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EL CATMAN COMO MOTOR DE
VOLUMEN: EL MODELO ESTRATÉGICO

DE ALPURA EN ACCIÓN

En el CATMAN Latin Forum 2024, Ivette Godínez
Ramírez, referente del Category Management en
México y actual Head Catman en Alpura, compartió

una ponencia poderosa y profundamente

transformadora sobre el rol del portafolio estratégico

como generador de volumen y valor corporativo.

Con más de 20 años de experiencia en la disciplina,

Ivette abordó un reto común pero no siempre bien

resuelto: cómo alinear el portafolio de productos con

el shopper, la rentabilidad y la visión estratégica de la

empresa. Y lo hizo dejando en claro que hoy el Catman

no puede ser solo un ejecutor, sino un actor clave del

IVP (Integrated Value Planning) de las compañías.

IVETTE GODÍNEZ
ALPURA MÉXICO

¿Dónde empieza todo? Con una visión

estratégica de categoría

La propuesta de Ivette parte de una convicción: el

Category Management debe ser un generador de

oportunidades estratégicas y no limitarse a su rol

tradicional como “capitán de categoría” en relación con

el retailer. Desde esa mirada, el punto de partida es

una Category Vision clara y colaborativa, cocreada con

Marketing e Insights, que defina hacia dónde se quiere

llevar la categoría y qué rol cumple cada producto en

ella.

La matriz de perfilado: del diagnóstico a la

acción

Una vez definida esa visión, entra en juego lo que

Ivette denomina la matriz de perfilado, una

herramienta central en su metodología. Esta matriz se

construye a partir del portafolio definido por

Marketing y RGM, y evalúa a nivel micro (SKU por

tienda) qué productos deben estar en qué puntos de

venta, considerando incrementalidad, canibalización,

rentabilidad y perfil del shopper.

Este análisis permite definir objetivos concretos de

distribución y velocidad, que luego se integran como

building blocks en el IVP anual de la compañía. Es 
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¿Te interesa conocer todos los detalles de esta

ponencia? Puedes adquirir el replay del evento

y revivir la presentación completa de Ivette y

otras figuras clave del retail latinoamericano.

Y si lideraste un caso innovador en tu empresa,

ya están abiertas las inscripciones para presentar

tu propuesta en el CATMAN Latin Forum 2025. 

Conviértete en parte de la conversación anual

que está redefiniendo el Category Management

en nuestra región.

decir, el Catman no solo analiza o propone, sino que

impacta directamente en el volumen esperado y en el

seguimiento del desempeño comercial de la empresa.

Un caso concreto: +1 millón de cajas al año

Gracias a este enfoque, Alpura logró visualizar e

implementar un incremento de casi 1 millón de cajas

anuales, detectando oportunidades que antes no se

veían por falta de granularidad. El secreto: dejar de

pensar solo en presencia o cobertura, y empezar a

cuestionar cada código en cada tienda, entendiendo si

responde a la realidad del mercado y del shopper

actual.

Colaboración real y automatización como

pilares

Ivette insistió en la importancia de lograr consensos

internos entre Catman, Marketing y Comercial para

alinear objetivos. Pero también destacó el rol de la

automatización como aliada en este proceso: los

tableros de control permiten medir mes a mes el

cumplimiento de los objetivos definidos por tienda y

SKU, facilitando la gestión y la toma de decisiones.

Nuevos roles y desafíos para el Catman

Finalmente, Ivette llamó a repensar el rol del Catman

dentro de las organizaciones. Su experiencia en Alpura

está impulsando la creación de un nuevo rol interno,

más orientado al seguimiento del IVP, con

competencias analíticas, financieras y estratégicas.

Porque hoy, más que nunca, el Category Management

debe tener voz e influencia en la estrategia

corporativa. Como ella misma lo expresó: “Tenemos el

conocimiento, los datos, los insights. Ahora

necesitamos el protagonismo para guiar a la

organización hacia donde el shopper ya está yendo.”

POSTULA TU CASO
AQUÍ
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En un país donde las tiendas de conveniencia aún buscan su lugar estratégico,
YPF Full marca el ritmo con cifras récord de consumo y un ecosistema de datos
que optimiza cada metro cuadrado. Las más de 1.090 tiendas Full que operan
junto a sus estaciones de servicio ya representan un potencial de más del 30%
de la rentabilidad total de la compañía, y lideran rubros claves del consumo
cotidiano.

Cada día, YPF vende más de 95.000 cafés, lo que la convierte en la principal
cadena cafetera del país, superando incluso a gigantes especializados del rubro. 

RETAIL & CATMAN
News
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YPF Full: el modelo de conveniencia que lidera
ventas de café, hamburguesas y alfajores en
Argentina

SMU, grupo controlador de Unimarc, Alvi, Mayorista 10 y Super10, anunció un
ambicioso plan de inversiones por USD 600 millones para el periodo 2025-
2029. El foco estará puesto en la expansión orgánica, la modernización de
tiendas y el fortalecimiento operativo de sus negocios en Chile y Perú.

Según detalló la compañía, cerca del 60% del presupuesto se destinará a la
apertura de 115 nuevas tiendas: 80 en Chile (mitad en formato Unimarc y
mitad en Alvi/Super10) y 35 en Perú bajo el formato Maxiahorro. La expansión
permitirá a SMU alcanzar presencia en 179 comunas chilenas, cubriendo más
del 90% de la población.

SMU invertirá USD 600 millones en cinco años
para acelerar su expansión en Chile y Perú
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Un informe de PYMNTS
Intelligence, titulado “How
Preferred Payment Availability
Can Reduce Cart
Abandonment”, revela que el
70?% de los compradores
online considera la
disponibilidad de su método
de pago preferido como un
factor crucial a la hora de
elegir dónde comprar. La
consecuencia: cajas
abandonadas, ventas perdidas
y una competencia creciente
entre marketplaces, retailers
digitales y sitios de marcas.

Grupo Dia anunció su
incorporación a la Asociación
Española del Retail (AER), una
decisión estratégica que busca
reforzar su compromiso con la
profesionalización del sector,
la omnicanalidad, la
innovación y la sostenibilidad.
La firma de esta alianza se
realizó en la sede central del
grupo en Las Rozas, con la
participación de Martín
Tolcachir, CEO global de Grupo
Dia, y Laureano Turienzo,
presidente de AER.

Walmart Chile publicó los
resultados de su Radiografía
Cyber 2025 y los números
confirman una tendencia en
alza: el comercio electrónico
sigue creciendo con fuerza en
todo el país, con un impacto
especialmente destacado en
regiones. Durante la última
edición del evento de
descuentos online, se
entregaron más de 8 millones
de productos, con foco en
cobertura nacional, rapidez y
experiencia de compra.

Grupo Dia se suma
a la Asociación
Española del Retail
para fortalecer su
innovación y
proximidad

70% de los
consumidores
eligen dónde
comprar según el
método de pago
disponible

Cyber 2025:
Walmart Chile
entregó más de 8
millones de
productos en todo
el país
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Aldi, la cadena de
supermercados de origen
alemán que llegó a Estados
Unidos en 1976, acaba de dar
un paso clave en su estrategia
de posicionamiento: fue
reconocida como la opción
más barata del país,
superando a referentes como
Walmart, Target y Sam’s Club,
según el Informe de Liderazgo
en Precios 2025 de Forbes.

El estudio, basado en
relevamientos en ciudades
estratégicas como Nueva York,
Los Ángeles, Chicago, Miami y
Houston, reveló que Aldi lidera
en todas las categorías
evaluadas, sin comprometer la
calidad de sus productos. Esta
performance refuerza su
propuesta de valor: precios
bajos todos los días, con
marcas propias de alto
rendimiento.

Walmart Chile
amplía su programa
de pagos
anticipados: un
modelo para imitar

Walmart Centroamérica
reafirma su compromiso con el
crecimiento económico y social
de Costa Rica con la
inauguración de Walmart
Santa Ana, una nueva tienda
que representa una inversión
de US$15,6 millones y la
generación de 105 nuevos
empleos directos. 

Esta apertura marca un nuevo
hito en la estrategia de
expansión del grupo, que ya
cuenta con 336 puntos de
venta en todo el país bajo sus
distintos formatos: Walmart,
Masxmenos, Maxi Palí y Palí.
La tienda, de 5.874 m² de
construcción, incorpora
servicios como cafetería,
farmacia, soluciones
financieras y tecnológicas, un
área exclusiva para e-
commerce y 217 espacios de
estacionamiento, incluyendo
infraestructura accesible y
sostenible.

Dia España se
posiciona entre las
100 empresas con
mejor reputación
del país según el
ranking MERCO

Mercado Libre
invertirá US$2.600
millones en
Argentina para
ampliar operaciones

El mapa del retail mayorista en
el norte argentino suma
movimientos. A fines de 2024,
Diarco cerró su única tienda en
la ciudad de Sáenz Peña,
Chaco, una de las localidades
con mayor población de la
provincia. El retiro del
operador nacional abrió paso a
nuevos jugadores y fue
rápidamente aprovechado por
un actor local.

Con una tienda de 4.500 m² de
salón de ventas,
SuperMayorista Cheek SA
inauguró una nueva sucursal
en el espacio vacante,
marcando así su tercer punto
de venta en la provincia, junto
a su tienda ya establecida en
Resistencia y otra en la misma
Sáenz Peña.

La expansión de Cheek SA
responde a una estrategia de
crecimiento territorial
sostenido en mercados de alto
potencial y menor
competencia nacional. 
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¿Quieres  FORMAR PARTE DE LA
SHOPPER MEMBERSHIP?

Es la única herramienta en el mundo que te ayudará a armar
un plan comercial basado en oportunidades concretas en

cada canal,  formato y cadena.

SHOPPER
MEMBERSHIP 3.0
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0? Información por Cadena:
Penetración
Perfil
Drivers de visita
Misión de Compra
Gasto Promedio
Intensidad de compra
por Familia de
Productos

....y mucho más
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