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DE PROVEEDOR A CATEGORY
INFLUENCER: LA TRANSFORMACION
DE FISCHER EN EL SECTOR DIY

En el CATMAN Latin Forum 2024, Eric Castanier, Director Regional Américas en Fischer
Argentina, compartié un caso de éxito que demuestra como una empresa puede pasar de
ser un proveedor con bajo rendimiento a convertirse en un Category Influencer dentro del

sector de mejoramiento del hogar (DIY).

ERIC CASTANIER
FISCHER ARGENTINA

En el CATMAN Latin Forum 2024, Eric Castanier,
Director Regional Américas en Fischer Argentina,
compartié un caso de éxito que demuestra cé6mo una
empresa puede pasar de ser un proveedor con bajo
rendimiento a convertirse en un Category Influencer
dentro del sector de mejoramiento del hogar (DIY). Con
una estrategia centrada en el shopper, Fischer logro
mejorar la experiencia de compra, aumentar la
rotacion de productos y generar impacto en toda la
industria.

Identificando el problema: Una exhibicién

poco atractiva y un bajo rendimiento

La historia de transformacién de Fischer comenzé con
un diagnéstico honesto: sus productos no estaban
siendo exhibidos de manera efectiva. En Argentina, su
presencia en las tiendas era similar a la de una
ferreteria tradicional, con productos mal organizados,
packaging poco adecuado y una falta de orientacion
para el shopper. Ademas, los indices de rotacién eran
bajos, y uno de sus clientes principales, Easy, incluso
les sefialé que eran "el peor proveedor en términos de
performance en goéndola". Este fue el punto de
inflexion que los llevd a repensar completamente su
estrategia.

La solucién: Pensar en el shopper, no solo en

el producto

Para revertir esta situacién, Fischer llevé a cabo una
profunda investigacion de mercado, analizando tanto
su categoria como la competencia en Argentina, Chile,
Uruguay y otros paises de la regiéon. El equipo
identifico tres perfiles de shopper clave dentro del DIY:




e El usuario bésico (Dofia Rosa): Poco conocimiento

técnico, necesita asesoramiento y compra en
pequefias cantidades.

e El usuario avanzado: Le interesa la mejora del
hogar, compra en mayores volumenes y busca una
mejor relacion precio-calidad.

e El profesional: Realiza compras recurrentes y
prioriza la eficiencia en costos y cantidades.

A partir de esta segmentacion, Fischer desarroll6 una
estrategia centrada en exhibiciones modulares, con
soluciones diferenciadas para cada tipo de shopper y
materiales de comunicacién claros para facilitar la
eleccion del producto adecuado.

Implementacién: Redisefio de packaging,

exhibiciones y digitalizacién

04

Con esta nueva perspectiva, Fischer transformé por

completo su presencia en tiendas:

Nuevos packaging y formatos: Se incorporaron
blisters mas visuales, kits de soluciones completas
con tarugos y brocas en un solo pack, y envases
tipo ZIPLOC para mayor practicidad.

Exhibiciones optimizadas: Se introdujeron
codigos de colores para cada tipo de aplicacion,
paneles explicativos y goéndolas organizadas por
nivel de expertise del shopper.

Uso de herramientas digitales: Se crearon
aplicaciones moéviles para ayudar a los clientes a
seleccionar el adhesivo o fijador adecuado segun
su necesidad, con cédigos QR en las géndolas para
acceso rapido a la informacién.

Videos tutoriales y demostraciones: Monitores
en tienda que muestran cémo usar los productos

de manera efectiva.
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Resultados: Crecimiento exponencial y un
impacto en toda la industria

Los cambios implementados tuvieron un impacto
inmediato. En Easy Argentina, la venta de selladores y
espumas se multiplic6 por 11 en el primer mes. La
facturacion total de la categoria aumenté un 75% en
dolares y un 57% en cantidad de productos vendidos.
Ademas, los clientes comenzaron a optar por
productos de mayor valor agregado, evidenciando una
mejora en la percepcion de la marca.

Pero el impacto no solo se limité a Fischer. Otras
marcas dentro del sector DIY comenzaron a mejorar
sus exhibiciones siguiendo este modelo, lo que elevé el
estandar general de la industria. La iniciativa de Fischer
no solo benefici6 a la empresa y a sus clientes
minoristas, sino que mejord la experiencia de compra

para todos los consumidores del sector.

El rol de Category Influencer: Mas alla de la

marca

Este caso refleja cdmo una empresa puede pasar de
ser un simple proveedor a convertirse en un Category
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Influencer, es decir, una referencia dentro de su
categoria que no solo mejora su propio
desempefio, sino que también impulsa a toda la
industria a evolucionar. Ser un Category
Influencer significa liderar la categoria con
insights estratégicos, metodologias innovadoras y
soluciones que beneficien tanto a retailers como

a consumidores.

¢;Quieres conocer mas sobre este caso?

El CATMAN Latin Forum 2024 fue el espacio donde se
compartieron casos como el de Fischer, que
demuestran la importancia del Category Management
en la transformacion del retail. Si_quieres acceder al

replay completo de la ponencia de Eric Castanier, hazlo

aqui.

Ademas, si_tienes un caso de éxito o una

innovacién en Category Management, ya puedes

postular para presentar en el CATMAN Latin Forum

2025. Inscribete y sé parte de la evolucién del retail

en América Latina.

OPENCatman

PRESENTA TU CASO ENEL

CATMAN

LATIN

FORUM

INSPIRA AL SECTOR CON TU EXITO
EN CATEGORY MANAGEMENT

Postulate ahora en:
WWW.CATMANLATINFORUM.COM
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México consolida su crecimiento en e-
commerce y se posiciona como lider en
Latinoamérica

El comercio electrénico en México continla su expansion, superando el
crecimiento global y consoliddndose como un mercado digital sélido en América
Latina, segun el Ultimo informe de la Asociacién Mexicana de Venta Online
(AMVO). En 2024, el valor de mercado de las ventas online en el sector retail
alcanzoé los $789.7 mil millones de pesos, reflejando un crecimiento del 20% en
comparacion con el afio anterior.

El estudio destaca que los Pure Players, es decir, las empresas que operan
exclusivamente en linea, registraron un aumento del 28%, mientras que los
Brick & Clicks, aquellas que combinan la venta fisica con el canal digital,
crecieron un 18%. Esto subraya la importancia de contar con una estrategia
omnicanal robusta para maximizar el alcance y la conversién de ventas.

Publicidad combinada en retail media: los
clientes compran 3 veces mas y gastan un
40% mas

La combinacién de anuncios de busqueda y display estd demostrando ser
una estrategia clave en retail media. Segin Ryan Mayward, vicepresidente
senior de ventas en Walmart Connect, los clientes que ven anuncios en
ambos formatos tienen tres veces mas probabilidades de comprar y gastan
en promedio 40% mas en esos productos, en comparacién con aquellos
que solo ven anuncios de busqueda.

"La Gnica herramienta en el munde que le permite a tu equipo acceder a mas de
30 sesiones de frabajo de las principales Cadenas del Retail en México”.

-SHOPPER

.- MEMBERSHIP 3.0
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¢Coémo sigue

Colsubsidio tras el

Carrefour lanza un

GPA obtiene

canal exclusivo de

préstamo de €75

cierre de sus
supermercados en

WhatsApp para
comerciantes

Colombia?

Colsubsidio cerré su cadena de
supermercados a finales de
2024, marcando el fin de una
operacion de mas de 70 afios
en el sector retail. Sin
embargo, la entidad mantiene
presencia en el mercado con
su extensa red de droguerias a

nivel  nacional, ofreciendo
productos de salud vy
bienestar.

En cuanto a sus antiguos
locales comerciales, estos han
sido ocupados por Tiendas
Ara, que firmd contratos de
arrendamiento con la caja de
compensacién 'y esta en
proceso de adquirir activos
como neveras, estanterias e
inventarios.

Mientras Colsubsidio
reestructura su portafolio, la
compafiia también ha

incursionado en nuevas lineas
de negocio, incluyendo Ia
apertura de ocho espacios de
coworking en Bogota, donde
afiliados y clientes pueden
acceder a oficinas equipadas
con internet de alta velocidad.

Carrefour contindia innovando
en su estrategia digital y
expande su ecosistema en
WhatsApp con el lanzamiento
de un canal exclusivo para
comerciantes, disefliado para
brindarles promociones
especiales, informacién clave y
herramientas Utiles para el
crecimiento de sus negocios.

El anuncio llega luego del éxito
de su primer canal en la
plataforma de mensajeria, que
en pocos meses logrd reunir a
casi 1 millén de seguidores,
consoliddndose  como  un
espacio clave para
consumidores en busca de
ofertas y novedades. Ahora,
con este nuevo canal,
Carrefour busca fortalecer su
relacibn con pequefios 'y
medianos comerciantes,
facilitdndoles el acceso a
oportunidades comerciales de
manera rapida y eficiente.

millones con
Rabobank para
refinanciar deuda
de corto plazo

La Companhia Brasileira de
Distribuicdo (GPA) anunci6 la
contratacién de un préstamo

por €75 millones
(aproximadamente R$ 469
millones) con el banco
Rabobank. La  operacién,

realizada bajo los términos de
la Ley 4,131/62, fue liquidada
en su totalidad y convertida a
moneda nacional mediante
una transaccion derivada.

El préstamo tiene un plazo de
vencimiento de tres afos, con
un unico pago de capital y
pagos semestrales de
intereses. Su objetivo principal
es refinanciar deudas de corto
plazo dentro del proceso
regular de gestion financiera
de la empresa.

GPA ha venido implementando
un plan estratégico para
reducir su nivel de
endeudamiento.
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Nestlé apuesta por

Diarco Barrio

la Chocobakery y
lanza Choco Trio
en México

Nestlé ha anunciado el
lanzamiento en México de
Choco  Trio, su nueva
propuesta dentro de la
categoria Chocobakery, que
combina chocolate con galleta
crujiente en tres variedades:
mani, cookies & cream vy
chocolate. Esta linea, que ha
tenido un desempefio positivo
en Brasil y otros paises de la
region, llegara a los puntos de
venta mexicanos a partir de
abril.

La decisién de expandir la linea
Chocobakery a México
responde a su crecimiento
dentro del sector de confiteria
en América Latina. Segun
Corinne Gabler, Head of
Confectionery de Nestlé, la
categoria de tabletas de
chocolate ha experimentado
un incremento del 24% en el
Ultimo  afio, aunque aun
representa solo el 3% del
mercado total de chocolates
en el pais.

llegaala
provincia de
Buenos Aires: un
hito en su
expansion

Diarco, la empresa argentina
lider en el sector mayorista, da
un paso clave en su
crecimiento con la apertura de
su primera tienda bajo el
formato Diarco Barrio en la
provincia de Buenos Aires. La
nueva sucursal, que abrirad sus
puertas en marzo en la ciudad
de Zarate, marca un hito en la
estrategia de cercania de la
compafiia, llevando su modelo
de precios mayoristas a mas
consumidores fuera del Area
Metropolitana de Buenos Aires
(AMBA).

Diarco Barrio es un concepto
de tienda disefiado para los
clientes que buscan compras
rapidas y eficientes sin perder
los beneficios del formato
mayorista. En estas sucursales,
los consumidores pueden
acceder a una amplia variedad
de productos con precios
competitivos, incluyendo:

Mercado Libre
cierra 2024 con un
crecimiento récord
y_consolida su
liderazgo en
Ameérica Latina

El  ecosistema digital de
Mercado Libre sigue
fortaleciéndose como el motor
del comercio electronico y los

servicios financieros en
América Latina. En 2024, la
compafia reporté ingresos

netos por 21 mil millones de
dolares, un crecimiento
interanual del 38 %, impulsado
por una base de mas de 100
millones de  compradores
Unicos anuales.

El cuarto trimestre del afo
cerré con ingresos de 6.1 mil
millones de ddlares, un
aumento del 37 % interanual,
reflejando la solidez de su
modelo de negocio y la
creciente adopcion del
comercio digital en la region.
La utilidad neta alcanzé los 639
millones de dolares, con un
margen del 10.5 %, mientras
que los ingresos operativos se
situaron en 820 millones de
dolares, con un margen del
13.5 %.
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