
Convirtiendo
  desafíos en
crecimiento
         sostenible.
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RETAIL 2025:
ESCENARIO ECON±MICO, IMPACTO

POL´TICO Y EVOLUCI±N DEL SECTOR

S A L A PL EN A RI A

BL O QUE 1

CRECIMIENTO COMERCIAL
SOSTENIBLE

COF F EE BRE A K

LUNCH

COF F EE BRE A K

BL O QUE 2

RETAIL INTELIGENTE: C±MO LA IA Y LA
OMNICANALIDAD ESTüN TRANSFORMANDO

LA EXPERIENCIA DE COMPRA

BL O QUE 3

PLATAFORMAS DIGITALES: HERRAMIENTA
CLAVE PARA PROFUNDIZAR EN LAS

RELACIONES CON LOS CONSUMIDORES

BL O QUE 4

DEL IMPACTO VISUAL A LA VENTA:
VISUAL MERCHANDISING QUE

IMPULSA RESULTADOS

S A L A PA R A L EL A 1

EXPANSI±N Y CRECIMIENTO
DE NEGOCIO

S A L A PA R A L EL A 2

S A L A S PA R A L EL A S

��������������������������

EL DESAF´O DEL TALENTO
EN EL RETAIL

S A L A PL EN A RI A

BL O QUE 5

COF F EE BRE A K

GESTI±N DE CRISIS: CLAVE PARA
LA CONFIANZA Y LA REPUTACI±N

COF F EE BRE A K

LUNCH

BL O QUE 6

FORMATOS, CANALES E  IRRUPCI±N
DE NUEVOS JUGADORES

PEQUEØOS GIGANTES: LECCIONES
DE EMPRENDEDORES

BL O QUE 8

BL O QUE 9

RETAIL MEDIA RELOADED:
EL FUTURO DE LA PUBLICIDAD EN

EL PUNTO DE VENTA

S A L A PA R A L EL A 3

S A L A S PA R A L EL A S

DEL ORIGEN AL CLIENTE: 
CADENA DE SUMINISTRO TRANSPARENTE

Y ∏LTIMA MILLA

BL O QUE 7



  RETAIL 2025: ESCENARIO ECON±MICO, IMPACTO POL´TICO
Y EVOLUCI±N DEL SECTORBLOQUE 1

  RETAIL INTELIGENTE: C±MO LA IA Y LA OMNICANALIDAD
ESTüN TRANSFORMANDO LA EXPERIENCIA DE COMPRABLOQUE 3

  CRECIMIENTO COMERCIAL SOSTENIBLEBLOQUE 2

  PLATAFORMAS DIGITALES: HERRAMIENTA CLAVE PARA
PROFUNDIZAR EN LAS RELACIONES CON LOS CONSUMIDORES

BLOQUE 4

08:00 - 09:00

09:00 - 09:05

09:05 - 09:10

09:10 - 09:35

09:35 - 10:00

10:00 - 10:25

10:25 - 11:00

11:05 - 11:35

11:35 - 12:10

12:10 - 12:20

12:20 - 12:40

12:40 - 13:00

13:00 - 13:20

13:25 - 14:25

14:25 - 14:55

14:55 - 15:15

15:15 - 15:35

15:35 - 15:55

16:00 - 16:30

16:30 - 16:55

16:55 - 17:25

17:25 - 17:55

17:55 - 18:00

Welcome co�ee

Presentación del Evento
Katia Rachito� | Directora Asociada, Seminarium Perú

Palabras de Bienvenida y apertura evento
Carlos Neuhaus | Presidente, ACCEP

El entorno de negocios en el Perÿ en un contexto electoral
Ivan Portocarrero | Director de Análisis Sectorial, APOYO Consultoría

Rumbo a las elecciones 2026
Giulio Valz-Gen | Socio, 50+Uno Análisis Político y Estrategia

The state of groceries
Eduardo Rodríguez | Socio y Co-líder de la práctica de Retail para Hispanoamérica, McKinsey & Co.
Ryan Drassinower | Socio, McKinsey & Company en la oficina de Miami, Florida

Panel de discusi—n
Retail en transformaci—n:
DesafÀos y oportunidades
Expertos analizarán cómo la transformación económica y los cambios en el escenario
global están impactando a América Latina y, en particular, a Perú. En un contexto
de incertidumbre y adaptación, exploraremos los desafíos, riesgos y oportunidades
que definirán el futuro del sector en el corto plazo.

José Antonio Iturriaga | Group CEO, Grupo EFE
Johanna Inti | CEO, NGR
Willard Manrique | CEO, Grupo Crosland

Modera
Mabel Huertas | Socia Directora, 50+1

Break

The 10 New ROIS:
Guarantee Sustainable Commercial Success
Martin Newman | Keynote speaker. Consumer Champion and Global CX Leader

Firechat con Martin Newman
Modera
Carlos Neuhaus | Presidente, ACCEP

Caso Progresol
Generando valor compartido con clientes
Gabriel Barrio | Gerente Comercial, UNACEM

Caso Machu Picchu Foods
Del Perÿ al mundo, como Machu Picchu Foods impulsa marcas
globales de terceros a trav«s de la innovaci—n y la sostenibilidad
Fernando Guzmán | Commercial Director, Machu Picchu Foods

Caso Pickadeli
La importancia del branding con prop—sito para el crecimiento
de una marca
Víctor Hugo de la Cruz | Founder & CEO, Pickadeli 

Lunch

Innovaci—n impulsada por datos e IA
Renzo Casapía | Co-founder de LearnDat, Profesor de Hult y MIT PE

C—mo hacer promociones møs rentables con IA:
Maximiza ventas y minimiza p«rdidas
Rodrigo Córdova | Director de Soluciones para LATAM, RELEX Solutions

Del CRM al Retail NextGen:
De la recolecci—n de datos a la vivencia de experiencias emotivas
Andrés Postigo Huanqui | Socio - Director, Insider Perú
Sebastián Bustamante Perea | Socio - Director, Insider Perú

Centros comerciales como clave en la estrategia omnicanal del retail
Christopher Banfield | Chief Innovation O�cer, Mallplaza
Sebastián Schwerter | Director Omnicanal, Mallplaza

Break

Del alcance a la conexi—n profunda con el consumidor:
C—mo las marcas estøn creando vÀnculos reales con los consumidores
Adriana Pedraza | Market Leader, Burson Perú

Panel de discusi—n
Modo influencer:
El arte de crear comunidad (y ventas)
En un mundo donde las redes sociales definen tendencias, comportamientos
y decisiones de compra, entender cómo conectar auténticamente con las audiencias
es más crucial que nunca. Este panel reúne a reconocidos influencers que han
logrado construir comunidades sólidas, generar alto nivel de interacción y mantener
una presencia relevante en plataformas digitales. A través de su experiencia,
exploraremos qué prácticas han sido clave para su crecimiento y qué pueden aprender
de ellos las grandes marcas y retailers para adaptar sus estrategias, humanizar sus
contenidos y generar mayor impacto en el entorno digital.

Diego Quiroz | Creador de contenido especializado en tecnología
Giacomo Bocchio | Chef tacneño y figura influyente de la cocina peruana
Flavio Galvez | Influencer empresarial con foco en finanzas, marketing y crecimiento profesional 

Modera
Adriana Pedraza | Market Leader, Burson Perú

Shoppertainment:
The new era of Social Commerce on TikTok
Ángela Gómez Puerto | E-commerce & Digital Growth Leader | TikTok | Ex-Meta | Mentora Endeavor

Cierre del día

ESTOS HORARIOS PODR´AN ESTAR SUJETOS A VARIACI±N
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ESTOS HORARIOS PODR´AN ESTAR SUJETOS A VARIACI±N

  EL DESAF´O DEL TALENTO EN EL RETAILBLOQUE 5

  GESTI±N DE CRISIS: CLAVE PARA LA CONFIANZA
Y LA REPUTACI±N

BLOQUE 6

  DEL ORIGEN AL CLIENTE: CADENA DE SUMINISTRO
TRANSPARENTE Y ∏LTIMA MILLABLOQUE 7

  FORMATOS, CANALES E IRRUPCI±N DE NUEVOS
JUGADORESBLOQUE 8

  PEQUEØOS GIGANTES: LECCIONES DE EMPRENDEDORESBLOQUE 9

08:00 - 09:00

09:00

09:00 - 09:25

09:25 - 09:55

09:55 - 10:20

10:20 - 10:55

11:00 - 11:30

11:30 - 11:55

11:55 - 12:15

12:20 - 12:40

12:40 - 13:00

13:05 - 14:05

14:05 - 14:30

14:30 - 14:50

14:55 - 15:10

15:10 - 15:45

15:45 - 16:05

16:05 - 16:15

Welcome co�ee

Apertura Día 2

Estudio
Transformando la incertidumbre en oportunidad
Soledad Ruilópez | Human Capital Consulting Partner, Deloitte 

Culture Eats Strategy for Breakfast:
Winning The Hearts and minds of both colleagues and customers
Martin Newman | Keynote speaker. Consumer Champion and Global CX Leader

The Power of P:
People!
Bettina Piñeiro | Sales humanist | Senior Retail & Sales Executive | Executive Coach |
Former Director at LVMH, Ti�any & Co. and current CH Carolina Herrera

Panel de discusi—n
ùC—mo retener al talento hoy?
En el sector retail, muchos líderes enfrentan un reto común: la alta rotación de
personal, potenciada por los cambios culturales entre generaciones, el avance
acelerado de la digitalización y la evolución constante en los valores y expectativas
de los colaboradores. Esta realidad obliga a repensar los modelos tradicionales de
liderazgo y a buscar nuevas formas de construir culturas organizacionales sólidas,
inclusivas y comprometidas. En este panel, exploraremos cómo liderar en medio de
esta transformación, cómo integrar la diversidad como motor de innovación y cómo
conectar de forma auténtica con el talento de hoy.

Fernanda Giamberini | Vp Global de HR, MCK Hospitality
Bettina Piñeiro | Sales humanist | Senior Retail & Sales Executive | Executive Coach |
Former Director at LVMH, Ti�any & Co. and current CH Carolina Herrera
Fernando Soriano | CEO, CinePlanet

Modera
Arnold Wu | Presidente de Directorio, Wu Restaurantes ( Pardos Chicken , MR Shao ,
Planet Chicken ) | Presidente de directorio, GW Yichang

Break

De la viralizaci—n al control:
Prepørate antes de ser (mala) noticia.
Giuliana Luján del Castillo | Directora de Comunicación Corporativa y de Marca , APOYO Comunicación

Tu Score de Crisis
Maria Katia Filomeno | VP de Innovación y Estrategia, APOYO Comunicación

LogÀstica inteligente:
Trazabilidad, sostenibilidad y el impacto de las polÀticas globales en la cadena
de suministro
Iván Sánchez | Chief Operating O�cer, Ransa Perú

El futuro de la ÿltima milla:
TecnologÀa, velocidad y confianza
Rafael Lira | Director de Estrategia para la región andina, Mercado Libre

Lunch

Estudio
Chino, chino, chino:
Fiebre por lo asiøtico
Javier Álvarez | Trends Senior Director, Ipsos

DBS Beauty Store y su Ingreso al mercado peruano
Jaco Leopold | Co-Fundador y Director, Empresas DBS

Pequeœos gigantes:
C—mo los nuevos emprendedores estøn revolucionando el marketing
Juan Carlos Villacorta | Co-fundador, Infomercado

Panel de discusi—n
Nueva ola de emprendedores
Emprendedores emergentes están revolucionando la forma de conectar con el
consumidor, apoyándose en marcas personales auténticas, contenido con propósito
y mucha creatividad sin miedo al error. En este panel, exploraremos qué pueden
aprender las grandes y medianas empresas de su enfoque, su estrategia y qué claves
pueden aplicar para adaptarse al consumidor moderno y construir marcas más
humanas.

Stefano Ambrosini | Socio Fundador, Freh
Nicolás Majluf | Fundador y CEO, Unbranded Co
Alessandra Penny | Gerente General, Alessandra Penny Bakery

Modera
Juan Carlos Villacorta | Cofundador, Infomercado

Caso Maras Gourmet
C—mo construir una marca global desde una poza de sal
Francesco Canchari | Fundador, Maras Gourmet

Clausura
José Antonio Contreras | Gerente General, ACCEP
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ESTOS HORARIOS PODR´AN ESTAR SUJETOS A VARIACI±N
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  DEL IMPACTO VISUAL A LA VENTA:
VISUAL MERCHANDISING QUE IMPULSA RESULTADOS

SALA
PARALELA 1

14:25 - 14:55

14:55 - 15:15

15:15 - 15:55

16:00 - 16:30

Del Impacto Visual a la Venta:
C—mo el visual merchandising potencia resultados comerciales
Javier A. Vergara Molina | Fundador y Consultor en Visual Merchandising, VM Consulting LTDA

Møs allø de la est«tica:
Visual merchandising como motor de rentabilidad
Susana Castillo | Presidenta, Asociación Latinoamericana de Visual Merchandising

Conversa con los expertos
Diseœando para vender

Verónica Saenz | Arquitecta Lumínica Directora, VSLD Estudio de Luz
Gisella Stiglich | Gerente Visual, Ripley 
Alfredo Yong | Head of Experience & Innovation, Grupo Modulor

Modera
Maria Cecilia Velarde De Romaña | Presidenta, Asociación Latinoamericana de Visual
Merchandising en Perú

Break

  RETAIL MEDIA RELOADED:
EL FUTURO DE LA PUBLICIDAD EN EL PUNTO DE VENTA

SALA
PARALELA 3

11:30 - 11:50

11:50 - 12:20

12:20 - 12:40

12:40 - 13:00

El boom de retail media:
Contexto, cifras y desafÀos
Pablo Ulloa Neglia | Regional Ecommerce & Retail Media Director, IPG Mediabrands

Jugando con ventaja:
El poder de la data en Retail Media
José Alfredo Andrés | Head, Rappi Ads Perú

Retail Media:
Creando campaœas full funnel
Maria Paula Melo | Gerente de eCommerce y Retail Media, Unilever Andina

Retail Media como pieza clave en el ecosistema de Conecta Retail
(La Curacao y Tiendas Efe)
Robert Schuldt Galdos | Gerente General Conecta Retail (La Curacao y Tiendas Efe) /
Director del Programa Internacional de Retail, Pacifico Business School
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  EXPANSI±N Y CRECIMIENTO DE NEGOCIO
SALA

PARALELA 2

16:30 - 16:50

16:50 - 17:10

17:10 - 17:30

17:30 - 17:55

Del concepto al diseœo estrat«gico y la implementaci—n
Alberto Alarcón | Director Asociado, Grupo GDB. Advisor en Distribución End to End

Caso Pancitos del Sur
Crecimiento sostenible con alma artesanal y calidad no negociable:
C—mo escalar sin perder la esencia
Luis Enrique Raygada | Fundador, Pancitos del Sur

La franquicia como oportunidad de expansi—n
Luis Kiser | Presidente, Front Consulting Perú

Un espacio para tus preguntas
Franquiciar con «xito:
Lecciones reales y respuestas en vivo

Jose Luis del Valle | Country manager, Malva Perú / Scalpers Perú / Invicta Perú / Lilipink Perú
Daniel Manrique | Director General, Segundo Muelle 
Nathaly Pflucker | Directora, Cámara Peruana de Franquicias

Modera
Luis Kiser | Presidente, Front Consulting Perú
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Cuarenta y tres partidos y cerca de 
10,000 peruanos podrÀan competir por 

un puesto en el Ejecutivo o en las 
Cømaras de Senadores y Diputados en abril 

del 2026.  Unos meses despu«s, en octubre, 
elegiremos a casi 2000 alcaldes y 25 
gobernadores.

El 26 serø un aœo in«dito y aquÀ explicamos c—mo 
viene (y c—mo buscar que la ansiedad no se 
interponga en los negocios).

Es director de Anølisis Sectorial del 
Servicio de AsesorÀa Empresarial (SAE). 

Tiene experiencia como asesor de la 
Presidencia del Consejo de Ministros, de la 
Autoridad para la Reconstrucci—n con Cambios y 
como economista principal del Consejo Privado de 
Competitividad. Recientemente, trabaj— en el Banco 
Interamericano de Desarrollo (BID). Economista de 
la Universidad del PacÀfico y tiene una MaestrÀa en 
Administraci—n Pÿblica en Columbia University.

La incertidumbre electoral y los 
desafÀos del entorno internacional estøn 

redefiniendo las condiciones para hacer 
negocios en el paÀs. En medio de este 

escenario, las familias peruanas avanzan en una 
recuperaci—n tras aœos de deterioro en su 

capacidad de gasto. Esta evoluci—n configura un 
entorno con nuevas oportunidades para el retail y 

los negocios vinculados al consumo.
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Abogado y analista polÀtico. Ha sido editor 
de las secciones PolÀtica, PaÀs, Nacional y 
Lima en el diario El Comercio. Columnista en 

temas de coyuntura en diversos medios. Asesor de 
empresas en temas de asuntos pÿblicos. 

Previamente ejerci— como abogado en temas 
empresariales y de arbitrajes. Cuenta con un 

møster en leyes por la Universiity College London 
(UCL).
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Esta presentaci—n ofrecerø una visi—n integral sobre la evoluci—n del sector de grocery retail, con un 
enfoque en las principales tendenciasi y cambios en el comportamiento del consumidor.

Se compartirøn hallazgos clave a nivel Latinoamericano, complementados con un anølisis especÀfico del 
contexto local en Perÿ. La exposici—n buscarø proporcionar una comprensi—n profunda de los desafÀos 
y oportunidades actuales del mercado, basada en datos y estudios recientes
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Con møs de una d«cada en la firma, forma 
parte de la prøctica de consumo y asesora a 

compaœÀas lÀderes del sector en estrategias de 
crecimiento, posicionamiento y rentabilidad. 

Cuenta con una s—lida experiencia en el 
desarrollo y gesti—n de marcas privadas, asÀ 

como en procesos de transformaci—n comercial 
para empresas orientadas al consumidor.

Es Socio de McKinsey & Company en la oficina 
de Bogotø, donde co-lidera la prøctica de Retail 
para Hispanoam«rica, y tambi«n es uno de los 
lÀderes de la prøctica de Consumo. Trabaja con 
empresas de retail y bienes de consumo en la 

regi—n para alcanzar nuevos horizontes de 
crecimiento y eficiencia mediante el uso de la 

digitalizaci—n y el anølisis de datos. Ha liderado 
transformaciones a gran escala para mÿltiples 
retailers de la regi—n, diseœado estrategias de 

entrada al mercado para empresas de 
electr—nica y alimentos, y elaborado el plan 

maestro para un negocio fintech enfocado en 
pr«stamos con mÿltiples productos y servicios. 
Ademøs, ha definido el prop—sito corporativo y 

la estrategia de portafolio para empresas de 
bienes de consumo. Eduardo es coautor del 
informe “The state of grocery retail in Latin 

America”, publicado por McKinsey en 
noviembre de 2024. Eduardo es ingeniero de 

producci—n por la Universidad Sim—n BolÀvar en 
Venezuela y cuenta con un MBA de INSEAD, 

Francia.
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Expertos analizarøn c—mo la transformaci—n econ—mica y los cambios en el escenario global estøn 
impactando a Am«rica Latina y, en particular, a Perÿ. En un contexto de incertidumbre y 

adaptaci—n, exploraremos los desafÀos, riesgos y oportunidades que definirøn el futuro del sector 
en el corto plazo.
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En esta ponencia conocerøn c—mo Machu Picchu 
Foods se ha consolidado como un aliado clave en el 
desarrollo de marcas globales bajo esquemas de 
marca privada. Exploraremos nuestro modelo 
basado en innovaci—n, sostenibilidad y adaptaci—n 
a las tendencias del consumidor. Mostraremos 
c—mo, desde el cacao peruano, hemos llevado 
productos diferenciados a los principales mercados 
del mundo. Una historia de crecimiento construida 
en colaboraci—n.

Licenciado de la carrera de 
Administraci—n de Empresas por la 

Universidad de Lima. Cuenta con un 
International MBA de la IAE Business School 
(Buenos Aires, Argentina) y la ESSEC Business 
School (ParÀs, Francia). Tiene una experiencia de 
møs de 20 aœos como ejecutivo de marketing y 
ventas.

Se contarø sobre la estrategia de la red 
de ferreterÀas Progresol en la que, en una 

relaci—n de valor compartido, se busca 
garantizar el crecimiento sostenible y 

rentable de la red, desarrollar relaciones 
comerciales de largo plazo, fomentar la 

formalizaci—n, la «tica y la libre competencia.
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Es Director comercial de Machu Picchu 
Foods, cuenta con møs de 15 aœos de 

experiencia liderando estrategias de crecimiento 
e innovaci—n en la industria global de chocolates y 

confiterÀa.

Posee un MBA de Insead en Singapur, MaestrÀa de 
Marketing por EADA/Centrum y 3 carreras 

profesionales de EconomÀa, Matemøtica pura y 
Negocios por Boston University , lo cual respalda 

su expertise en soluciones de marca privada y 
alianzas estrat«gicas internacionales. 
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Empresario y emprendedor apasionado 
por el marketing, la creatividad y el poder de 

las marcas con prop—sito. Fundador de 
Pickadeli, una marca que inspira a vivir mejor, con 
enfoque en innovaci—n, conciencia social y 
bienestar.

Exploraremos c—mo un branding consciente, 
centrado en el prop—sito y adaptado al usuario, 
puede ser un motor de crecimiento para cualquier 

negocio. Analizaremos barreras comunes, la 
importancia de la adaptabilidad y el rol de la 
tecnologÀa en construir marcas relevantes y 

duraderas.
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Las promociones pueden ser un arma de 
doble filo: impulsan ventas, pero si no se 

gestionan bien, erosionan mørgenes y generan 
desperdicio. ùC—mo asegurarte de que cada 
descuento o campaœa promocional realmente 
impulse la rentabilidad?

En esta sesi—n, descubre c—mo la Inteligencia 
Artificial estø revolucionando la forma en que los 
retailers planifican, ejecutan y optimizan sus 
promociones. Exploraremos c—mo el anølisis 
predictivo y la automatizaci—n pueden convertir tus 
promociones en una møquina de crecimiento 
rentable.

Ha ocupado roles ejecutivos en IBM 
Canada  National Geographic Learning y 

Coursera, la plataforma de e-learning møs 
grande del mundo.  Es ademøs Profesor de 
Transformaci—n en MIT Professional Education y 
colaborador frecuente de Forbes y Expansi—n en 
temas de Innovaci—n y Liderazgo con Data e 
Inteligencia Artificial.

Desmitifica Data e Inteligencia Artificial 
(IA) a trav«s de historias, imøgenes y 

casos de negocio que hacen de la 
tecnologÀa algo møs cercano y de alto 

impacto. Renzo hablarø sobre c—mo nuestras 
empresas pueden crear una cultura de 

innovaci—n a trav«s de la experimentaci—n y el uso 
intensivo de datos y de IA en ømbitos del negocio y 

relaciones con clientes.

���
����­�����
�����
�
	����
������ ����


���� ��
�
¯�

���	�����	������
�	
���
	���
�����������

Experto chileno con møs de 20 aœos de 
experiencia en retail y actual director de 

soluciones para Am«rica Latina en RELEX 
Solutions. Ingeniero de formaci—n, se especializa 

en optimizar cadenas de suministro y procesos de 
pron—stico y reabastecimiento, con experiencia en 

empresas como Walmart Chile, PreUnic y 
Supermercados LÀder.

Ha liderado la implementaci—n de soluciones 
avanzadas en supermercados, farmacias y 

retailers de mejoramiento del hogar en toda 
Latinoam«rica. Ademøs, asesora a empresas en el 

uso de inteligencia artificial y machine learning 
para enfrentar sus desafÀos actuales y futuros.
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Ingeniero Industrial y de Sistemas, experto en 
gesti—n de categorÀas e investigaci—n de 

mercado. Actualmente, es socio y Director en 
Insider Perÿ, representante exclusivo en Perÿ 
del Software de Growth Marketing y gesti—n 
de datos de clientes impulsado por IA, lÀder a 

nivel mundial en personalizaci—n y 
omnicanalidad: Insider. Asimismo, es asociado 
en Aurum ConsultorÀa y Mercado, una de las 

principales empresas de investigaci—n de 
mercados y management consulting de Perÿ; y 
socio en Asand Partners, consultora boutique 

en consultorÀa de implementaci—n de 
transformaci—n digital y excelencia operacional. 

Por otro lado, es director de transformaci—n 
digital para Semana Econ—mica y cofundador 

del datatech Superdatados.

Ingeniero Industrial y de Sistemas, experto en 
investigaci—n de mercados y consultorÀa de 

negocios. Es socio y director de proyectos en 
ASAND Partners, destacada consultora de 

excelencia operacional, y asociado en Aurum, 
una de las principales empresas de 

investigaci—n de mercados en Perÿ. Estø 
involucrado en diversos proyectos de 

inteligencia artificial a trav«s de su trabajo en la 
datatech Superdatados y por su rol como 

Director de Growth en Insider Perÿ, empresa 
representante de la plataforma de Growth 

Marketing impulsada por inteligencia artificial, 
Insider. Ha sido miembro el directorio de 
Semana Econ—mica y otras empresas.
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La forma en que los consumidores interactÿan con las marcas ha evolucionado significativamente. Un 
CRM ya no es suficiente para comprender y conectar con los clientes de manera efectiva. Pese a que 
este facilita la recolecci—n de datos, no ofrece la visi—n integral necesaria para comprender las 
motivaciones, comportamientos y necesidades de los consumidores de manera holÀstica.

Por otro lado, los silos de informaci—n en una misma organizaci—n siguen siendo un obstøculo crÀtico, 
que dificultan una visi—n unificada del cliente. Para superar estas barreras y ofrecer experiencias 
verdaderamente relevantes, surgieron los CDxP (Customer Data Platform Experience), que integran y 
centralizan los datos del cliente, proporcionando una base s—lida para implementar estrategias de 
omnicanalidad y opticanalidad.

Este enfoque permite a las marcas interactuar con los clientes de manera fluida, personalizando cada 
punto de contacto a trav«s de diversos canales y ofreciendo una experiencia consistente y 
emocionalmente atractiva.
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Møs de 9 aœos de experiencia en la industria 
retail, liderando la transformaci—n digital, 

excelencia operacional y la estrategia 
omnicanal. Actual Director Full Omnichannel 

Solution en Mallplaza, con expertise en 
omnicanalidad, gesti—n de operaciones, 

logÀstica, e-commerce y proyectos 
estrat«gicos.  Anteriormente estuvo en 

Falabella Retail como Gerente de Operaciones 
Regional.  IE Business School (MBA).

Møs de 15 aœos de experiencia en mÿltiples 
industrias con focos en Start-ups, consultorÀa 

internacional en Estrategia y ejecutivo 
corporativo.  Actual CIO (Chief Innovation 

O�cer) en el grupo Mallplaza con expertise en 
Innovaci—n, nuevos negocios, omnicanalidad y 

estrategia de crecimiento acelerado.  
Anteriormente ha trabajado en empresas como 

FREENOW (BEAT) Gerente General Chile, 
Accenture Gerente de Strategy Consulting.
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Ante el auge del retail omnicanal, los centros comerciales se posicionan como puntos estrat«gicos 
indispensables. Facilitan la logÀstica y ÿltima milla, conectando eficientemente lo fÀsico con lo digital.

Son clave para enriquecer la experiencia del cliente y evolucionan hacia centros de distribuci—n urbanos. 
Esta charla explorarø su rol transformador en el futuro del retail.
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Actual Market Leader de Burson Perÿ y 
cuenta con møs de 17 aœos de 

experiencia, es comunicadora social y 
periodista graduada de la Universidad de La 

Sabana, con posgrado en Comunicaci—n 
Organizacional por la Pontificia Universidad 
Javeriana. Se ha desempeœado como responsable 
y consultora en comunicaci—n estrat«gica en 
Burson y en organizaciones de diversos sectores 
como: energÀa, tecnologÀa, transporte a«reo, 
consumo masivo e instituciones de gobierno. 
Durante su carrera, se ha especializado en la 
gesti—n de reputaci—n, asÀ como en el desarrollo y 
ejecuci—n de estrategias de relaciones pÿblicas, 
comunicaci—n corporativa y consultorÀa bajo un 
enfoque sostenible (ESG), aportando valor a las 
principales marcas en el mercado latinoamericano.

Pedraza fue directora de varias campaœas que han 
sido reconocidas por los principales premios en la 
industria como los E�e, donde lider— al equipo 
ganador de un E�e de Oro y dos de Plata en el 
2023 por su trabajo con The Coca-Cola Company y 
su marca Inca Kola. De igual forma, dirigi— al equipo 
que gan— los prestigiosos SABRE Awards 
otorgados por PRovoke Media, por las campaœas 
'Rock in RÀo con Ford Perÿ', en la categorÀa de 
Influencer Marketing (2020 - SABRE 
Latinoam«rica); y 'TecnologÀas para la Construcci—n 
de la Paz con Microsoft Colombia', que recibi— el 
SABRE Award Global y el reconocimiento a la mejor 
campaœa de relaciones pÿblicas en Latinoam«rica 
en el 2015.

Vivimos en una era donde las marcas ya no 
solo compiten por vender, sino por conectar. En ese 

sentido, las plataformas han transformado la 
relaci—n con los consumidores. El reto ya no es solo 

estar presentes sino ser relevantes, aut«nticos y 
cercanos. Por ello, se enfocarø en los tres aspectos 

møs relevantes:

▪ Relaci—n marca - consumidor: convierte 
consumidores en promotores

▪ Contenido: inversi—n creativa que convierte

▪ Influencers: de la visibilidad a la confianza
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Cuenta con møs de 15 aœos de experien-
cia liderando estrategias de crecimiento, 

marketing digital y transformaci—n comercial en 
empresas como Meta y actualmente en TikTok, 
donde se desempeœa como LÀder de Soluciones 
para marcas.  Es Ingeniera Industrial con un Møster 
en Emprendimiento e Innovaci—n, y mentora en 
Endeavor, donde acompaœa a startups en su 
camino de escalabilidad y liderazgo en entornos 
digitales.

TikTok estø revolucionando la forma en 
que las marcas se conectan con sus 

audiencias, dando paso a una nueva era 
donde el entretenimiento impulsa las 

decisiones de compra. El shoppertainment 
combina contenido aut«ntico, creadores 

influyentes y tecnologÀa para transformar la 
experiencia de compra en algo inspirador y 

accionable. Desde “TikTok made me buy it” hasta 
estrategias que convierten views en ventas, esta 

charla revela c—mo el social commerce estø 
evolucionando y c—mo las marcas pueden ser parte 

activa de esa transformaci—n.
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En un mundo donde las redes sociales definen tendencias, comportamientos y decisiones de 
compra, entender c—mo conectar aut«nticamente con las audiencias es møs crucial que nunca. 

Este panel reÿne a reconocidos influencers que han logrado construir comunidades s—lidas, 
generar alto nivel de interacci—n y mantener una presencia relevante en plataformas digitales. A 
trav«s de su experiencia, exploraremos qu« prøcticas han sido clave para su crecimiento y qu« 

pueden aprender de ellos las grandes marcas y retailers para adaptar sus estrategias, humanizar 
sus contenidos y generar mayor impacto en el entorno digital.
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Humanista de las ventas es la frase 
que define a Bettina. Ella nos comparte 

sus hitos en su carrera en RETAIL, dentro 
del sector del lujo y c—mo a trav«s de las 

personas logra en las compaœÀas TAG Heuer, 
Ti�any & Co. y CH Carolina Herrera alcanzar sus 
objetivos: Excelencia y Rentabilidad.

Con møs de 20 aœos de experiencia, ha 
trabajado con distintos clientes en mÿltiples 

industrias locales y  multinacionales, 
asesorøndolos en proyectos de transformaci—n a 
trav«s de la revisi—n de sus modelos organizativos 
y apoyando a sus colaboradores en su transici—n 
hacia el futuro del trabajo.  Es Socia de Capital 
Humano y LÀder de Talento para ConsultorÀa de 
Deloitte Spanish Latin America. Tambi«n forma 
parte del Board de Administraci—n de la Firma.

Cuando estamos rodeados de 
incertidumbre, puede ser tentador 

ralentizar nuestra toma de decisiones y 
adoptar un enfoque de esperar y ver. Pero, 

ùqu« sucede cuando el mundo se mueve y 
cambia tan røpido que la decisi—n de no tomar una 
decisi—n en realidad nos pone en desventaja? Esta 

presentaci—n nos darø una guÀa de lo que 
probablemente se espere de las decisiones que 

deben tomar los lÀderes en un futuro pr—ximo.
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Bettina es de las Personas. Optimista y 
eterna aprendiz. Consciente, desde niœa, qu« 

significa la vida en movimiento y adaptaci—n 
continua. Hija de emigrantes Gallegos, en 

Dusseldorf, descubre que todo en la Vida sucede 
en los detalles, la conexi—n y la venta. Su vocaci—n 

en Retail arranca cada dÀa desde hace 25 aœos y 
tiene claro que ella es La Humanista de las Ventas.
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En el sector retail, muchos lÀderes enfrentan un reto comÿn: la alta rotaci—n de personal, 
potenciada por los cambios culturales entre generaciones, el avance acelerado de la digitalizaci—n 
y la evoluci—n constante en los valores y expectativas de los colaboradores. Esta realidad obliga a 

repensar los modelos tradicionales de liderazgo y a buscar nuevas formas de construir culturas 
organizacionales s—lidas, inclusivas y comprometidas. En este panel, exploraremos c—mo liderar 
en medio de esta transformaci—n, c—mo integrar la diversidad como motor de innovaci—n y c—mo 

conectar de forma aut«ntica con el talento de hoy.
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Se harø una dinømica interactiva para 
medir el nivel de preparaci—n de los 

asistentes de crisis en tres ømbitos y se 
irøn proyectando y comentando los 

resultados para que tengan el bench.

Con møs de 15 aœos de experiencia, MarÀa 
Katia integra metodologÀas cualitativas y 

analÀsis de datos para fortalecer estrategias de 
comunicaci—n y sistemas de medici—n de 

resultados.  Es psic—loga social por la PUCP con 
maestrÀa en marketing del TEC de Monterrey.

En APOYO Comunicaci—n lidera la vicepresidencia 
de estrategia e innovaci—n, realizando 

investigaciones, planeamientos y tableros de 
gesti—n de comunicaci—n para empresas de 

consumo masivo, retail, servicios financieros, 
minerÀa, energÀa, entre otras.
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Licenciada en Relaciones Pÿblicas y 
Publicidad de la Universidad San MartÀn de 

Porres, con diplomados en Comunicaci—n 
Corporativa y Desarrollo Sostenible de la 
Universidad de Piura y Creative Marketing de la 
Toulouse Lautrec. 

Cuenta con møs de 18 aœos de experiencia en el 
mundo del PR, Giuliana ha desarrollado estrategias 
de comunicaci—n y gesti—n de crisis para sectores 
como retail, consumo masivo, minerÀa, entre otros. 
Ha trabajado con marcas como Sodimac, Maestro, 
Nestl«, cbc Perÿ, Lego, etc. Varias de las campaœas 
que ha liderado han sido reconocidas con premios 
EFFIES, ANDA, entre otros.  

  Actualmente, en APOYO Comunicaci—n, lidera 
estrategias de comunicaci—n corporativa y de 
marca, con enfoque en retail y consumo masivo.

En un entorno donde una mala 
interacci—n puede volverse viral en 

segundos, la gesti—n de crisis en retail es 
møs estrat«gica que nunca.

En este bloque ofreceremos un enfoque prøctico 
para anticiparse, actuar y reconstruir confianza 

frente a escenarios crÀticos. A partir de una mirada 
multi stakeholder, exploraremos c—mo mapear 

riesgos, usar IA para simular escenarios, y activar 
planes de acci—n efectivos por canal y audiencia.
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En el mundo del e-commerce, la 
experiencia del usuario no termina cuando 

se concreta una compra, sino cuando el 
producto llega a sus manos. Rafael Lira, Director de 
Estrategia de Mercado Libre para la Regi—n Andina, 
compartirø sobre c—mo la compaœÀa ha logrado 
liderar la ÿltima milla en Am«rica Latina, superando 
incluso a gigantes globales, gracias a una 
estrategia centrada en el cliente, tecnologÀa propia 
y una red logÀstica ÿnica. ùQu« lecciones deja esta 
transformaci—n para el retail peruano?

Ejecutivo destacado con møs de 24 aœos 
de experiencia en la cadena de suministro, 

desarrollada en industrias de bienes y 
consumo masivo para empresas multinacionales 
lÀderes en su sector. A lo largo de su trayectoria ha 
liderado øreas clave como manufactura, 
planificaci—n (S&OP), gesti—n de almacenes, 
distribuci—n primaria y secundaria, ÿltima milla y 
gesti—n de proyectos.

Es un profesional orientado a resultados, con una 
s—lida capacidad para liderar equipos 
multifuncionales, impulsar la mejora continua de 
procesos y traducir estrategias de negocio en 
acciones concretas que optimicen la eficiencia y 
flexibilidad de la cadena logÀstica. Actualmente, se 
desempeœa como Chief Operating O�cer de Ransa 
Perÿ, donde lidera soluciones logÀsticas 
especializadas que aseguran trazabilidad, eficiencia 
y un servicio adaptado a las nuevas demandas del 
consumidor.

En un contexto donde los consumidores 
demandan møs informaci—n sobre los 

productos que adquieren y las empresas enfrentan 
crecientes desafÀos operativos, la transparencia en 

la cadena de suministro se ha consolidado como 
una ventaja competitiva clave para los retailers. 

Esta presentaci—n abordarø c—mo la logÀstica estø 
asumiendo un rol cada vez møs estrat«gico, 

promoviendo la trazabilidad en cada eslab—n de la 
cadena mediante el uso de tecnologÀas y 

plataformas de gesti—n en tiempo real. Asimismo, 
se analizarø el impacto de las polÀticas 

internacionales sobre las cadenas de suministro 
locales, y c—mo estas, en conjunto con otras 

tendencias globales, estøn impulsando la adopci—n 
de soluciones logÀsticas møs sostenibles, 

orientadas a mitigar problemøticas como la 
congesti—n vehicular y el impacto ambiental.
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Con møs de 15 aœos de experiencia, ha 
trabajado en organizaciones de alto impacto 

como Boston Consulting Group y la Pontificia 
Universidad Cat—lica de Chile. Su visi—n estrat«gica 

ha sido clave para el posicionamiento y crecimiento 
de Mercado Libre en la regi—n, que destaca por 

impulsar la transformaci—n digital de millones de 
pymes y comercios.

Como director de estrategia, ha liderado proyectos 
claves para el liderazgo de Mercado Libre, sobre 

todo en øreas de logÀstica, innovaci—n y 
experiencia de cliente. En 2024, la empresa 

report— que el 50% de los paquetes se entregan el 
mismo dÀa o al siguiente en toda Latinoam«rica, 

reflejo de su apuesta constante por la eficiencia y 
por cumplir las expectativas de los usuarios.
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El mercado de la belleza ha emergido del 
perÀodo post-COVID con una notable 

fortaleza. Las principales palancas de 
crecimiento provienen de la creciente demanda 

de productos de skincare, la sofisticaci—n en el 
cuidado capilar y un notable aumento en las ventas 
de maquillaje. Ademøs, la edad de inicio en el uso 
de estos productos ha disminuido, lo que 
contribuye a un crecimiento constante en el 
tamaœo del mercado.

La regi—n estø viendo el nacimiento de nuevos 
actores, mientras que grandes y tradicionales 
jugadores internacionales comienzan a centrar su 
atenci—n en Latinoam«rica. En un paÀs como Perÿ, 
donde el canal de venta puerta a puerta representa 
la mitad del volumen total, surge la pregunta: ùqu« 
podemos esperar en relaci—n con el avance del 
retail?

Con estudios en administraci—n y 
marketing, 30 aœos de experiencia en 

investigaci—n de mercados. Dedicado al estudio 
del comportamiento del consumidor peruano y a 
las nuevas tendencias del mercado.  Expositor 
recurrente en congresos y ha publicado varios 
artÀculos en revistas y blogs especializados. Ha 
dedicado especial atenci—n a los cambios 
demogrøficos, sociales y comportamiento de las 
generaciones en el Perÿ. Es ademøs presidente de 
la Asociaci—n Peruana de Empresas de Inteligencia 
de Mercados (APEIM).

Presentaci—n resumen del estudio de 
Ipsos Perÿ que explora la influencia 
creciente de los productos y marcas 

chinas en el retail moderno peruano, 
desentraœando las razones detrøs de su 

popularidad y su impacto competitivo. La 
presentaci—n examina c—mo los jugadores asiøticos 

estøn transformando las dinømicas de compra, 
innovando con conveniencia y diversidad a precios 
accesibles. Se busca identificar las motivaciones de 
los consumidores hacia estos nuevos formatos y el 

impacto que tienen en el retail.
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Es un ingeniero civil industrial chileno, 
especializado en transportes, formado en 

la Pontificia Universidad Cat—lica de Chile. 
Complementa su formaci—n acad«mica con un 

postgrado en Ciencias de la IngenierÀa en la misma 
instituci—n.  Inici— su trayectoria profesional 

incursionando en emprendimientos en los sectores 
de alimentaci—n y belleza, antes de asumir roles de 

responsabilidad en reconocidas empresas como 
Ripley y Walmart.  Acompaœando a su esposa, 

Dominique Rosenberg, Jaco cofund— Empresas 
DBS, una compaœÀa que ha establecido una s—lida 
presencia en el mercado de la belleza en Chile. Su 

enfoque abarca tanto la distribuci—n como la 
operaci—n de tiendas de belleza y franquicias 

internacionales, consolidando su liderazgo en este 
sector.
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Emprendedores emergentes estøn revolucionando la forma de conectar con el consumidor, 
apoyøndose en marcas personales aut«nticas, contenido con prop—sito y mucha creatividad sin 

miedo al error. En este panel, exploraremos qu« pueden aprender las grandes y medianas 
empresas de su enfoque, su estrategia y qu« claves pueden aplicar para adaptarse al consumidor 

moderno y construir marcas møs humanas.
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Comunicador con møs de 25 aœos de 
experiencia y cofundador de Infomercado, 

medio digital especializado en economÀa, 
negocios y emprendimientos. Actualmente lidera 

su expansi—n en plataformas sociales como Tik 
Tok, donde ha compartido møs de 300 historias de 
emprendedores peruanos y ha crecido de 5 mil a 
500 mil seguidores en solo dos aœos. Tambi«n es 
profesor de Fundamentos de marketing y 
marketing digital en la Universidad de Piura.

Hoy los pequeœos emprendedores estøn 
marcando el camino. Con autenticidad, ingenio 

y storytelling, conectan con millones sin grandes 
presupuestos. Esta presentaci—n abre el bloque 

“Pequeœos Gigantes”, destacando las claves detrøs 
de su impacto y las lecciones que las empresas 
pueden aprender de esta nueva generaci—n de 

marcas con rostro humano.
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Ingeniero de Sistemas por la 
Universidad de Lima, con maestrÀa en 

Finanzas y møs de 18 aœos de experiencia 
en empresas multinacionales. Emprendedor 

peruano enfocado en marcas con prop—sito, 
innovaci—n y expansi—n internacional. Fundador de 
Maras Gourmet y actual empresario en el sector 
inmobiliario. Apasionado por construir negocios 
con impacto real y sostenibilidad.

Una historia real sobre c—mo una sal 
desconocida de los Andes peruanos se 

transform— en una marca gourmet internacional. 
Compartir« las estrategias de branding, marketing 

digital y expansi—n global de Maras Gourmet, 
revelando c—mo una causa social, combinada con 

el poder del storytelling, puede abrir mercados y 
conquistar corazones en todo el mundo.
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En un entorno comercial cada vez møs 
competitivo, el visual merchandising ha 

dejado de ser solo una herramienta est«tica para 
convertirse en un motor estrat«gico de rentabilidad. 
En esta conferencia exploraremos c—mo una 
correcta implementaci—n de t«cnicas visuales 
puede transformar la experiencia de compra, 
optimizar la circulaci—n en tienda y, lo møs 
importante, aumentar las ventas, a trav«s de casos 
reales y m«tricas comprobadas.

Profesional chileno con møs de 20 aœos 
de experiencia en retail latinoamericano. 

Especialista en visual merchandising, diseœo de 
espacios comerciales y estrategia comercial en 
retail omnicanal. Ha liderado aperturas de møs de 
150.000 mê en tiendas, con enfoque en 
fortalecimiento de imagen comercial, rentabilidad 
en tiendas fÀsicas, experiencia del cliente y 
expansi—n regional.

Una mirada prøctica y estrat«gica sobre 
c—mo el Visual Merchandising influye en el 

comportamiento del consumidor, optimiza espacios 
de tienda y mejora los indicadores comerciales. 

Casos reales de Am«rica Latina ilustran el impacto 
tangible en ventas y experiencia.
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Licenciada en Diseœo de Interiores y 
ambientaci—n por la Universidad de 

Guadalajara, con un Møster en diseœo de 
interiores por la Universidad de Salamanca 

Espaœa, se ha desempeœado en Diseœo comercial, 
Visual Merchandising y escaparatismo desde 1999, 
para diversas marcas mexicanas e Internacionales, 
como C&A, Liverpool, Chapur, Woolworth y del Sol, 

entre otras. Actualmente asesora en Retail y 
empresaria. Docente desde 2002 para diversas 

universidades como la Universidad de Guadalajara, 
Universidad Panamericana, UVM, UAG, Tec 

campus GDL.  Actualmente en Iteso y Universidad 
Modelo en M«rida. Presidenta y fundadora de la 

Asociaci—n Latinoamericana de Visual 
Merchandsing, Conferencista internacional, 

representando a M«xico en mÿltiples eventos en 
Chile, Colombia, Perÿ, Honduras, Panamø, Bolivia y 

diversos eventos en M«xico, asÀ como maestra 
invitada en diversas Universidades nacionales e 
internacionales.  En busca de la actualizaci—n ha 

estudiado los diplomados en Gesti—n del negocio 
en el Retail en la Universidad Panamericana y 

Diplomado en Design Thinking e innovaci—n de 
negocios en Design and Business Innovation 

Institute, entre otros.
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En este espacio se compartirø la historia de 
Pancitos del Sur, desde la venta directa de los 
cløsicos pancitos “de la carretera” hasta su ingreso 
al canal moderno. C—mo profesionalizar el negocio 
sin perder la visi—n original, generar valor a trav«s 
de la experiencia del cliente, generar una cultura 
organizacional y diversificar canales con 
rentabilidad e incrementar la penetraci—n de marca 
en los canales online y supermercados. Una mirada 
real sobre los retos y decisiones clave para crecer 
con identidad.

Especialista en escalamiento de negocios 
y transiciones de compra/venta de 

empresas de distribuci—n. Director, advisor e 
inversionista en proyectos emergentes y 
consolidados. Amplia experiencia en consumo 
masivo y retail, liderando equipos en compaœÀas 
locales y multinacionales en diferentes paÀses de la 
regi—n. MBA del IAE Business School, profesor, 
speaker y mÿsico.

Exploraremos los factores clave para 
escalar un negocio de retail con «xito, 

desde el desarrollo de formatos y 
prototipos hasta la evaluaci—n estrat«gica de 

proyectos. Abordaremos c—mo construir una 
propuesta de valor diferenciada, consolidar una 

identidad de marca s—lida y optimizar la operaci—n 
y el sourcing. Tambi«n revisaremos criterios para la 

elecci—n de ubicaciones y la configuraci—n del 
equipo operativo y de soporte. Una mirada prøctica 
a c—mo convertir una buena idea en un modelo de 

negocio replicable y rentable.
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Economista con s—lida trayectoria en 
banca y finanzas en empresas 

multinacionales. Fundador de Pancitos del 
Sur en el 2020, marca de panes artesanales 

con presencia en supermercados, cafeterÀas y 
canal online. Apasionado por construir negocios 

rentables y sostenibles, escalables y con identidad 
de marca. Combina visi—n financiera, innovaci—n y 

prop—sito en cada etapa del crecimiento 
empresarial.
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Entre el 2008 y 2018 ejerci— el cargo de 
Presidente y Vicepresidente de la Cømara 

Peruana de Franquicias (CPF) y a la vez fue 
en el mismo periodo representante por Perÿ 

ante la FIAF (Federaci—n Iberoamericana de 
Franquicias). Actualmente, es presidente de Front Consulting 
Perÿ, empresa consultora de franquicias lÀder en el paÀs y que 
ha participado en la conversi—n de møs del 60% de las 
franquicias peruanas.

Autor del libro “FRANQUICIAS” editado por USAID y 
MYPECOMPETITIVA el 2,010. Profesor del curso de franquicias 
en la Universidad Peruana de Ciencias ( UPC ) , Universidad del 
PacÀfico y Master DIEM de Centrum Cat—lica.  Desde el 2012 es 
editor principal del primer directorio de franquicias 
FRANQUIGUIA PERU ademøs de reconocido conferencista 
sobre temas de franquicias en el Perÿ y el extranjero. 
Actualmente es promotor de la ley de franquicias ante el 
congreso de la repÿblica.Autor del libro “FRANQUICIAS” editado 
por USAID y MYPECOMPETITIVA el 2,010. Profesor del curso 
de franquicias en la Universidad Peruana de Ciencias ( UPC ) , 
Universidad del PacÀfico y Master DIEM de Centrum Cat—lica.  
Desde el 2012 es editor principal del primer directorio de 
franquicias FRANQUIGUIA PERU ademøs de reconocido 
conferencista sobre temas de franquicias en el Perÿ y el 
extranjero. Actualmente es promotor de la ley de franquicias 
ante el congreso de la repÿblica.
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La data de Rappi Ads no solo revela el 
juego, lo redefine. Descubre c—mo 

convertir millones de datos en decisiones 
que impulsan tus campaœas y posicionan tu 

marca donde importa: en el momento exacto de 
compra. En retail media, el poder estø en los datos... 
y nosotros lo tenemos.  

Especialista en marketing digital, 
estrategia, e-commerce, retail media, 

inversi—n en medios, performance marketing, 
transformaci—n y contenido. AsÀ como la fusi—n del 
ecosistema online aplicado a los negocios.

El Retail Media se ha convertido en uno 
de los componentes møs importante de 

las estrategias de Marketing, con cifras 
r«cord de crecimiento. En este espacio 

analizaremos su impacto en el ecosistema de 
medios y digital, las ventajas para las marcas y los 
retos que trae. Veremos c—mo las plataformas de 
retail estøn revolucionando la publicidad con data 
en tiempo real. Una charla clave para entender el 
presente y futuro de la publicidad en el punto de 

venta digital.
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Director Comercial de Retail Media. 
Cuenta con 6 aœos de experiencia en 

comercio electr—nico, medios digitales y 
marketing. Responsable del desarrollo de 

marketing digital para Rappi en Perÿ y Ecuador. 
Experiencia previa liderando Retail Media para 

M«xico, Colombia y Brasil en cuentas 
empresariales. S—lida experiencia en el sector de 

bienes de consumo envasados (CPG) y en el 
desarrollo de estrategias para aumentar la 

penetraci—n de medios minoristas en la regi—n.
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Møs de 7 aœos liderando el canal digital 
para diferentes multinacionales de belleza, 

moda y cuidado personal. Actualmente dirijo el 
equipo de Ecommerce & Retail Media en Unilever 
Andina, conectando nuestras marcas con 
consumidores a trav«s de estrategias digitales de 
alto impacto.

Retail media estø revolucionando la 
forma en que las marcas conectan con 
los consumidores alcanzandolos en cada 

etapa del funnel. El gran cambio que estøn 
teniendo las grandes compaœÀas es que retail 

media dej— de medirse s—lo bajo los resultados de 
performance del canal de ecommerce sino que 

empezamos a mostrar resultados omnichannel.
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Trayectoria de 20 aœos en posiciones 
gerenciales en empresas lÀderes de consumo 
masivo y retail, como Unilever, Ripley, Maestro 
Home Center, Plaza Vea y Jockey Plaza. 
Actualmente, Gerente General de Conecta Retail 
(La Curacao y Tienda EFE), Director del Programa 
Internacional de Retail de la Universidad del 
Pacifico, Ex Director del Consejo Directivo de la CCL 
y Past President del Gremio de Electrodom«sticos 
de la CCL. Administrador de Empresas por la 
Universidad de Lima y MBA por la Universidad del 
Pacifico.

La importancia de Retail Media para 
potenciar el ecosistema de Conecta Retail (La 

Curacao y Tiendas Efe), generando ingresos 
adicionales y mejorando la colaboraci—n con 

nuestros proveedores optimizando su presupuesto 
de marketing y mejorando la experiencia al cliente.
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