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Administracion por categorias es un proceso compartido entre fabricantes y detalistas que
que evala y adminigtra categorias de producto como unidades individuaes de negocio
sobre una base de presentacién por presentacion, que se enfoca en dar mayor vdor a
consumidor y desarrollar estrategias dirigidas a un crecimiento rentable de |la categoria®
Précticamente cuaquier persona involucrada en la industria de productos de consumo esti
familiarizada con & concepto de administracion por categorias. Y es que de este tema se ha
estrito y hablado mucho. Incluso, es una redidad que més de una cadena detdlista en
nuestro pais ha integrado administracion por categorias como un proceso edtratégico de su
negocio y lo ha establecido como un méodo conjunto de trabgo con agunos de sus
principales proveedores.

Sn embargo, también es un hecho que no todas las compafiias practican este proceso, y las
gue lo hacen = encuentran en diferentes nivees de implantacion y entendimiento sobre €
guéy como establecer la administracion por categorias.

En redidad esto no es etrafio, porque la administracion por categorias significa un cambio
importante y fundamentd en € edilo tradiciond de hacer negocios en d comercio
detdlista, empezando por la formay @ fondo en que se basan las relaciones entre la cadena
Yy Sus proveedores.

Fabricantes y detdlistas tienen que enfrentar fuertes retos para comenzar a dar pasos firmes
en su implantacion, mismos que van desde € entendimiento bésico de qué es la
adminigtracion por categorias y como llevarla a cabo, hasta o que quiza represente la més
importante columna de gpoyo de proceso: la congtruccion 'y mantenimiento de una
verdadera relacion de colaboracion de negocios (partnership), donde ambos comparten un
mismo objetivo.

Ante esta redidad, la pregunta es ¢qué se necesita para que un proyecto de administracion
por categorias logre tener éxito? A continuacion comentaré 1o que considero son algunos de
los principdes eementos que deben tomarse en cuenta ad edtablecer un programa de

adminigtracion por categorias. No pretendo explicar a fondo & como de este proceso, sino
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exponer s0lo adgunos puntos que resultan criticos para su funcionamiento y asi obtener los

beneficios esperados.

ORIENTACION AL CONSUMIDOR

La orientacion hacia d consumidor es esencid y critica para @ concepto de administracion
por categorias. No es suficiente basar las edtrategias en € conocimiento de qué productos
son los que més s venden o los que generan mayor rentabilidad en la tienda Es
indispensable conocer quiénes son nuestros consumidores y qué los motiva a decidir cierta
compray a hacerla en determinada tienda.

En muchas ocasones hemos escuchado que € objetivo de administracion por categorias es
lograr tener € producto adecuado, en € lugar adecuado, d precio adecuado; y en efecto es
una buena forma de resumirlo. Lograr que esto funcione en la préctica, requiere que ese
producto, ese lugar y ese precio hayan sido definidos tomando en cuenta las caracteridticas
y motivadores de los consumidores de latienday la categoria.

Crientar los andiss y decisones para la categoria en funcion del consumidor, garantizara
que € esperado crecimiento en las ventas no Olo sea rentable, SiNo que venga acompafiado

de unameoraen laimagen de lacadenay d fabricante en d largo plazo.

INFORMACION COMPARTIDA
La informacion es d combudible que permite impulsar un proceso efectivo de
adminigracion por caegoriass y es d megor método para conocer efectivamente d
consumidor y poder orientar hacia €l |as estrategias de la categoria.
No es posble llevar addante la administracion por categorias Sn establecer un medio
efectivo para compartir informacion entre ambas partes. Por un lado, € fabricante tiene
acceso a informacion sobre @ consumidor y también ha desarrollado sus habilidades en
andiss de los datos, por € otro, d detdlista cuenta con sus propios datos que son una
fuente muy rica para entender las dinamicas de la categoria d interior de la tienda. La
conjuncion de la informacion de ambas partes resulta indispensable para d éxito de
proceso.
Es cdao que d fundamento de este aspecto es la confianza, por lo que es necesario

establecer un proceso que ayude a intercambio productivo de datos. En la medida que



crezca esa rdacion y que d intercambio de informacion ofrezca beneficios,  proceso se
fortaeceray generara cimientos duraderos.

El intercambio de informacion ayuda a crear un “lenguge comun” que hard poshble que
fabricantes y detdlistas estén enfocados en € mismo objetivo.

OBJETIVOS COMPARTIDOS

A pesar de que varias compafiias en nuestro pais ya se han integrado a la administracion por
categorias, es claro que aun queda un largo camino para congruir relaciones de verdadera
colaboracion donde se compartan los objetivos y los beneficios. Sin embargo, de dlo
depende fuertemente que un proceso de esta naturaleza logre |legar a puerto seguro.

Recién encontré una frase que me parece que describe bien este punto: “El autoservicio es
un concepto brillante para @ negocio detdlista, pero un principio muy pobre para lograr
relaciones de colaboracion.” En otras paabras, solo s se logra compartir verdadera y
honestamente los mismos objetivos en un proceso de administracion por categorias,
buscando € crecimiento fina de la categoria y con dlo € beneficio mutuo, se lograra tener
éxito en este proceso. S d contrario, una de las partes pretende aprovechar € proceso para
beneficiarse de manera exclusiva, d fracaso se encuentraalavueta de la esquina.

En administracion por categorias, detalistas y fabricantes deben trabgar juntos para

maximizar sus recursos'y sus perspectivas, y con dlo, lograr mutuos beneficios.

ACCION DE CORTO PLAZO Y VISION DE LARGO PLAZO

Los socios en un proceso de administracion por categorias deben tener la voluntad y la
capacidad para hacer que las cosas sucedan. Un plan no puede quedar sdlo en buenas
intenciones, debe ser implantado, revisado y gustado congtantemente. Pero eso Unicamente
sucederd S se comienza por ponerlo en marcha 'y por establecer un verdadero compromiso
de accion.

Por otra parte, es importante aceptar que los resultados no pueden medirse nada més por las
pérdidas 0 ganancias dd corto plazo, ya que esto puede minar fuertemente la relacion que
S ha establecido.

Los fabricantes y detalistas que han probado ser exitosos en administracion por categorias
son aquélos que han logrado acordar una vison de largo plazo que los impulse a hacer lo



gue sea necesario para que la categoria logre los objetivos que se le han fijado. Esto incluye
compartir tanto los costos como bs ganancias, pero también establecer “una causa comin’
que los lleve a lograr € éxito de sus edrategias, aunque esto tome tiempo. En d fondo, este
agpecto promueve un cambio culturd en la forma de rdacionarse, mismo que permitira
pasar de una expectativa de resultados inmediatos a una de beneficios duraderos.

Por eso agunos dicen que administracion por categorias es como un buen matrimonio, es
decir, lo dificil no es comenzar, pues normamente se hace con mucho entusasmo y buenas
intenciones, pero tan pronto como pasa la “luna de mid”, es necesario hacer un trabgo

intenso para sostener larelacion en € mismo nivel y con los mismos resultados por afios.

CONCLUSION

Adminigtracion por categorias es mucho mas que los pasos dd proceso (definicion, rol,
evauacion, etcétera). Significa una forma diferente de trabgo, de definicion y gecucion de
edrategias y de evduacion de resultados. Ciertamente los aspectos que hemos tocado esta
vez n0 0N los Unicos determinantes para € éxito de administracion por categorias, y
exisen otros tanto 0 mas importantes como @ cambio en la edructura organizeciond, la
asignacion de recursos, € involucramiento y compromiso de la dta gerencia, etcétera.

No obstante, la orientacion a consumidor, la informacion y objetivos compartidos, la accion de
corto plazo y la vision de largo plazo, representan un importante reto para fabricantes y detallistas,
pues tienen que ver con lograr un mismo esguema para entender € negocio, para establecer

objetivos y para g ecutar decisiones que al final representen un beneficio para ambas compafiias.



