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a a Rodolfo Fasce, CEO de Moulinex: “Este es un afio de
ebemos salir a buscar consumidores” '

Crece el interés del consumidor por articulos de salud, bellezay
cuidado personal: ;como impulsar la venta?
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¢Pordonde pasan hoy las oportunidades
para la industria? Sin dudas, laideade que el
gue tiene el producto tiene todas las de
ganar, ha cambiado.

¢Quién tiene el poder en la actualidad? La
cercaniay la colaboracion definen esta etapa
gue hoy atraviesa el sector. Una etapade
transicion en la que las reglas vuelven a
escribirse y exigen otro saber. El que sabe
llegar al consumidor, seducirlo, ofrecerle un
valor agregado.

Lademandaya no se puede prevery el
abastecimiento ya no deberia ser un
problema. Habra que poner el foco en
brindar opciones de financiamiento y la
variedad indicada para que el consumidor
encuentre en la tienda exactamente lo que
estd buscando.

“Hay que ayudar al retail a rotar la
mercaderia”, nos decia Rodolfo Fasce, CEO
de Groupe SEB, protagonista de esta edicion.
En este numero, algunas claves para lograrlo.
A aprovecharlas.

Bienvenidos.
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Crece el interés del consumidor por articulos de salud,
belleza y cuidado personal: ;como impulsar la venta?
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Informe especial: Belleza y cuidado personal

Actualmente alrededor
del 70% de los
consumidores
consideran importantes
O muy importantes los
cosmeéticos y productos
de cuidado personal en
su vida diaria. Desde
alisadores, depiladoras y
recortadoras hasta
afeitadoras, el mercado
ofrece una gran cantidad
de oportunidades, con
muchas marcas nuevas
que estan penetrandoy
apuntando a cambiar la
forma en que se
comercializay el
aumento del uso de
productos de aparatos de
cuidado personal
impulsan fuerte el
mercado.

Desde First Rate, Gerardo
Rossi, Gerente de
Producto, ve una

inclinacion creciente hacia
la rutina de autocuidado
sumado al evidente
aumento de las
preocupaciones
relacionadas con la salud,
la imagen corporal, el
cuidado personal y la
higiene entre hombresy
mujeres. “También
notamos que la creciente
conciencia sobre la
importancia de un
régimen general de
cuidado personal, junto
con las tendencias
emergentes en la moday
la influencia de las redes
sociales hacia looks
estéticamente atractivos,
impulsan fuerte el
crecimiento del mercado”,
analiza ejecutivo.

“También notamos que la
creciente conciencia sobre
la importancia de un
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Informe especial: Belleza y cuidado personal

régimen generalde
cuidado personal, junto
con las tendencias
emergentes en la moday
la influenciade las redes
sociales hacia looks
estéticamente atractivos,
impulsan fuerte el
crecimiento del
mercado”, analiza
ejecutivo.

En cuanto a lo que los
consumidores priorizan,
el ejecutivo sostiene que
“los beneficios de bajo
costo y ahorro de tiempo
asociados con estos
productos estan
respaldando ain mas la
demanda que impulsa
entre los consumidores
con limitaciones de
tiempo”.

Los nuevos estilos de vida
ocupados y activos, hacen
gue los productos
portatiles o de tamafo

de viaje sean mas
atractivos para los
consumidores en
movimiento que no
guieren comprometer su
rutinade cuidado
personal. Secadoresy
alisad ores que sean
eficientesy de menor
tamano, que apliquen
nuevas tecnologias son
fuertemente
demandados
actualmente.

Federico Sanz, Category
Manager de Bidcom,
agrega que los
consumidores buscan
productos tecnoldgicos
gue les proporcionen un
alto rendimiento
mientras les ayudan a
ahorrar tiempo y dinero.
“En esta categoria, la
convenienciay la calidad
son los principales
impulsores de compra”.
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Por su parte, Alejandro
Waisman, Gerente
Comercial de Fag Sistems
considera que el cliente
hoy busca precio y stock.
Por lo que, “no tener en el
punto de venta el
producto, afecta
considerablemente la
venta, ya que ese cliente
saldra e ird a otra tienda, lo
gue dara como resultado
un cliente que no vuelve”,
alerta. “Es importante
tener el stock y aprovechar
las promocionesy
financiacion bancaria, que
el consumidor final busca
mucho”.

Complementando esto,
Sanz concluye: “El canal
debe enfocarse en ofrecer
una experiencia de compra
personalizada y eficiente
tanto en sus
establecimientos fisicos
como en linea.

Esto incluye proporcionar
informacion detallada
sobre los productos,
demostraciones en vivo y
asesoramiento experto
para satisfacer las
necesidades de los clientes
en ambos canales.
Ademas, es importante
destacar las ventajas
unicas de los productos
tecnologicos para
diferenciarse de la
competencia”.




Productos

14

Destacados

Secador de cabello Ultracomb

Con motor DC de 2200W y 60°C de temperatura
constante. Brinda 2 temperaturas y 2 velocidades.
Con una boquilla concentradoray proteccion de
contra sobrecalentamiento.Cable de 1,8 mtsy
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FIRSTRATE

Secador de cabello Yelmo
SC- 3650

Cepillo modelad or con motor DC de 1200W y 60°C
de temperatura constante. Brinda 2 temperaturas y
2 potencias, ademas de funcién de fase fria. Con
efecto antifrizz, seca, alisa, da volumen y modela.
Su disefio es ligero y ergondmico.

SC-4620

mango plegable para un facil transporte.

Secador de cabello Ultracomb

SC-4622

Con la nueva tecnologia de flujo de aire llamada
Termociclado mediente la cual se logra un secado

rapido, pero conservando la humedad natural del pelo.
Garantiza cabello sin frizz, suave y mas luminoso.
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Bidcom: “Nuestro objetivo es
posicionarnos como una marca
lider en el sector de bellezay

cuidado personal”

Segun Federico Sanz,
Category Manager de la
empresa, en las categorias
de bellezay cuidado
personal, “entre los

productos de alta rotacion se

encuentran las cabinas de
ufas para manicura, las
depiladoras, las cortadoras
de pelo, los secadores de
peloy las mascarillas de
tratamientos LED”.

“Estos articulos son muy
demandados por nuestros
clientes debido a su alta

16

calidad y rendimiento,
brindando una experiencia
extraordinaria en el hogar”,
sigue el vocero. “Ademas,
ofrecemos una experiencia
de compra fluiday
satisfactoria”.

Sumado a ello, agrega:
“Nuestra propuestade
valor se centra en ofrecer
productos tecnolégicos de
alta calidad que permitan a
nuestros clientes disfrutar
de una experiencia
completadesde la



comodidad de su hogar.
Destacamos por nuestra
amplia gama de productos
respaldados por la garantia
de una experiencia de
compra extraordinaria,
donde el cliente es nuestra
principal prioridad”.

En cuanto a como estan
trabajando con el canal
para impulsar las
oportunidades de negocio,
el ejecutivo comparte:
“Estamos colaborando

“Ofrecemos productos
tecnologicos de alta
calidad que permiten al

cliente disfrutar de una
experiencia completa
desde la comodidad de
su hogar”

FEDERICO SANZ
CATEGORY MANAGER

estrechamente con
nuestro canal de
distribucion digital y
offline proporcionando
materiales de marketing
personalizados,
promociones exclusivas y
soporte técnico para
garantizar una experiencia
de compra sin problemas”

En el mercado offline,
“estamos enfocados en
ofrecer soluciones
innovadoras y
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competitivas, como precios
atractivos, opciones de pago
flexibles y entregas rapidas,
para satisfacer las
demandas de los retailers
fisicos y mejorar su oferta a
los clientes”.

Para este afo, desde la
empresa esperan consolidar
su presencia en el mercado
offline de belleza y cuidado

Informe especial: Belleza y cuidado personal

personal, fortaleciendo
sus relaciones con los
retailers y ampliando su
red de distribucion tanto
en tiendas fisicas como
en linea. “Planeamos
lanzar nuevas campafnas
promocionales 'y
actividades de marketing
para aumentar la
visibilidad de nuestros
productos en ambos
canales. Nuestro objetivo
es seguir creciendo y
posicionarnos como una
marca lider en el sector
de productos
tecnologicos de bellezay
cuidado personal”.





https://www.gadnic.com.ar/
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FAGSISTEMS
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Fag Sistems: “Nos distingue la
variedad y la calidad, a un precio

pensado para el mercado

argentino”

“La categoria de belleza ha
tenido un crecimiento
importante durante el
2023, tendencia que aun se
Mmantiene en nuestro caso,
pese a la situacion
econdmica actual”, analiza
Alejandro Waisman,
Gerente Comercial de Fag
Sistems.

La empresa supo
responder rapido con la
marca Westinhouse, que
en la actualidad incorpora
planchas de pelo,

secadores, rizadores,
cortabarbas y cortapelos.
“Para este ano, seguimos
apostado a una categoria
gue cada vez tiene mas
demanda en el retail. Y
muy pronto, también
tendremos novedades con
la marca KANJI", anticipa.

Segun Gabriel Kvitca,
Gerente de Producto de
Fag Sistems, los productos
con mas rotacioén son las
planchitas, los secadores
de pelo en el caso de



belleza femenina, y las
cortadoras de barbaen la
parte de cuidado
masculino.

La propuestade valorde la
empresa en este
segmento pasa por “la
variedad y la calidad con
un precio pensado para el
mercado argentino. “Es
importante poder darle
valor agregado a un
producto”, destaca Kvitca.

“Estamos en las ultimas
etapas de desarrollo para
salir con un nuevo lineal
de belleza con la marca

KANJI, que va a dar de
gué hablar en el
mercado”

ALEJANDRO WAISMAN,
GERENTE COMERCIAL

“Productos de belleza hay
muchos en el mercado,
pero poder desarrollar un
producto que ademas de
cumplir con su funcion,
tengo unabajatasade
RMA, un buen precio, un
packaging modernoy
atractivo, hace que nuestros
productos se diferencien de
la competencia. Sumado a
ello, tenemos el stock para
proveer y cumplir con las
necesidades del mercado”.

21
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Informe especial: Belleza y cuidado personal

Ademas, el Gerente de
Producto de la empresa
adelanta novedades:
“Estamos en las ultimas
etapas de desarrollo para
salir con un nuevo lineal de
belleza con la marca
KANJI, que vaadarde qué
hablar en el mercado”.

Por altimo, Waisman
proyecta un crecimiento
de un 23% de ventas para
el 2024. “El resultado de
seguir vendiendo como lo
estamos haciendo vy el
hecho de que muchos
retailers confien en
Nnosotros, es consecuencia
del trabajo y respeto que
tenemos desde hace 23
anos, por todo el canal
retail. Siempre respetamos
nuestros compromisos y
nuestra palabra vale. Esto,
acompafnado de un
producto bueno con un
precio acorde al mercado

argentino, nos pone dentro
de las primeras empresas
gue mas venden en el
mercado”.
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First Rate: compromiso con la
Innovacion para ofrecer a los
consumidores productos capaces

de mejorar su vida

“Nuestro amplio lineal de
cuidado personal viene
ganando espacio y una
excelente reputacion”,
expresa Gerardo Rossi,
Gerente de Producto de
First Rate. “Eso nos anima a
promover ampliamente en
las red es sociales los
beneficios de bajo costo
mas tecnologia asociado a
nuestros productos.
Ademas, ofrecer novedades
innovadoras y
tecnoldégicamente
avanzadas que pueden

ayudar en las rutinas de
aseo”.

Sobre dénde debe poner el
foco el canal para
aumentar sus ventas en
este segmento, el ejecutivo
plantea como la mejor
opcion ofrecer
siempreproductos que
sean actuales tanto en
funcionalidad, tecnologia
COmo en estéticay
materiales.

“Para nosotros existe un
franco compromiso con los
usuarios, con los



“Nuestras marcas
siempre conforman un
solido negocio que se

sustenta en su historia,
tecnologia y una
voluntad permanente
de renovacion”

GERARDO ROSSI,

GERENTE DE PRODUCTO DE FIRST RATE

empresarios y con los
emprendedores que
desean hacer las cosas
bien e invertir
inteligentemente en
productos para el hogar”,
expresa. “Por eso nuestras
marcas siempre
conforman un sélido
negocio que se sustenta
en su historia, tecnologia y
una voluntad permanente
de renovacion”.

Durante este afio la
empresa lanzé una
propuesta completa
abarca secadoresy
alisadores de cabello
(desde plegables para viaje
hasta equipos
profesionales), cortadores
de pelode cable e mas
equipos y kits inalambricos
de corte de pelo y recorte
de barba. Incorporamos
tecnologia BLDC, steam

25
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control, termociclado.

Por ultimo, Rossi
manifiesta: “A través de
nuestras marcas Yelmoy
Ultracomb sumamos a
nuestra oferta novedades
mMas que importantes en
todos los segmentos de
cuidado personal para
todos aquellos que exigen
soluciones sencillas y
comodas a un precio mas
asequible”.

Y concluye: “Estos nuevos
lanzamientos combinaran,
al igual que el resto de
nuestros productos, un
excelente disefo y nuestro
compromiso de ofrecer a
los consumidores
productos capaces de
mejorar su vida a través de
la innovacion. Desde hace
mas de 60 anos, Ultracomb
y Yelmo comprenden las
necesidades de los
usuarios, ofreciéndoles las
soluciones mas
innovadoras,
imprescindibles para el
cuidado personal en cada
momento”.
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SILFAB

Silfab lanza Mini Mesh un nuevo
nebulizador de industria nacional

El Nebulizador NM10 es
transportable, silencioso, y
ultra pequeno, se conecta
directo al celular sin
fuente de energia,
logrand o mayor
comodidad y permitiendo
al usuario nebulizarse con
mayor libertad,
consiguiend o una nueva
forma de nebulizarse mas
practica y novedosa.

Es un producto compacto,
Unico en su rubro, con
dimensiones pequefias,
practica portabilidad y
usabilidad. transmitiendo
los valores de
sustentabilidad, sin uso

extra de energia al
conectarse directamente
al celular, y con menor uso
de plasticoy papel.

Segun comparte
Alejandro De Nicolo, Jefe
de Cuentas Especialesde
la firma, “es un equipo
gue consigue mayor
practicidad al momento
del uso, su fuente de
alimentacion es celular
tipo USB-C, y cuenta con
Adaptador USB para
puerto A”. A su vez, sigue:
“Contiene kit de mascara
pequenay para adulto,
adaptador buccal, y bolsa

para traslado. Cuenta l




también con Funcién auto
limpiante del cabezal,
haciendo mas practico el
mantenimiento del
equipo”.

Es muy silencioso, y tiene
malla vibratoria, logrando
menor desperdiciode
medicamento.

En la actualidad es el
nebulizador, uno de los
aliad os mas eficaces para
el tratamiento de
enfermedades de las vias

“Es un equipo que
consigue mayor
practicidad al momento
del uso, su fuente de
alimentacion es celular

tipo USB-C, y cuenta con
Adaptador USB para

puerto A”
ALEJANDRO DE NCOLO,
JEFE DE CUENTAS ESPECIALES

respiratorias, cuyo objetivo
es transformar el liquido
en un aerosol muy fino, y
conducirlo hacia una
mascara que cubra la nariz
ylaboca, desde donde se
inhalay llega a los
pulmones.

El liqguido que
habitualmente se utiliza es
solucion fisiologica, pero si
el médico indica una
medicacion, esta se
suministra conjuntamente
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con la solucion fisioldgica
en las nebulizaciones,
para que la droga llegue
directamente a los
pulmones, haciendo mas
rapido y eficaz el
tratamiento.

“SILFAB ofrece ademas
una gran diversidad de
modelos: a piston,
ultrasonicos, y mesh.

Todos los modelos de
Nebulizad ores Silfab son los
danicos que estan avalados
por la Asociacion Argentina
de Medicina Respiratoria
(AAMR)”, concluye el
ejecutivo.

Podes conseguir este
modelo y cualquierade la
marca Silfab en
www.silfab.com.ar o en las
farmacias u ortopedias que
comercializan sus productos.




@ motorola

Lo mejor de Motorola, ahora en grande.
Nuevos Motorola TV 4K.

Encontralos en motorola.com



https://www.youtube.com/watch?v=Sle2bYLUYNg

NOTA DE TAPA

32

Rodolfo Fasce, CEO de Groupe SEB:
“Este es un ano donde todos debemos
salir a buscar consumidores”

El Gerente General de la compafia francesa en Argentina
converso con Enretail sobre la actualidad de la industria en el
pais, la estrategia para sus marcas Moulinex y Tefal, y cOmo
vienen abordando los desafios que se presentan. A su vez,
anticipo que iran incorporando nuevos lineales y marcas a la

oferta local.

Groupe SEB es una
compania francesa fundada
en 1857 presente en 150
paises, referente mundial en
pequenos

electrodomeésticos y menaje.

En Argentina comercializa
en la actualidad las marcas
Moulinex y Tefal, y tiene el
negocio de Nescafé Dolce
Gusto, las maquinas de café
porcionado. Sin embargo, a
nivel mundial, la oferta
incluye también las marcas
Krups, WMF, Rowenta y
IMUSA.

“Hay quienes describen la
economia argentina como
un péndulo. El péndulo
argentino en regulacion
econdmica tiene la
desventaja de que los
movimientos son muy
grandesy no son
moderados”, describia
Fasce. "Hay anos donde el
consumo esta forzado o
tenés mucho consumoy
existen dificultades para
hacer negocio desde el
abastecimiento, y hay anos
como este que el desafio va



“Hay que volver a esa mentalidad de ejecucion,
salir a la calle, trabajar mucho mas en el punto de
venta, y en ayudar al retail a rotar la mercaderia”



https://www.linkedin.com/in/rodolfo-fasce-89b2511/
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a estar desde el lado de
generar cConsumo, pero
tenés una situacion en la
cual deberia ser un poco
mas simple abastecerse”.

“Por lo menos por ahora, se
viene mostrando mucho
mas simple abastecerse”,
seguia. “Pero también
vemos una recesion de
consumo y que los salarios
no estan a nivel de poder
adquisitivo, estan bastante
golpeados. Eso genera que
compitamos entre todos
mucho mas fuerte y
probablemente afecte lo
gue es la rentabilidad del
negocio simple. Pero hay
otros problemas de
rentabilidad que no los vas
a tener, que son todos los
costos financieros
asociados a la dificultad de
hacer negocio y por ahi
hoy se simplifican un
poco”.

Para la empresa, 2023
estuvo totalmente
limitado a su capacidad
de importar y fabricar.
“Fue un ano en el que
tenias mucha mercaderia
parada en aduana,
tratando de importarlo,
tratando de liberarlo. Y al
final del ano se empezo la
crisis de pago, que
generaba costos
financieros, atado a una
inflacion creciendo y un
dodlar de dificil acceso”.

“Este es un ano donde
todos debemos salir a
buscar consumidores, los
retailers van a salir a
buscar consumidores y
nosotros, todos vamos a
estar buscando al que
guiere comprar, gue van a
ser 40% menos, depende
con quién hablesy de la
categoria de la que se
trate, 40% o 30% menos”.



Desde la mirada del
ejecutivo, los primeros
meses del aflo se mostraron
muy duros, con exceso de
mercaderias. “Es necesario
un trabajo muy grande en
conjunto con los retailers de
plazos, en las cantidades de
compra, en cOmo abastecer
de manera mas eficiente
para no forzar. Estos afnos,
por lo general, generan
dificultades en aguellos que
tienen menor capital,
digamos, les generan
dificultades”, analizaba.

Ampliar la oferta, la estrategia

para ganar consumidores

En Argentina, la empresa
seguira con el foco puesto
en las marcas Moulinex,
paralo que pequeios
electro de cocina, y Tefal,
para la categoria de bazar,
de menaje. Asu vez, el plan
a mediano plazo incluye la

incorporacion de la marca
Rowenta, para lo que son
electrodomésticos que no
estén relacionados a
alimentos como cuidado
del hogar, aspiradoras,
ventiladores.

“Hay algo muy particular
en Argentina que tiene
gue ver con la coyuntura”,
decia Fasce. “Las
tendencias

mundiales llegan un ano
tarde y se van un afio
tarde. Paso con las
planetarias, con el horno
de pan. A nivel grupo esta
bueno ser parte de una
empresa que mira
tendencias mundiales. Y
hay tendencias muy
grandes a nivel mundial
gue ya las empezamos a
ver, pero que por ahiya
estan mas fuertes en otros
lad os, que son las cafeteras
Espresso”.
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Segun explicaba, “es una
categoriaque desde la
pandemia empezo6 a
crecer y nunca bajo. El
mundo del café Espresso
lo viene desarrollando
Nestlé y nosotros estamos
con Nestlé desde el 2010
con laidea de simplificar
el acceso a un buen
Espresso”.

En sintonia con la
sofisticacion de esta
tendencia, la empresa
planea entrar al pais con la
linea Krups, la marca
insigniade laempresa a
nivel cafeteria Espresso
Premium. “VYamos a estar
lanzand o tres modelos,
desde la manual hasta
una Premium super
automatica que apretas
un botdén y sale el
Espresso”. Pero sin dejar
de lado el partnership con
Nestlé y Dolce Gusto.

Otra tendenciaeslade las
aspiradoras. “A nivel
mundial se estancaron los
robotsy estd empezando a
crecer el mercadode
handstick que existe en
Estad os Unidos hace cien
afnos, en Europa hace ocho
y ahora empiezan a
aparecer aca en nuestra
region con laidea de que
sea mas rapidoy simple
limpiar tu casa. Eso seria
con Rowenta”.

El ejecutivo comentaba
gue la marca esta muy
desarrollada en Europa,
figurando entre los
principales jugadores del




“Si vos llegas a un
mercado con un producto
que rota, el retail va a
tener ganas de sentarse
con vos a seguir haciendo
negocios”
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“La estrategia es un poco
€eso0, VOs venias de un
portafolio mas resumido,
pero tratando de tener la
maxima disponibilidad
que puedas, porque habia
trabas, y hoy vas a
empezar a trabajar con un
portafolio mas grande,
buscando todos los tipos
de consumidores, siendo
mas detallista en a quién
vas a buscar, y tratar de
tener una oferta mas
acorde a cada uno”,
describia.

En lo que es produccion
local, la empresa acaba de
lanzar Turbomix, un lineal
de cuatro licuadoras de
mano. En este sentido,
Fasce aclaraba que la
estrategia de produccion
local continuara. “Siempre
gue sea produccion
nacional nos vamos a
enfocar en los segmentos

de precio mas
competitivos”, explicaba.
“Importados seran los
productos que distinguen
y complementen nuestra
oferta”.

“Hay categorias que son
sUper competitivasy es
muy dificil, por ejemplo,
pavas. Para ello, en Luis
Guillon, hacemos inyeccion
y ensamble con Testori,
gue es una autopartista
gue trabaja para Toyota
General Motors, que fue
partner de Philips en el
pasado, y hoy tiene un
sector exclusivo dedicado a
nosotros de ensamble”.

“Enlo que esollasy
sartenes, compramos
discos planos, hacemos
estampado y ensamble en
Santa Fe, en una fabrica
chiquita que tiene prensas
y los moldes son nuestros.




Esas lineas van a seguir
estando en tanto tienen
capacidad de planificar el
consumo mas rapido, de
subir y bajar la demanda mas
rapido, ideal en este escenario
de no saber cual sera la
demanda”.

La marca Tefal le ha
permitido a la empresa
incursionar en nuevos nichos.
“El ano pasado lanzamos una
picadora manual que
funciond muy bien, se vendio
muy bien en Coto, en
Carrefour. Ahora estamos
lanzando un cuchillo
importado que se afila solo,
gue nunca se desafila”.

El mensaje de cara al canal

“En el pasado, te sentabas
con un retail y la pregunta era
‘tqué tenés?’'y lo que tenias
se vendia, el desafio era
abastecer. Hoy nadie te

pregunta ‘;qué tenés?’
Porque todos tienen lo
mismo, todos tienen
freidoras de aire, todos
tienen batidoras, todos
tienen licuadoras, hoy tenés
gue trabajar en ayudar al
retail a vender”, detallaba
Fasce.

Y continuaba: “Hoy, el retail
esta preocupado en vender,
por lo que el foco de nuestra
parte pasa por reforzar
estructura, cambiar roles,
cambiar el drea comercial,
para volver a lo que son
practicas mas de consumo
masivo. Hay que volver a esa
mentalidad de ejecucion,
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a contratar gente con un
perfil de salir a la calle,
trabajar en las exhibiciones,
trabajar mucho mas en el
punto de venta, y en ayudar
al retail a rotar la
mercaderia”.

En este sentido, destacaba:
“El objetivo de este afio es
enfocarnos en generar
rotacion de mercaderia, que
a la larga te genera compra.
La diferencia es que el aio
pasado no te tenias que
preocupar por la rotacion,
este afo si vos no rotaste,
dejan de comprar, vos podés
vender mercaderia, pero en
dos meses dejas de vender”.

Desde lamiradadel CEO de
Groupe SEB, “2024 va a ser
un ano dificil, un afo en el
gue hay que tratarde
minimizar los riesgos en
cuanto a apuestas de
volumen. Pero creo que se

va a ir acelerando y el ano
gue viene nos va a permitir
vender mas. No creo que
cambie ladinamica de tener
gue saliravender en el
punto de venta, pero si vos
armas bien las bases, el afio
gue viene ya tenés un lugar
ganado. Esun trabajode
salirdetras de la pared y que
el consumidor nos va a tener
gue empezar a ver a
nosotros. Es un cambio de
mindset. Este afo va a ser
mMAas que nada tratarde
vender, acercarte al retail,
tratar de no generar excesos
de inventario, tratar de no
generar problemas de caja
para vos o para los clientes,
minimizar los riesgos de
caja, minimizar los riesgos
de cobro. Seguramente
vuelvas a tener clientes que
van a tener problemasde
pagos. Entonces hay que
trabajar con cuidado con
eso. Son ciclos de Argentina”.






http://www.smartlife.com.ar/
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2 CQce

impulsando la economia digital

La actualidad de la industria del comercio electrénico en Argentina
muestra un crecimiento sélido y dinamico, con tendencias muy
positivas y un impacto significativo en el comportamiento de los
consumidores, que supera ampliamente las expectativas. ¢Cuales
son las perspectivas a mediano y largo plazo?

“Como muestra de ello,
tenemos que en la Ultima
edicion del Hot Sale,
organizado por la Camara
Argentina de Comercio
Electronico (CACE), se
observd un incremento
notable en varios
indicadores clave, como una
facturacion récord y el
ingreso a la web de Hot Sale
de 3,6 millones de usuarios”,
comparte Andrés Zaied,
Presidente de la entidad.

El comercio electronico en
Argentina ha
experimentado un
crecimiento constante en
los ultimos anos. Segun el
ultimo Estudio Anual de
Comercio Electrénico en
Argentina, llevado a cabo
por Kantar Insights para la
Camara Argentina de
Comercio Electrénico, el
eCommerce ha evidenciado
una solida trayectoria de
crecimiento en este canal.



Durante el aino pasado, se
sumaron 1.5 millones de
nuevos compradores,
elevando el numero total
estimado de compradores
en linea a 23.247.989, lo
gue significa que
aproximadamente la
mitad de la poblacion del
pais ha realizad o al menos
una compra en linea.

En cuanto al
comportamiento de los
consumidores y su
frecuencia de compra, el

ANDRES ZAIED
PRESIDENTE DE LA CAMARA ARGENTINA DE
COMERCIO ELECTRONICO

estudio revel6 que lde
cada 6 encuestados afirmo
haber realizado al menos
una compraen linea al
mes. Este canal es utilizado
por su facilidad de uso, el
ahorro de tiempo que
ofrece, la convenienciade
realizar compras en
cualquier momentoy la
posibilidad de acceder a
diversas opciones de
financiamiento y meétodos
de pago.

“El comercio electrénico en
Argentina se encuentra en
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un momento de
crecimiento, con cerca de
la mitad de la poblacion
realizando compras
online”, completa el
vocero. “Este crecimiento
abre un panorama
prometedor, pero también
presenta desafios”.

En este sentido, sigue:
“Desde la Camara
Argentina de Comercio
Electronico (CACE) se
sostiene que la clave para
el éxito radica en fortalecer
y fidelizar al consumidor.
Esto se logra brindando
una experiencia positiva
en todos los aspectos,
desde la seguridad de los
datos hasta la logistica y la
accesibilidad”.

Si bien el sector ha
avanzado en estas areas,
“‘es fundamental mantener
al consumidor en el centro

de las estrategias”, destaca.
“Abordar estos desafios y
aprovechar las
oportunidades que ofrece el
comercio electréonico en
Argentina dependera de la
capacidad de la industria
para enfocarse en las
necesidades y expectativas
de los usuarios”.

Conclusiones del Hot Sale
2024

La industria del comercio
electronico en Argentina esta
en auge, evidenciado por el
reciente Hot Sale que registro
una facturacion récord de
$346 mil millones, un
incremento del 301% respecto
al ano anterior. Participaron
casi mil marcasy mas de 3,6
millones de usuarios, con un
aumento significativo en el
uso de dispositivos moviles
para compras: 70% de
usuarios realizaron compras



con su celular. Los
consumidores compraron
mas de 10 millones de
productosy el valor del
ticket promedio alcanzo
los $67.838.

Por otro lado, se
destacaron categorias
como electrodomeésticos,
electronica

e indumentaria. Este
crecimiento refleja una
adopcion creciente del

comercio electronico y una

diversificacion en las
compras online.

“Estamos muy
sorprendidos con la alta
participacion en el evento,
ya que los 3,6 millones de
usuarios ingresaron a la
web oficial del Hot Sale,
representan un 29,4% mas
gue en el Hot Sale 2023,
ademas la venta de mas
de 10 millones de

productos representa un
50% mas que en 2023",
comparte Zaied.

Y agrega: “Este ano también
sorprendio que el segundo
rango de edad con mayor
cantidad de compradores
fue el de mas de 65 anos,
solo por detras del rango de
25 a 34 anos. Esto puede ser
un indicio de la amplia
adopcion del comercio
electronico en diversos
segmentos de edad. Los
excelentes resultados de este
ano superaron los objetivos
comerciales que las casi mil
marcas participantes se
habian puesto previo al
evento”.

¢Qué tener en cuenta para
que la industria siga
creciendo en la regiéon?

Desde la mirada del
Presidente de la CACE, es
fundamental generar un
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entorno online seguro,
eficiente y confiable para
gue los consumidores se
sientan comodos
realizando compras. “La
experienciade compra
debe ser fluida, intuitiva y
satisfactoria para los
usuarios, que deben
poder contar con
herramientas de
buasqueda efectivas y
multiples opciones de
pago que se adapten a
las preferencias de cada
uno”.

En este sentido, “desde
CACE creemos que es
fundamental adaptarse a
las tendencias del
mercadoy las
necesidades cambiantes
de los consumidores. Esto
implica monitorear de
cerca las preferencias y
comportamientos de
compra, asi como

adoptar nuevas
tecnologias como la
inteligencia artificial, la
realidad virtual y la
realidad aumentada para
mejorar la experiencia de
compra’.

En este sentido, “desde
CACE creemos que es
fundamental adaptarse a
las tendencias del
mercado y las necesidades
cambiantes de los
consumidores. Esto
implica monitorear de
cerca las preferencias y
comportamientos de
compra, asi como adoptar
Nnuevas tecnologias como
la inteligencia artificial, la
realidad virtual y la
realidad aumentada para
mejorar la experienciade
compra”.



=
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SUAVEGOM

EL NOMBRE DEL COLCHON

“Sibien en la actualidad el
negocio en el que nos
encontramos presenta una
marcada caida en el
consumo respecto de anos
anteriores, desde
Suavegom tenemos una
vision optimista de cara al
futuro a corto-mediano
plazo”, expresa Antonio
Valente, Gerente de
Negocios de la marca.
“Promociones, cuotas y
demas incentivos hacia el
usuarioy un
acompanamiento al canal
resultan acciones claves
para traccionar ventas y
alcanzar un ticket promedio
cada vez mas importante”.

En un contexto como el
actual, para la marca es
importante enfocarse en
varios factores que pueden
marcar la diferencia entre
generar una venta o perderla.
“Para nosotros, mantener una
Optima relaciéon precio-calidad
y especialmente brindar un
buen servicio tanto al canal
como a cada consumidor final
son las principales llaves para
mantener y mejorar nuestra
posicion en el mercado. Nos
enfocamos en contar con
productos de excelente
calidad, al precio mas
conveniente, agil logisticay
Optimo servicio tanto pre
como post venta”.



En Suavegom entienden al
canal como un factor
fundamental de acceso a su
publico, y como tal, “nos
motiva trabajar cerca de
ellos, resolver rapidamente
cualguier inconveniente,
mantener comunicacion
fluida y sobre todo darles
todas las herramientas que
estan a nuestro alcance para
el logro de los objetivos
comerciales”.

En linea con ello, dice el
ejecutivo, “estamos
trabajando para brindarles
cada vez un mayor soporte

ANTONO VALENTE
GERENTE DE NEGOCIOS

comunicacional, que
permita ampliar la
presencia de Suavegom en
los puntos de venta, tanto
grafica como digitalmente,
pero sin perder la
personalizacion a través de
nuestros representantes”.

En términos de novedades,
la empresa tiene prevista
una actualizaciéon de varios
productos del porfolio de la
marca para lo que queda
del 2024 y proyectos para
2025, “que nos permitiran
posicionarnos aun mejor en
nuestro segmento”.
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Colchones

En cuanto a inversiones, en
lo que va del 2024, la
empresa ha incrementado
la inversion en marketing,
comunicacion, digital y
redes sociales, con el
objetivo de mejorar la
presencia de Suavegom y
consideracion por parte del
publico.

Ademas, y alineados con su
compromiso de estar cerca
del canal y del publico, este
ano fue la primera vez que
Suavegom participo del Hot
Sale, uno de los principales y
mas importantes eventos
impulsados por la CACE
(Camara Argentina de
Comercio Electronico)
donde logré un gran
desempeno, superando los
objetivos planteados.

Para finalizar, Valente
manifiesta: “Creemos que
aun quedan meses de
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grandes desafios por
transitar, pero como
mencionaba al comienzo,
vemos una

clara tendenciay
aceptacion del publico
hacia el consumo si somos
capaces de entender sus
necesidades, brindar
propuestas de precioy
calidad atractivas y
especialmente
financiacion. Si podemos
aprovechar, explotar y
sostener estas y otras
herramientas siempre que
sea posible, tendremos
mas oportunidades de
crecimiento”.
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Celulares

@ X1aomi

Con el lanzamiento de la serie Redmi
Note 13 en Argentina, Etercor-Solnik
profundiza su alianza con Xiaomi

En la antesala del lanzamiento de |los nuevos productos de la
marca en el pais, Enretail participé de una rueda de prensa en la
gue Kenji Tsukame, Product Marketing Manager de Xiaomi,
compartio todos los detalles de la estrategia actual del gigante

chino en el pais.

La marca lanzo en el pais
cuatro productos de su serie
Redmi Note 13: Redmi Note
13 Pro+ 5G, Redmi Note 13
Pro 5G, Redmi Note 13 Proy
Redmi Note 13. Este ultimo
de produccion nacional,
fabricado en las plantas de
Etercor-Solnik ubicadas en
Tierra del Fuego.

Con importantes mejoras en
el sistema de camara, en el
disefo, en la pantallay en el
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procesador, la nueva serie
continua cerrando la brecha
entre los teléfonos
inteligentes de gama media
y gama alta ofreciendo una
durabilidad excepcional,
una experiencia fantastica y
una capacidad de imagen
impresionante, todo a
precios accesibles.

A su vez, en el marco de
este iconico lanzamiento, se
presentaron dos nuevos



Celulares

“Nuestra intencion es obtener
una presenciay una
competitividad mayor a la que
tenemos actualmente y
transformarnos en uno de los
actores mas importantes del
mercado argentino”

KENJI TSUKAME
PRODUCT MARKETING MANAGER DE XIAOMI

productos del ecosistemade
Xiaomi: los Redmi Buds 5y la
Smart Band 8, aliados
perfectos para llevar tu
musicay el deporte vayas
donde vayas.

“Estos cuatro dispositivos
representan un lanzamiento
muy importante para
nuestra marca, porque son
uno de los dispositivos mas
importantes del portafoliode
Xiaomi”, manifestaba a este
medio Kenji Tsukame,

Prod uct Marketing Manager.

“Especialmente porque
representan muy bien la
esenciade lafilosofiade la
marca, que es lade
innovacion para todos”.

Segun el ejecutivo, “los
dispositivos de la gama
media ofrecen
prestaciones avanzadas en
términos de sensores de
camara de gran resolucion,
por esoellemade
capturas iconicas de la
serie Redmi Note 13. A su
vez, alto rendimiento a
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través de procesadores gue nuestra marca puede

Qualcomm y MediaTek. Y, ofrecer a nuestros

por supuesto, algo que es usuarios, y especialmente

una caracteristica de en un mercado tan

nuestra marca, los sistemas competitivo como es el de

de carga de alta velocidad Argentina”.

gue vamos a encontrar en

tod os nuestros equipos”. Por lo tanto, “la gama
media es una de las series

Por lo tanto, seguia: “La mas solidas de nuestro

serie Redmi Note 13 es un p ortafolio, nos permite,

muy buen ejemplo de lo precisamente, dar a

7 conocer dispositivos de
altas prestacionesy
valores accesibles. Por eso
tenemos exp ectativas
bastante optimistas para
logue queda del resto del
ano, al tener un stock muy
saludable en las tiend as,
en la distribucién que
vamos a ir viendo de
manera territorial,
bastante realistas, por

sup uesto, en torno al
contexto socioecondémico
de laregion completa,
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pero, en general, muy

op timistas en torno a los
horizontes de
recuperacion econémica,
gue estamos viendo muy
positivas para la segunda
mitad del afio”.

//////%Una alianza estratégica que

consolida la presencia local

A través de la produccion
local, gracias a la alianza
con Etercor-Solnik, Xiaomi
vaapoder producirde
manera local los
dispositivos de la serie

Red mi Note 13 y ofrecer una
alternativa muy comp etitiva
en términos de precios, con
mano de obra argentina
también. “Eso nos permite,
por supuesto, ofrecer el
portafolio de colores
completos, lovamos air
viendo de manera
progresiva desde el
lanzamiento, y una oferta

también de distribucion a
través del pais bastante
amplia”.

Por lo tanto, la estrategiade
Xiaomi para 2024 y los afos
venideros eslade “ir
ampliando su participacion
en el mercado, ofrecer una
estrategia disruptivade
Xiaomi, que es lade poder
ofrecer innovacion a valores
accesibles, tecnologiade
altas prestaciones para un

p ublico muy masivo.
Nuestra intencidn es
obtener una presenciay
una competitividad mayor a
la que tenemos
actualmentey
transformarnos en uno de
los actores mas
importantes del mercado
argentino”.

“Esto es s6lo el comienzo de
lo que pretendemos hacer
hacia el futuro”, destacaba
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el ejecutivo. “Para poder
transformarnos en un actor
relevante en el mercado
argentino, que en si es de
gran volumen, de gran
extension territorial, se
necesita una
infraestructura amplia. Asi
gue estos son los primeros
pasos y durante el

ano vamos a ir extendiendo
nuevos canales, pero
especialmente nuevas
lineas de fabricacion,
nuevos modelos. Es uno de
nuestros principales
orgullos poder hacer
fabricacion local, es algo
gue no hacemos en otros
paises de Latinoamérica”.

Por su parte, desde Etercor,
Carlos Osamiz, expresaba:
“Estamos felices de
continua desarrollando
nuestra alianza estratégica
con Xiaomi, una de las
empresas mas importantes
de tecnologia del mundo.
Mas de 7 anos de éxito
respaldan la solidez de este
partnership,
consolidandonos en la
fabricacion y distribucion
de sus productos y
acercando la tecnologia
mundial a los argentinos.
Cada dia damos un paso
adelante para seguir
fortaleciendo esta
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relacion, que genera gque
los fanaticos de la marca
en Argentina, continden
pudiendo acceder a sus
productos mas
deseados”.

“Es muy desafiante para
nosotros formar parte de
la expansion de Xiaomi
en el mercado
latinoamericano. Nos
motiva a seguir
invirtiend o en nuestro
pais y crear nuevos
Nnegocios para generar
Nnuevas oportunidades”,

agregaba.

7

// La presencia en el canal

W

En cuanto a la estrategia Redmi Note 13, que es el
en el punto de venta del dispositivo de fabricacion
canal retail, Kenji Tsukame local, tendra una
anticipaba que todo el distribucion transversal en
portafolio se va a lanzar en canales operadores, en
las Xiaomi Stores de canales retail y canales
manera simultanea, pero el como banca.
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“Para poder tener Stores que hay en el pais
presencia en estos canales alimentan esta estrategia

- mencionaba - lo de seguir creciendo en
importante es poder territorio argentino.

ofrecer una asesoria “Ademas de nuestros
directa en punto de venta smartphones, ahi el

a través de, por ejemplo, la consumidor puede conocer
expansion de nuestra todo nuestro ecosistemade
fuerza de promotoria, que productos”, destacaba el
eso es algo que va vocero.

creciendo, para poder ir
haciendo una asesoria
directa con nuestros
clientes”.

Y agregaba: “También lo
estamos viendo en la
llegada ya formalmente
de los servicios de
postventa a través de
nuestro servicio técnico
autorizado para la
reparacion o poder hacer
la verificacion de los
servicios de garantia para
nuestros dispositivos”.

La presenciade la marca a
través de las tres Xiaomi
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Heladeras

'KOH--NOOR

Heladeras KOH-I-NOOR Inverter
Technology con 10 afnos de garantia

en el compresor

La calidad KOH-I-NOOR ya
conocida en secarropas,
presente en heladeras, ahora
ademas ofrece una Garantia
de 10 ainos en el compresor.
Este beneficio esta
disponible en la linea Inverter
Technology en las diferentes
versiones: Top Mountde 409
L. en Acero, Black Steel y
Blanco y proximamente en
Bottom Mountde 417 L.

Ademas, con este
lanzamiento, la marca
refuerza su compromiso con
el ahorro, porgue este lineal
cuenta con Eficiencia
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energeética A+, ahorrando
hasta un 35% respecto a una
heladera Eficiencia Ay con
el cuidado del medio
ambiente, como es la
utilizacion de gas R600a. En
América, fueron los pioneros
en fabricar heladeras con la
tecnologia Greenfreeze.

Por su parte, esta lineade
heladeras cuenta con un
sistema de enfriamiento
exclusivo de KOH-I-NOOR:
No Frost DuoCooling, que
mejora la circulacion del
aire en Freezer y Heladera,
respecto a una heladera NO



Heladeras I

FROST Tradicional, ya que su
principal ventaja, es que
cuenta con lo mejor de los 2
tipos de frioen 1 misma
heladera. El freezer es NO
FROST, por eso no hace
escarchay la heladera es
CICLICA, que mantiene la
humedad natural y conserva
la calidad original de los
alimentos por mucho mas
tiempo.

“Con este lanzamiento,

consolidamos nuestro lineal
de Heladeras KOH-I-NOOR,
ofreciendo al mercado, una
propuesta de valor superior

“Trabajamos para que
el consumidor nos
elija hoy y nos siga
eligiendo manana”

CECILIA RACZKO
JEFE DE MARKETING

a la de la competencia.
Tenemos heladeras que son
No Frost y ademas
DuoCooling, con Tecnologia
Inverter respaldada con 10
anos de garantia, con
features realmente
innovadores que mejoran la
experiencia de todos los dias,
como 0° Zone, y con muchos
detalles de diseno por fueray
por dentro; beneficios reales
para nuestros consumidores.
Trabajamos para que el
consumidor nos elija hoy y
Nnos siga eligiendo manana’,
expresa Cecilia Raczko, Jefe
de Marketing de la marca.
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Mas calor con menor consumo: Tromen
renueva su linea de calefaccion

La marca se enorgullece de anunciar el lanzamiento de su
nueva salamandra Eco Tromen 7000, junto con la renovacion
de sus populares lineas Austral y Pehuen.

Con la llegada de las bajas
temperaturas, Tromen
responde a las necesidades
de los hogares
promoviendo una oferta
que combina eficiencia
energética y accesibilidad
econdomica. La compania
asegura que mantenerse
calido no tiene por qué ser
costoso.

Ademas Tromen reafirma
sSU compromiso con la
sustentabilidad, utilizando
materiales combustibles
renovables.

Esta practica no solo es
beneficiosa para el medio
ambiente, sino que también
asegura un uso eficiente y
responsable de los recursos.

Los productos de Tromen
estan disenados para
maximizar la eficiencia
energética, reduciendo el
consumo de lenay
aprovechando al maximo
cada unidad del
combustible. Esto no solo
contribuye a la conservacion
de los recursos naturales,



Calefaccion

Los productos de Tromen estan
disefiados para maximizar la
eficiencia energeética,
reduciendo el consumo de lefia
! vy aprovechando al maximo

- cada unidad del combustible.

e 0 0r0ae
LR S B )

FACUNDO CACERES,
GERENTE DE MARKETING

sino que también ofrece a
los consumidores una
solucion de calefaccion
econdmicay sostenible.

En linea con ello, lanza la
nueva salamandra Eco
Tromen 7000, con una
potenciade 7000
kilocalorias, cuenta con un
delicado visor de fuego y se
posiciona como el
producto mas econémico
del mercado actual.

Disenada para ser accesible
atodo publico, la Eco
Tromen 7000 promete mas
calor con menor consumo,
siendo una opcioénideal para
guienes buscan eficienciay
ahorro desde el momento
de la compra.

Por su parte, las renovadas
lineas Austral y Pehuen
ofrecen productos con
caracteristicas premium,
como vidrio aleman Schott
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Robax vitro ceramico,
doble combustion y lineas
redondeadas. Son uUnicas
en el mercado con su piso
enlosado (Austral) y un
diseNo que se compara con
las opciones de alta gama.

Todos los equipos de estas
lineas poseen doble
combustion, lo que permite
un rendimiento superior al
de los equipos
tradicionales, templadory
hermeticidad para evitar
humo y olores,
garantizando asi mayor
seguridad.

“Estamos dedicados a
proporcionar soluciones de
calefaccion adecuadas para
cada hogar y lugar de
trabajo.

Desde la potente eficiencia
de nuestras salamandras
en las bases de la Antartida
hasta las distintas opciones
para hogares argentinos,
Tromen ofrece la mejor
calefaccion para todas las
necesidades”, asegura
Facundo Caceres, Gerente
de Marketing de Tromen.

Y concluye: “En Tromen,
entendemos las
preocupaciones de las
familias argentinas,
especialmente durante los
meses de invierno. Por ello,
hemos decidido asumir un
compromiso firme y claro:
mantener el precio fijo de
nuestra Tromen Eco 7000
durante toda la temporada
invernal.”
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TV:Samsung apuesta a las grandes
pulgadas para seducir al consumidor

En el marco de la campafa “Un TV para cada hincha”, Enretail
dialogo con Eliseo Outes, Head of VD Division en Samsung
Argentina, sobre la estrategia de la compafia para seguir
liderando en una de las categorias que mas ha evolucionado

en el dltimo tiempo.

Actualmente, los usuarios
gue avanzan en la compra
de un TV optan por las
pantallas de mayor
tamano, lo que se traduce
a mas pulgadas, una
eleccion que se acentud
con el Mundial de Futbol
de 2022 y que, desde
Samsung, creen que va a
seguir vigente.

En la antesala de la Copa
Ameérica, la marca presentd
“sus estrellas” Neo QLED
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8K, 98" QLED, OLED, The
Frame y The Freestyle 2da
Gen: las cinco opciones
ideales para disfrutar de
torneos deportivos.

“‘Ante eventos deportivos,
esta preferencia por
pantallas mas grandes se
intensifica, ya que los
espectadores buscan una
experiencia envolvente y
detallada”, exponia Outes.
“Incluso varios de ellos
mejoran la experiencia con
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las barras de sonido de
Samsung, un complemento
ideal para aquellos que
busquen la maxima inmersion
audiovisual.

Estas barras pueden analizar y
optimizar el entorno para
ofrecer un ‘sonido inteligente’.
Contamos con modelos
disenados para redefinir la
experiencia auditiva y
convertir el hogar de los
usuarios en un ambiente
sonoro de excelencia con la
tecnologia mas avanzada”.

“Creemos que es
fundamental trabajar
la experiencia del
usuario con la marca,
en su totalidad”

ELISEO OUTES,
HEAD OF VD DIVISION EN
SAMSUNG ARGENTINA

Desde Samsung, observan
una creciente tendencia
hacia la busqueda de
pantallas de grandes
pulgadas. En
consecuencia, a principios
de ano “presentamos el
98" QLED, el TV mas
grande que se produce en
la Argentina y que se
incorpora como uno de los
mayores diferenciales \
dentro del portafolio \
premium de la marca”, \
compartia.
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Por su parte, los usuarios se
estan volviendo cada vez mas
conocedores y minuciosos en
las especificaciones
tecnologicas de los
dispositivos. “Esto puede
OLED, Neo QLED, QLED y
proyectores Full HD (cémo
The Freestyle).

Cada una se destaca por
brindar una experiencia
audiovisual integral a traveés
de funciones con Al
(Inteligencia Artificial) como
Al Upscaling que garantiza
una resolucion optimizada
del contenido”.

La propuestade valorde la
marca, seguia el vocero,
“ademas de tamafosy
opciones de productos se
complementa con los cinco
aspectos unicosde
Samsung que se traducen
en los pilares que
diferencian tanto nuestro
producto como la marca en
un mercado cada vez mas
competitivo. Con Samsung
Knox, la plataforma de
seguridad lider, los datos
personales cargados en el
televisor, como codigos PIN
y contrasefas, estan
completamente protegidos,
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asegurando la privacidad
en todo momento. A su
vez gracias a SmartThings,
es posible conectar y
controlar todos los
dispositivos inteligentes”.

Para aquellos fanaticos de
los juegos, con Xbox
Game Pass integrado, los
usuarios pueden disfrutar
del entretenimiento
desde la nube, sin
necesidad de una consola
adicional.

En cuanto a la
sustentabilidad, los TVs
Samsung van mas alla
con el Al Energy Mode,
gue monitorizay optimiza
el consumo de energia,
reduciendo el impacto
ambiental. Ademas, el
control remoto solar
elimina por completo el
uso de pilas, promoviendo
practicas ecologicas en tu
hogar.

“Creemos que es
fundamental trabajar la
experiencia del usuario con
la marca, en su totalidad.
Por lo tanto, todas las
tiendas oficiales de
Samsung cuentan con
trainers especializados en
TV para brindar el
asesoramiento adecuado
paracada persona’,
detallaba Outes.

A su vez, desde Samsung,
“complementamos la
experiencia de nuestros
consumidores con
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beneficios exclusivos como
Plan Canje Ecocambio, que
permite a los usuarios
canjear sus antiguos
televisores, incluso si estan
danados, como parte del
pago, lo que puede resultar
en un ahorro de hasta un
54% en un nuevo televisor y
el servicio de Instalacion
Premium. Este ultimo, esta
dirigido a los residentes
dentrode un radio de 300
km desde CABA, ya que
incluye envio, desembalaje,
instalacion (con montaje de
soporte de pared si es
necesario) y configuracion
inicial del televisor por
técnicos especializad os”.

Por daltimo, en cuanto a

exp ectativas, el ejecutivo
expresaba: “A principiode
ano, en el CES, se
presentaron muchas
novedades de Samsung por

lo que estamos ansiosos por
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anunciar el desembarco de
esos productos en el pais
para seguir ampliando el
portafolio local de TVs,
monitores gaming y
dispositivos de audio.
Proximamente llegaran las
renovaciones de seriesen TV
y nuevos disp ositivos
inteligentes que se suman
al ecosistema integrado
Samsung mediante la
aplicacion SmartThings,
tales como Music Frame, un
altavoz inalambrico
personalizable, que llegara a
los puntos de venta en unos
meses”.
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DAEWOO EURO2IKE

TOKIO 3.0/ SEATTLE 3.0/ DALLAS IBIZA / PRAGA

Continuando con el desarrallo de nuestro portfolio, hoy presentamos
las nuevas bicicletas Daewoo y Eurc Bike. Completamente renovadas,

ensadas y disefiadas para cubrir las necesidades de los diferentes segmentos.
R ? R : i - NEXINA
Conoce los modelos y el equipamiento de cada una.
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