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BRASIL VS. EE. UU.: LAS 5
PRINCIPALES BRECHAS EN CATEGORY
MANAGEMENT Y COMO CERRARLAS

La presentacion de Julio Augusto Mello Gomes, Partner en The Partnering Group, ofrecié un
analisis revelador sobre el estado actual y futuro del Category Management, comparando
las perspectivas de Estados Unidos y Brasil, y destacando la colaboracién y tecnologia como
ejes clave.

JULIO AUGUSTO MELLO GOMES
Partner en The Partnering Group

Durante el ultimo CATMAN Latin Forum, Julio Augusto
Mello Gomes, Partner en The Partnering Group, una
figura con mas de 30 afios de experiencia en el mundo
del comercio minorista, compartio los resultados de un
estudio comparativo sobre el futuro del Category
Management en Estados Unidos y Brasil. Su charla
destacé las diferencias, oportunidades y desafios que
enfrentan ambas regiones en este campo, marcado

por la tecnologia y el analisis de datos.

La evolucion del Category Management

Julio destacé cdmo, en sus inicios, el Category
Management se centraba en la agrupacion de
productos para reflejar el comportamiento de los
consumidores. Hoy, esta practica ha evolucionado
hacia una gestion estratégica que conecta areas como
ventas, marketing y trade marketing, priorizando el
entendimiento profundo del shopper y la creacion de
valor incremental tanto para proveedores como para
retailers.

Segun Julio, en los mercados mas maduros, el Category
Management ya no es solo una herramienta de
gestidén, sino una ventaja competitiva que permite
anticipar cambios, liderar categorias y desarrollar
estrategias omnicanales que optimicen precios, surtido
y promociones.

Resultados del estudio comparativo
La encuesta realizada por The Partnering Group revel6

diferencias significativas entre las practicas de
Category Management en Brasil y Estados Unidos.
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Future of Category Management
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Mientras que los profesionales estadounidenses se |nsights clave y el camino hacia el futuro

destacan por su estructura y rigor en procesos, Brasil

presenta importantes areas de mejora: Julio subrayé cinco impulsores esenciales para avanzar

en el Category Management:
¢ Omnicanalidad: En Brasil, el retail todavia tiende a

separar los canales fisicos y digitales, a diferencia Foco en el shopper: Disefiar soluciones que

de Estados Unidos, donde los equipos trabajan de atiendan las necesidades reales del consumidor.

manera mas integrada para ofrecer una Experiencia omnicanal: Integrar todos los puntos

experiencia uniforme al shopper. de contacto para garantizar consistencia.
Colaboracién multifuncional: Alinear indicadores

» Fluidez en inteligencia artificial (IA): Aunque Brasil clave (KPIs) entre departamentos y socios

muestra entusiasmo por la IA, aun carece de
habilidades técnicas para implementarla
eficazmente en el analisis y la estrategia de

Category Management.

Liderazgo estratégico de categorias: Mientras en
Estados Unidos es comun que las empresas tengan
una vision clara del futuro de las categorias, en

Brasil esta practica esta en sus primeras etapas.

comerciales.

Visién de categoria: Desarrollar planes estratégicos
que anticipen tendencias y cambios de
comportamiento.

Tecnologia y analitica: Usar IA y machine learning
para agilizar procesos y decisiones.
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Para Julio, el futuro del Category Management es agil,
predictivo, integrado y colaborativo. Sin embargo,
alcanzar este nivel en Latinoamérica requerira superar
desafios estructurales y culturales, ademas de
fortalecer habilidades analiticas en los equipos

comerciales.
Un llamado a la accién

Julio concluyé con un mensaje alentador: el futuro del
Category Management es ahora, y los profesionales en
la region tienen una oportunidad Unica para dar saltos
cualitativos mediante la adopcién de nuevas practicas
y tecnologias. Invitd a los asistentes a reflexionar sobre
el estado actual de sus estrategias y a trabajar en
equipo para construir una vision mas solida y
colaborativa.
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Descubre mas sobre los resultados vy
recomendaciones de Julio Augusto Mello Gomes
adquiriendo el replay completo de su ponencia en
el CATMAN Latin Forum 2024. Ademas, ya estan
abiertas las inscripciones para postular tus casos
de éxito e innovacién en el CATMAN Latin Forum
2025.

iNo te Inscribete en

www.catmanlatinforum.com

quedes fuera!

OPENCatman

PRESENTA TU CASO ENEL

CATMAN

LATIN

FORLUM

INSPIRA AL SECTOR CON TU EXITO
EN CATEGORY MANAGEMENT

Postulate ahora en:
WWW.CATMANLATINFORUM.COM
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Grupo Calleja acelera expansién en Uruguay:
huevas tiendas, remodelaciones y proyectos
inmobiliarios

Grupo Calleja, la firma salvadorefia que en 2024 se convirtié en accionista
mayoritaria de Grupo Disco Uruguay (GDU), ha definido un ambicioso plan de
expansion en el pais. En los proximos dos afos, la compafia invertira US$ 35
millones en la apertura de dos nuevas tiendas en el interior y la remodelacion
de cinco establecimientos existentes.

Carlos Calleja, presidente ejecutivo del grupo, destacé la relevancia de Uruguay
dentro de la estrategia corporativa. "GDU es una joya en el sector retail, con una
operacion innovadora y eficiente. Nuestro compromiso es seguir invirtiendo en
el pais y aportar a su desarrollo econémico y social", sefialé el ejecutivo.

Cencosud entra al nhegocio mayorista en
Argentina con la compra de Makro y Basualdo ~

Cencosud ha concretado su ingreso al segmento mayorista en Argentina
con la compra del 100% de Supermercados Mayoristas Makro S.A. y
Roberto Basualdo S.A., en una operacién valorada en 122,5 millones de
dolares. La transaccion, financiada con recursos propios, le permite a la
compafiia fortalecer su presencia en el pais y generar nuevas sinergias con
sus negocios actuales.

"La Unica herramienta en el mundo que le permite a tu equipe acceder a més de
30 sesiones de trabajo de las principales Cadenas del Retail en México”.
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Auchan apuesta

por las tiendas sin

Amazon reporta

Carrefour pone fin

su mayor

empleados para
operar los
domingos en
Francia

El sector del retail alimentario
no es ajeno a los avances en
autoservicio, pero Auchan ha
decidido ir un paso mas alla al
inaugurar supermercados sin
empleados para garantizar la
apertura los domingos. La
medida, que busca ampliar la
disponibilidad de sus tiendas
sin incrementar la carga
laboral de su personal, ya ha
sido implementada en tres
establecimientos en la region
de Valenciennes, al norte de
Francia.

Los supermercados en
Aulnoye-Aymeries, Saint-Saulve
y Orchies ahora funcionan los
domingos hasta las 20:30
horas sin personal de tienda.
En su lugar, los clientes
encuentran un guardia de
seguridad y un sistema de
asistencia remota a través de
una centralita para resolver
dudas.

velocidad de
entregas en 2024

Amazon ha destacado avances
en su servicio Prime,
asegurando que en 2024
alcanzé6 su velocidad de
entrega mas rapida hasta la
fecha. Segun datos
compartidos por la compafia,
mas de 9 mil millones de
articulos fueron entregados el
mismo dia o al dia siguiente a
nivel global. Ademds, estima
que sus suscriptores en
Estados Unidos ahorraron en
promedio mas de 500 dolares
en costos de envio durante el
ano.

Para alcanzar estos resultados,
Amazon ha expandido su red
logistica, incrementando en
mas de 60 % sus centros de
distribucién de entrega en el
mismo dia en EE. UU., donde
ya cubre 140 areas
metropolitanas. Esto ha
permitido un aumento en la
frecuencia de compras: en
promedio, cada miembro de
Prime en EE.UU. realizd casi
100 pedidos en 2024, lo que
equivale a cerca de dos
compras por semana.

definitivo a los
folletos en papel

Carrefour ha anunciado el fin
definitivo de sus folletos en
papel, una medida alineada
con su estrategia de
sostenibilidad y digitalizacion.
A partir del proximo 31 de
marzo, la compafiia dejara de
distribuir catalogos fisicos y
trasladara toda su
comunicacién promocional al
ambito digital.

El presidente y consejero
delegado de Carrefour,
Alexandre Bompard, confirmo
esta decision, destacando su
impacto positivo tanto en el
medio ambiente como en la
estructura de costos de la
empresa. “Desde 2022
digitalizamos todos nuestros
catdlogos en nuestra web, en
la aplicacion Carrefour, por
correo electrénico y WhatsApp.
Esto supone evitar 15.000
toneladas de papel al afio y un
ahorro que ahora se reinvierte

en mejores precios para
nuestros  clientes”,  explico
Bompard.
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Interactive Category Management
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Grupo Calleja

apuesta por la
exportacién de
productos
uruguayos a
América Latina

El Grupo Calleja, accionista
mayoritario de Grupo Disco
Uruguay (GDU), ha identificado
una nueva oportunidad de
expansion a través de la
exportacion de  productos
uruguayos a otros mercados
de  América Latina. La
compafiia estd explorando la
posibilidad de llevar carne,
cerveza y otros productos de
alta calidad a sus operaciones
en Colombiay El Salvador.

Uno de los focos principales de
este plan es la exportacién de
carne uruguaya a Colombia y
El Salvador, mercados donde el
grupo ya tiene una fuerte
presencia con Grupo Exito y

Super Selectos,
respectivamente. “Desde
Uruguay podemos exportar

carne perfectamente a estos
paises. Conocemos la calidad,
los cortes y lo que les gusta a
los consumidores en nuestros
mercados”, explic6  Carlos
Calleja, presidente ejecutivo
del grupo.
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Walmart refuerza

ExGrupo Exito

Su presencia en
Nicaragua con la

impulsa su plan
inmobiliario en

apertura de Maxi

Uruguay con

Pali Sébaco

Walmart Nicaragua inicia el
2025 con un firme
compromiso de expansion en
el pais. La compafila ha
inaugurado su nueva tienda
Maxi Pali Sébaco, en el
departamento de Matagalpa,
tras una inversion de 5.7
millones de dolares. Esta
apertura no solo fortalece su
red de tiendas en Nicaragua,
sino que también contribuye al
desarrollo local mediante la
generacion de empleo y el
impulso al comercio minorista.

Ubicada estratégicamente 1.3
kilbmetros al norte del puente
de ingreso a Sébaco, en la
carretera hacia Matagalpa, la
nueva tienda se suma a la
propuesta de Walmart de
acercar productos de calidad a
precios accesibles para
mejorar la calidad de vida de
las familias nicaraglienses.

desarrollos
comerciales y
residenciales

El Grupo Calleja,
conglomerado salvadorefio y
accionista  mayoritario  de
Grupo Disco Uruguay (GDU),
ha puesto en marcha un
ambicioso plan inmobiliario en
el pais. La compafiia analiza
desarrollar un centro
comercial en Durazno y un
proyecto de uso mixto en la
zona del Parque Roosevelt,
donde ya opera su
hipermercado Géant.

Uno de los principales
proyectos en evaluacién es la
construccién de un "strip mall"
en Durazno. Este modelo de
centro comercial incluiria un
estacionamiento  frontal vy
varios locales comerciales, con
una tienda Fresh Market como
ancla principal. “Ya hay un
grupo interesado en
desarrollar este proyecto con
nosotros”, adelanté Carlos
Calleja, presidente ejecutivo
del grupo, quien busca socios
estratégicos para acelerar la
expansién en el interior del
pais.
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