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DE PORTADA

Daniela Espinosa, Category Management
Lead de Diageo Colombiq, fue la encargada
de presentar el caso de éxito que recibié la

mayor distinciéon de Los Trofeos del
Category Management en el marco del

DDiZ';‘:L‘: gifig‘:‘fm Catman Latin Forum 2022,

Diageo Colombia fue la empresa ganadora del
Trofeo de Category Management de Oro por haber
recibido las mejores votaciones -de una audiencia
especializada en CatMan- en la oportunidad
detectada, en la propuesta para el shopper, la cadena
y el desarrollo de la categoria, asi como por la la
efectividad de su implementacion.

El caso: "Remodelaciéon de espacio Cava Licores en
Carulla Pepe Sierra" de Diageo Colombia fue
presentado por Daniela Espinosa, Category
Management Lead de la compaiiia, quien con
pasion por el trabajo realizado dio detalles del caso
de éxito, destacando la oportunidad detectada, la
propuesta e implementacién en el punto de venta del
Grupo Exito de Colombia, los beneficios para el
shopper, el retailer y la categoria, asi como los
resultados obtenidos.


https://www.linkedin.com/company/ilacad-world-retail/?viewAsMember=true
https://www.youtube.com/user/ilacadtv/featured?view_as=subscriber
http://www.ilacadworldretail.com/
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DETALLES DEL CASO GANADOR:
'REMODELACIéN DE ESPACIO CAVA LICORES
EN CARULLA PEPE SIERRA"

LA CATEGORIA FUE | 1CORES,
DEFINIDA POR LA COMPANIA
COMO «BEBIDAS DE ALTA
GRADUACION ALCOHOLICAS
QUE SE OBTIENEN A PARTIR DE
LA DESTILACION DE UNA BEBIDA
FERMENTADA PREVIAMENTE».

‘ EL FOCO ESTUVO PUESTO EN WHISKY, TEQUILAS, VODKAS Y GINEBRAS.

L

g LA TIENDA DONDE SE
IMPLEMENTO LA ACCION FUE EL
CARULLA PEPE SIERRA, UN
SUPERMERCADO PREMIUM DE
COLOMBIA, QUE COMENZO A
OPERAR BAJO EL CONCEPTO
FRESHMARKET, EL CUAL BUSCA
GENERAR UNA EXPERIENCIA DE
COMPRA, A TRAVES DE
INNOVACION, TECNOLOGIA Y
PREMIUNIZACION.

FreshMarket
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La por
Diageo Colombia en la tienda
Carulla fue acompafiar al retail en la
transformacién de sus tiendas al
concepto Freshmarket; desarrollar
una propuesta de renovacién para
la Cava de Licores Carulla Pepe
Sierra, un punto de venta de gran
importancia para la categoria de
Licores en Colombia; y generar una
experiencia de compra, educacién e
inspiracion para el shopper.

"El gran reto era generar un upgrade
de la categoria de licores en el
punto de venta que conecte al
shopper con experiencias de
compra diferentes, porque se habia
detectado que el shopper de
Carulla conocia al supermercado de
memoria y queria encontrar algo
diferente. A partir de esto, se
propuso crear una Cava Premium de
Licores Carulla, que permitiera

Whisky,
Ginebra, Tequilas, Ron y Vodka",

exhibir las  categorias

relaté Daniela Espinosa.
La propuesta presento

tanto
para la categoria (atraer shoppers,
ampliar la exhibicién de categorias
foco: Whisky/Ginebras, guiar la

navegacion del shopper a través de
segmentacién de lineales y

ILACADWORLDRETAIL.COM
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categoria, crecer en variables de
shopper, aumentar el tiempo de
interaccién del shopper con la
categoria) como para el shopper
(disfrutar de la experiencia de
compra, educarlo  para  que
comprenda mejor la categoria) y el
retail (consolidar la tienda Carulla
Pepe Sierra como una tienda
“destino” para la categoria de
licores y tener una categoria de
Licores alineada al nuevo concepto

Freshmarket).

que alcanzaron en la
exhibicidn principal fueron: intervenir
(Whisky, Ginebra,
Vodka, Tequila y Ron) que resultaron

5 categorias

en 10 goéndolas de lineal; ganar 1
cuerpo de gdndola adicional para
exhibir la categoria de Whisky;
educar acerca de los procesos de


http://www.ilacadworldretail.com/home.aspx?idmenu=7
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las bebidas; actualizar planometrias
y una ejecucion alineada al arbol de
decisién, al tiempo que se garantizé
una exhibicién alineada a la forma
en la que el shopper ve la categoria;
una segmentacion de lineal para
que el shopper se ubique muy bien;
segmentacion por categoria vy
subsegmentos; uso de cenefas led
que capturan la atencién  del

shopper.

ILACADWORLDRETAIL.COM

"Como Catman sabemos que las
exhibiciones adicionales son un plus
en el desarrollo de categorias y de
garantizar esos puntos de contacto
con nuestros shoppers, entonces
trabajamos en una serie de
herramientas como vitrina luxury
para la exhibiciéon de referencias
super premium, glorificacion de
marca y una zona de experiencia’,
destacé la lider del departamento
de Category Management de
Diageo.

EXHIBICIONES ADICIONALES A TRAVES DE VITRINAS, GLORIFICACION DE
MARCA Y ZONA DE EXPERIENCIA


http://www.ilacadworldretail.com/home.aspx?idmenu=7
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POSTIMPLEMENTACION

HABER CREADO UNA TIENDA REFERENTE PARA LA CATEGORIA DE LICORES

VER AL SHOPPER DISFRUTAR DE LA EXPERIENCIA DEL MUNDO DE LICORES

VARIABLES DE CATEGORIA CRECIENDO A DOBLE DiGITO

CRECIMIENTO DE CATEGORIA

PENETRACION DE CLIENTES

UNIDADES POR VISITA Y SHARE OF WALLET PARA LA CATEGORIA DE WHISKY

CRECIENDO A UN DiGITO

"Este es nuestro caso de éxito que ha
sido referente en la industria de
licores y marca un antes y un después
de hacia dénde nos estamos
movilizando con Diageo, de hacia
dénde estamos movilizando nuestros
procesos de Catman para no

quedarnos solo en el tema de los

planos, solo en los bdasicos. Sino
poder desarrollar nuevas experiencias
de compra, que llamen la atencidn de
nuestros shoppers y beneficien el
crecimiento de todas las categorias y
todos  los

jugadores”,  concluyd
Daniela Espinosa, Category
Management Lead de Diageo

Colombia.

FELICITACIONES!
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Puerto Rico Bottlers

"REORGANIZACION DE LA CATEGORIA VINOS"

4

una distribuidora de los productos
de Coca-Cola Norteamérica y de
productos complementarios en las
categorias de rones, vinos 'y
cervezas, se llevd el TROFEO DEL
CATEGORY MANAGEMENT DE
PLATA por su caso de éxito

, presentado en el Catman
Latin Forum 2022 por Luis Jiménez,
Catman Manager de la compafiia.

Jiménez relaté que desde el 2015
habian detectado una necesidad de
los clientes de Puerto Rico de
simplificar la categoria frente a un
shopper que se sentia abrumado y
confuso cuando se encontraba en el
pasilo de vinos con casi mil
etiquetas, dando como resultado
que 4 de cada 10 shoppers

aproximadamente no compraban
vino porque no encontraban lo que
buscaban facilmente. Otra barrera
era que el 28% de los consumidores
no compraba vino porque no les
gustaba el sabor.

eran cémo simplificar la
categoria, contarles a qué sabe el
vino, por ejemplo, y resolver toda la
comunicacion al consumidor.
Asimismo, siendo Puerto Rico un gran
consumidor de cerveza, buscaron
captar a ese shopper para que
migrara a su categoria. Otro desafio
fue transmitirle al consumidor que el
vino no era para consumir
Unicamente en ocasiones formales,
sino que es para diferentes niveles
socioecondémicos y distintas

ocasiones.


http://www.ilacadworldretail.com/home.aspx?idmenu=7
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PinotGrigio
Lagen M Moscato
Ligena §. White
Refiescante Zinfandel
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Stout / Sauvignon
Compleja Zinfandel
Oscuna Synah
Fuente Ensamblajes
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Ante esta situacion y luego de
analizar distintos enfoques, Coca-
Cola Bottlers decidié realizar una
racionalizacion ~ de  productos,
eliminando los items no productivos,
se le dio un enfoque de mayor
rotacion en términos de
posicionamiento a las marcas vy
productos  con  ddlares  mds
saludables colocéndolos a la vista
del consumidor en las tablillas mas
productivas, colocando los items de
menores ventas en la base,
reduciendo el espacio e inventario
de los items de menores ventas.

buscaron

Para el consumidor,

diferentes alternativas para
comunicarle qué va a encontrar en
la  categoria.  “Disefiamos  los
segmentos, ya sea, lambrusco,
ligeros, espumantes, refrescantes, y
en el cabezal colocamos la
comunicacion de qué
aproximadamente se espera de ese
vino: si son efervescentes, si son
dulces, qué sabores pueden asociar
mejor, y también incluimos en parte
de la cenefa con qué puedo
acompafiar cada vino”, detallé Luis

Jiménez.

ILACADWORLDRETAIL.COM

Un punto interesante fue utilizar la
fortaleza que tiene la categoria de
cerveza en Puerto Rico y relacionarla
a nivel sabor con los vinos.
“Recordemos que no son gente que
conoce mucho de vinos, por eso
buscamos la asociacién para darle

una mejor guia”, afiadié Jiménez.

Los de la
implementacion en 35 tiendas de
Puerto Rico fueron un crecimiento de
16% en las ventas en ddlares y un
incremento de 15% en las ventas en
unidades. Asimismo, se consiguid
eficientar el inventario e, incluso,
reducir el

espacio en tiendas,

obteniendo de igual manera
avances en ventas en ddlares vy

unidades.

iFELICITACIONES!
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= CatMan

saas Shopper Insights

"E.CATMAN IMPULSANDO LA TRANSFORMACION
DIGITAL - DIAGNOSTICO 5P"

se llevd el
TROFEO DEL CATEGORY
MANAGEMENT DE BRONCE por su
caso de éxito

!

presentado el pasado 21 de abril en
el Catman Latin Forum 2022 por
Silvia Espaiia, gerente Sr. Catman;
Nadia Matos, gerente Sr. Catman;
y Elba Doniz, gerente Sr. e-Catman
de la compaiiia.

Durante la ponencia, las integrantes
del equipo Catman del Grupo AlEn
explicaron que, ante el avance del
omnicliente, detectaron que todo el
expertise que poseen en tienda
fisica no lo estaban teniendo en la
tienda online y era la oportunidad
de impulsar la transformacién digital

de AlIEn desde e-Catman.

“Hoy Grupo AlEn es un experto en

tiendas fisicas, dominamos los
procesos y todas las actividades
dentro de los mismos, sin embargo,
no podiamos contar la misma
dentro  del

digital, por lo que nos dimos a la

historia ecosistema

tarea de entender qué
necesitdbamos para lograrlo y el
primer paso fue redlizar el
diagndstico de la situacién actual”,

expresé Elba Doniz.

A partir del diagndstico, Grupo AlEn
identifico de
capitalizar los 84 millones de
personas  que  componen la
poblacién urbana con acceso a
intfernet en México y, sobre todo,
sabiendo  que el  comercio
electrénico en el pais ha sido una

constante desde hace afios.


http://www.ilacadworldretail.com/home.aspx?idmenu=7
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“AlEn es lider en las categorias que
participamos en tienda fisica vy
nuestra mision con este proyecto es
convertirnos en lideres también
dentro del ecosistema digital en las
tiendas virtuales, con el principal
objetivo de fortalecer dos puntos

generar  la
lealtad

nuestros productos”, destacd Silvia

muy  importantes:
conversiéon y la hacia
Espafia.

Fue asi que a través de la solucién
Shelf-e de Pabis Retail, AlEn inicid
el habilitamiento del Plan 2022 con
13 clientes. “Hoy con nuestra
herramienta estamos recolectando,
midiendo y analizando toda esta
informacidn, maximizando la
eficiencia de las 5Ps: el portafolio
por categoria, el contenido de los
productos, la posicion y
disponibilidad por producto, los
precios por tienda virtual y las
promociones por regiéon. Con todo
esto estamos transformando el

proceso analitico del anaquel

virtual”, explicé Doniz.

En la actualidad, e-Catman esta
capitalizando la informacién
obtenida de la

buscando que la capitalice toda

herramienta

la empresa, por lo que adicional al

ILACADWORLDRETAIL.COM
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disefio de reportes ad hoc a las
necesidades de cada una de las

dreas  colaborativas que  estdn
dentro del proyecto, estd
compartiendo tres reportes

generales a total organizacién: el de
innovaciones de mercado, el de
tracking de precios y el de la
participacién de anaquel digital.

Para finalizar, el equipo transmitié
una frase de Andy Stalman que
refleja el manejo del departamento
de e-Catman en Grupo AlEn:

FELICITACIONES!
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Live Master
Training

impartido por Frédéric Gautier

CATMAN | 1 T S - ——

CATMAN I
"Planes Tacticos de las Categorias"

6, 7y 8 de junio

. 23,24y 25 de mayo
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ILACAD NUEVA

MEMBRESIA OPENCATMAN

OPENCatman (= e >

OPENCATMAN PRO CERTIFICADO CATMAN LATIN PANORAMA
LICENCIAS DE CATEGORY FORUM RETAIL
ILIMITADAS MANAGEMENT

e e fincionalidadss El mayor encuentro Informacion

PRO de OPENCatman, la Certificado de Category regional de Category constante para
plataforma vanguardista de Management, a través de dos Management. comprender el retail.
disefio y andlisis de mddulos Live Online Training

planogramas. impartidos por Frédéric Gautier.

¢ Quieres mas informacion? Escribenos a info@ilacad.com e


https://www.ilacad.com/nota.aspx?nota=27908&pagina=1
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Interactive Category Management

[Tutorial] Cémo utilizar el andlisis de Optimizacion
del Espacio en OPENCatman

En OPENCatman puedes realizar un

Andlisis del espacio, el cual estd

integrado por tres médulos:

* % de espacio. Demo project

* Frentes minimos. Unknart

* Optimizacion del espacio.
Laundry detergent

Modificado el 17/09/2019 0852
En esta oportunidad, te ensefiaremos
a realizar un andlisis de Optimizacion

del Espacio. Tipo de andlisis

NN Y AN

Para esto daremos clic en el botén y
® % de espacio

[ =i =R TR e [SELE)

desplegard los siguientes campos.
Frentes minimos

, , () Frentes minimos
Esta opcién nos ayudara a conocer I R L" """""""
qué producto esta sobreexhibido y/o LA Optimizacién del
qué producto necesita exhibirse de e R b i i

acuerdo al criterio seleccionado.

Luego se puede definir el objetivo a
alcanzar en la Categoria.

-Por Unidades Vendidas
-Por Facturacion

Fil e = 12

-Por margen %
Q 100 Q

-Por margen $
-Por Mix de Criterios

-l O Escribe aqui para buscar


http://www.ilacadworldretail.com/home.aspx?idmenu=7
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Interactive Category Management

NOVEDADES OPENCatman

En la opcién Mix de Criterios existe una ponderacion de 25%, sin embargo,
estos se pueden ir modificando segun las necesidades que se tengan.

Tomaremos como ejemplo la opcidn de Facturacion como nuestro objetivo
por lo que seleccionaremos este campo y daremos clic en el botén
Analizar y observaremos que se muestran banderas con los siguientes
colores:

* Verde (cualquier tono de verde): son productos a los que se podria quitar
un frente (con la condicién de que se no se contradiga con el andlisis
anterior de frente minimos)

* Rojo: son productos a los que se puede otorgar mds espacios, por
ejemplo, agregando frentes.

* Sin Bandera: son productos que estdn bien, no necesitan mds espacio en
el mueble.

A0 5400871293
Arie|

Frentes actusles: 4
6. 50% Bspatio
26.53% lacturacidn

Este ejemplo, se lee de la siguiente manera el producto Ariel
tiene 4.44% del espaocio, es decir, el espacio de todas las
marcas gue estan en el estante y representa el 26.53% de lo
facturacion.
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=~ DATOS DEL SECTOR:

FEBRERO 2022
Ventas de supermercados

(a precios corrientes)

Mar 21 Abr21  May2l Jun2l Jul21  Agos21 Sep21 Oct 21 Nov 21 Dic 21

FEBRERO 2022
Ventas de supermercados
(a precios corrientes)

Variacidn mes x mes del afio anterior
Fuente: DANE

INFLACION 8,01% it

FEBRERO 2022
Ventas de supermercados

(a precios corrientes)

cmusr COLOMBIAl. ARGENTINA

Variacidn mes x mes del afio anterior

Mar 21 Abr 21 May 21 Jun 21 Jul 21 Agos 21 Sept 21 Oct 21 Nov 21 Dic 21

_—
@
-

SEPT 2021 INFLACION 6%
Ventas de supermercados
(a precios corrientes)

Variacidn trimestre x trimestre del
afio anterior -

Fuente: Cdlculos ILACAD World Retail con base
desempefio de las principales cadenas del Cal
Moderno de Supermercados en México que 1120 2120 3720 4120 a1 2121

consolidan el 80% del Total Mercado.

7

MEXICO

A
+549%  +59.9%.,573%
Variacidn mes x mes del afio anterior + % 4 u 1
Fuente: |NDEC -
INFLACION 52,3 %

+(E,7/

Ene22 Feb22

+
1518

Mar21  Abr21 May2l Jun2l Jul21  Agos21 Sept2l Oct21 Nov2l Dic2l Ene22 Feb22

+20,5%

A
Fuente: INE o o
INFLACION 7,8 % ﬂ-.."ﬁm

Ene 22 Feb 22

+E,7 %
A

[

3T21
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ooo) Agenda 2022: @

"CERTIFICACION CATEGORY MANAEEMENT" {

. Live Master

Training
impartidos por Frédéric Gautier

n SESION | "Desarrollo Conjunto de Categorias"

23, 24 y 25 de mayo

m SESION Il "Planes ticticos de las categorias”

6, 7y 8 de junio

iTE INTERESA mmlrm (ESCRIBENOS! »

LIVE MASTER TRAINING 2022

EAM I1:

The 5 Golden Rules of Negohiation 2 3y 4 demaya
KAM II: T
kay Account & Joint Bussinass Planning 30 de maye, 17y 2 junio
Cerlificacien Calegory Maonagement

Sasion I: Dasamolio Conjunto de Categoerias 23, 24 y 25 da mayo
Cerlificacion Category Management Lol
Sesion 2 Planes Tacticos de la Categoria 6, 7 y & de junic
KAM I P
Deteccion de Oportunidades en el Clente 4, 5y & da julic
KAM II; :

The 5 Golden Rules of Negofiction 1% 2y 3 de ogosto
KA I

Fay Account & Joint Bussiness Planning 5. &y / ce sapliembre

Cerfificacian Calegory Manogement

Sasion I: Desamalla Conjunto da Coltegorias 26, 27 y 28 de sapliambre

Cerlificacién Category Management

3asign 2 Planes Tacticos de la Categoria 10,11 y 12 octubra
KAM |

Detaccitn da Oportunidodes an al Cliente 3. 4y 5de octubre
BCAM NI

Kay Account & Ioint Bussiness Planning 7.8y ¥ de noviembra

Frogrom o sufelo o modifcocionss sin previoowviso.
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EXCLUSIVO MEXICO

ooo) Agenda 2022:

Webinars Shopper: llacad Live Experience

Sin imite o Foricpanhe:s poro s empresos can MMemionresa llocod

(urueerse 2 0)

Cadena

Estudio Omnicanal 2022

Fecha

28 de abril

Shopper Walmart Supercenter 5 de mayo
Shopper Soriana Hiper 12 de mayo
Shopper La Comer 19 de mayo
' Shopper Farmacia Guadalajara 24 de mayo
Shopper HEB Z de junio *
Shopper Walmart Express ? de junio
Shopper Sam's Club 14 de junio
Shopper Chedraui 23 de junio
Shopper Soriana Mercaodo 30 de junio
Shopper Bodega Aurera 7 de julio
. Shopper eCommerce 14 de julio
Shopper Bodega Aurrera Express 21 de julio
# Shopper Oxxo 28 de julio
Shopper Casa Ley 4 de agosto
Shopper Tiendas Meto 11 de agosto
Shopper Farmacia Benavides 18 de agosto

Shopper B Tomo

25 de agosto

rogromidsged 00 moakicaoiones Bn Do o avim.



