia la etapa mas estricta del etiquetado frontal de
advertencia, una politica que ha transformado de raiz la industria alimentaria
desde su implementacién en 2020. Considerado un modelo de referencia
internacional en materia de salud publica, el sistema tiene como objetivo
reducir la incidencia de enfermedades no transmisibles como la obesidad, la
diabetes y la hipertension —problemas que afectan a millones de mexicanos
y presionan al sistema sanitario nacional—.

La Fase 2, vigente desde octubre de 2023, ya impone limites mas exigentes
para el uso de sellos de advertencia en productos preenvasados,
contemplando umbrales mas bajos de calorias, azlcares, grasas saturadas,
grasas trans y sodio.

esta Certificacidnl|

=y, CERTIFICADO
mr\

Y, | CATEGORY
" IMANAGEMENT

CATE
MANAG

JALD RETAIL

en México, con foco en la categoria de alimentos preparados y el desarrollo de

Durante la llamada con analistas por los resultados del tercer trimestre de 2025,
José Antonio Fernandez Garza-Laglera, quien asumié como Director General de
FEMSA el 1° de noviembre, explicé que el plan de capital busca fortalecer la
propuesta de valor de OXXO y acelerar su evolucién hacia una experiencia de

Contenido Neto

400g 2

ALTO Eb
AZUCAR

PORCIONES
APROX.

ALTO EN
CALORIAS

Ministerio
de Salud

Live Master Training
impartid por:
FREDERIC GAUTIER
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Apertura

Centro de Servicios Médicos

HEB construira su Arcor se suma ala Walmex refuerza su
tienda mas grande ola asiatica: lanza compromiso con la
en México con una sulinea de ramen salud: abre su
inversién de 800 instantaneo en cuarto Centro de
millones de pesos Argentina Servicios Médicos

. :MEMBERSHIP 3.0 e

Walmart A 2000 T e O "
i e o T“ DA X Informaclonfor Cadena:
pr— ¥ Soriana . e Penetracién
T e cite kel
_ el — 5ypgr Perfil

<> o % Sorking Drivers de visita
samsclb  ElSdnchez Misién de Compra

9 Soriana Gasto Promedio
R @Brience E’xz @Calimax Whiys

i | _[fI-“. KO

ik Ko Intensidad de compra
“=Chedraui .1
por Familia de

Netom | =ikl A -y Productos

¥ ' —— ya
Walmart ) sesey mucho més
ST 5

DEISOL
‘Ly,
8xpress COsmo ©Z¢] @W’*‘“

LT

@ 2=t ms
‘JD erza 7 FARNACUAS SMILATES @B RAN


https://www.ilacad.com/nota.aspx?nota=29702&pagina=1
https://www.ilacad.com/nota.aspx?nota=29702&pagina=1
https://www.ilacad.com/nota.aspx?nota=29702&pagina=1
https://www.ilacad.com/nota.aspx?nota=29702&pagina=1
https://www.ilacad.com/nota.aspx?nota=29702&pagina=1
https://www.ilacad.com/nota.aspx?nota=29705&pagina=1
https://www.ilacad.com/nota.aspx?nota=29705&pagina=1
https://www.ilacad.com/nota.aspx?nota=29705&pagina=1
https://www.ilacad.com/nota.aspx?nota=29705&pagina=1
https://www.ilacad.com/nota.aspx?nota=29705&pagina=1
https://www.ilacad.com/nota.aspx?nota=29693&pagina=1
https://www.ilacad.com/nota.aspx?nota=29693&pagina=1
https://www.ilacad.com/nota.aspx?nota=29693&pagina=1
https://www.ilacad.com/nota.aspx?nota=29693&pagina=1
https://www.ilacad.com/nota.aspx?nota=29693&pagina=1
mailto:INFO@ILACAD.COM
mailto:INFO@ILACAD.COM
mailto:info@ilacad.com
mailto:info@ilacad.com
mailto:info@ilacad.com
mailto:info@ilacad.com
https://www.ilacad.com/BO/_Data/Archivos_Comerciales_ILACAD/Shopper_Membership30.pdf

GRATUITAMENTE

CUENTA EN

WWW.opencatman.com

EINGRESA AL CATEGORY
MANAGEMENT INTERACTIVO

OPENCatman

Interactive Category Management




