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Datos recientes dan cuenta de que si bien no habr3,
en lo inmediato, un crecimiento sostenido, si
podemos esperar que la caida del consumo se
desacelere.
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En sintonia con los
datos del sector que
muestran ciertos
indicios de
recuperacion, las
empresas muestran
optimismo y se
preparan para la época
mas calida del ano
dispuestas a explotar al
maximo ciertos lineales
que viven un “veranito”
en términos de
consumo.
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Informe especial: Tiempo libre, jardin y herramientas

AUnN en tiempos de
incertidumbre, los lineales de
tiempo libre, jardin, camping y
rodados cobran protagonismo
en las gondolas. De la misma
forma, las herramientas
ganan relevancia en el punto
de venta impulsadas por un
consumidor cada vez mas
interesado en la categoria.

En este sentido, Facundo
Caceres, Gerente de
Marketing de Tromen,
manifiesta que en el
segmento de tiempo libre, la
venta en retail “esta en franco
crecimiento”. “Por lo menos
en nuestra categorias y afines
notamos y medimos un
repunte”, sostiene y agrega:
“El mercado en general
también lo esta
experimentandoy las
perspectivas a mediano plazo
son muy favorables”.

En rodados, Sergio Fiol,
Gerente Ejecutivo Comercial
de Mirgor, comparte que el
mercado de E-Bikes

en Argentina esta en
crecimiento, con ventas
anuales entre 15 mil y 20 mil
unidades. “Los clientes ya
conocen el concepto de Ebike
y las compras online estan
aumentando, aunque todavia
prevalece la compra fisica en
tienda”, detalla.

Segun analiza Pablo
Fernando Campos, de
Gerencia General en Kalydon
Tools, “tuvimos un comienzo
de ano con cierta retraccion
en el canal, pero actualmente,
gracias a diversas acciones
comerciales, las ventas han
comenzado a responder
favorablemente. Aunque no
hemos alcanzado niveles
historicos, se observa una leve
mejora”.

La demanda del consumidor

“El consumidor hoy busca que
su inversion valga la pena, y sea
la mejor que pueda hacer”,
destaca el directivo de Tromen.
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“Prioriza mucho la estética, la

calidad y el respaldo de marca.

Tener una oferta ampliay una
familia de productos en
determinado segmento ayuda
al consumidor a definir su
compra, y volver al punto de
venta a querer “tener” todo el
surtido complementario”.

En lo que es rodados, para
Alvaro Mainero, Gerente de
Negocios en Newsan, una
tendencia clave a nivel
mundial que comienza
lentamente a observarse en
Argentina es la creciente
popularidad de las bicicletas
gravel, aunque en un
segmento mas especializado.
“Estas bicicletas, que
combinan la capacidad de
rodar en caminos
pavimentados y de tierra,
ofrecen una opciodn versatil y
de alto rendimiento, ideal para
ciclistas mas avanzados”,
detalla.

Segun el ejecutivo, el
consumidor argentino esta

priorizando la relacion entre
precio, calidad y durabilidad.
“La creciente preocupacion
por el medio ambientey la
busqueda de un estilo de vida
mas saludable estan
motivando la adopciéon de
bicicletas eléctricasy
plegables, que facilitan los
desplazamientos urbanos”.

En particular, dice, “se enfoca
en productos que puedan
ofrecer un buen rendimiento
tanto para actividades
recreativas como para la
movilidad diaria, con un precio
accesible. La facilidad de
transporte, como en el caso de
las bicicletas plegables, y la
multiplicidad de uso de las
mountain bike, son
caracteristicas cada vez mas
valoradas. Adicionalmente, el
consumidor esta prestando
atencion a la disponibilidad de
repuestos y un buen servicio
postventa, lo que influye
significativamente en su
decision final”.

11
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A esto, Fiol agrega que los
consumidores actuales buscan
productos que ofrezcan un
buen equilibrio entre costo,
calidad, disefo y servicio post
venta. Sumado a ello, “las
tendencias incluyen el avance
tecnoldgico en bateriasy
motores eléctricos, lo que
mejora la calidad y accesibilidad
de las E-Bikes. Se buscan cada
vez motores mas livianos, E-
bikes mas compactas y baterias
con mayor autonomia”.

En el segmento de
herramientas, “en general,
notamos una mejor recepcion
de los productos novedosos,
aquellos que se salen de lo
tradicional”, dice Campos. “El
consumidor pone el foco
principalmente en el precio, las
condiciones de pagoy, sobre
todo, en cubrir faltantes de
mercaderia”.

Por su lado, Alejandro Waisman,
Gerente Comercial de Fag
System, sostiene que el
mercado demanda

herramientas versatiles y
simples de usar, que permitan
resolver cualquier necesidad del
dia a dia. “El consumidor busca
un producto de calidad a un
precio logico de mercado; una
marca que le de confianzay
gue permita tener una relacion
precio calidad perfecta”,
asegura.

Desafios del mercado

En cuanto a retos, Caceres
opina que “la apertura de
mercados es un lindo desafio,
obligando a los fabricantes
locales a mejorar
continuamente su oferta, en
todo sentido”. En este sentido,
destaca la importancia de
cuidar la calidad y la atencion
posventa para ser competitivos.

Por el lado de Newsan, Mainero
plantea que uno de los
principales desafios es la
estacionalidad y la planificacion
logistica debido a las
fluctuaciones en la importacion.
“Otro desafio importante
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es el impacto de la situacion
econdmica, que ha llevado a
una contraccion en las ventas
de bicicletas de gama media,
aungue esperamos que esta
tendencia se revierta”.

A pesar de esto, sostiene,
“creemos que el interés por
habitos de consumo
sustentables y el crecimiento
de un estilo de vida saludable
impulsaran una recuperacion
en la proxima temporada
alta”.

Para Campos, de Kalydon
Tools, el principal desafio es
romper la inercia de
enfriamiento general de la
economiay la baja en el
consumo de articulos que no
son de primera necesidad.

A pesar del contexto, de los
retos que plantea el mercado
local, Caceres visualiza “una
gran temporada, competitiva,
pero con grandes volumenes
de ventas”.

14

Segun él, “seran importantes
las ofertas y eventos digitales,
pero la propuesta fisica y
disponibilidad inmediata en el
PDV sera clave también”.

En linea con ello, Alvaro
Mainero, concluye que, si bien
la temporada pasada fue
dificil, influenciada por un
verano que llegd tarde,
aungue no fue el Unico factor,
“esta temporada, esperamos
una recuperacion, impulsada
por el interés en la movilidad
sustentable y el ciclismo




*Lliliana

SEA CUAL SEA EL PLA

e
-

i \
| &
7 § Al

(" NOSPRENDEMOS EN TODAS @j


https://www.liliana.com.ar/linea/cocina/

Informe especial: Tiempo libre, jardin y herramientas

Productos FAGSISTEMS

afermtos a ig recrologia

Destacados

Taladro percutor

Con potencia de 800W y capacidad de perforacion
de 20 mm, ofrece diseno ergondmico y una

velocidad de 0-850 r/min.

Atornilladora eléctrica inalambrica 21V

Voltaje: 21V. Con empunadura ergonémica y torque de 28
Nm. Ofrece velocidad sin carga 0-350/0-1350 r/min. Con 2
baterias: 1300 mAh *2 y tiempo de carga de 2.5 horas.

Amoladora angular

Con potencia de 820W, diseno ergondmico, diametro
del discode 115 mmy traba de ejes para cambio de
gjes. Incluye 1llave, 1 llave exagonal, 1 mango lateral, 1

juego de carbones y 1disco.

16
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Productos MA“TREND

Destacados

MAD 1600W (NARANJA)

Comodidad absoluta, diseio ergonomeétrico, ideal
para distancias largas. Con motor 1600w, velocidad

45km, bateria de Litio 36v y autonomia 40KM. Tiempo
de carga de 6-7 hrs.

MINI MAD PLUS 500W (AZUL)

Versatil, de diseflo ergonomeétrico y practico. Motor
500V, velocidad 25km, bateria de Litio 48V,
autonomia 40km, tiempo de carga de 5-6 hrs.

ONE X (AMARILLO)

Motor 500W, velocidad 25km, bateria de Litio de 61.2Vy
autonomia de 70 km. Tiempo de carga de 5-6 hrs.

17
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®
Productos NNnewsan
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Destacados

{* Conservadora vintage ATMA

Inspiradas en un disefo retro Unico, estas conservadoras
vienen en colores celeste, rosa, verde y blanco. Perfectas
para mantener tus alimentos y bebidas frescas en
cualquier ocasion. Con manija rigida y correa ajustable,
ofrecen comodidad y estilo en cada salida.

Parrilla Hamilton Beach

Newsan presenta su completa linea de parrillas para
todos los gustos y necesidades. Ofrece tres modelos
a carbdén de la reconocida marca Hamilton Beach,
desde un modelo basico hasta uno mas avanzado,
pensado para los mas exigentes.

Parrilla Philco

La empresa también cuenta con dos parrillas
eléctricas marca Philco: una con patasy doble
mesada para mayor practicidad, y otra version mas
compacta, perfecta para espacios pequenos.
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Productos /s
€, Sonne
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Pelopincho XL RC27

Estos modelos de piletas, corresponden a la serie
@ denominada gran formato de la marca Pelopincho
) lll\ XL. Como cualquier piscina de hormigoén o fibra,
PR~ reline en su capacidad 27 mil litros de agua con una
dimension de 6,30 Mts de largo x 3,30 Mts de ancho

y 1,30 Mts de alto.

Filtro Pelopincho XL

Este filtro incluye una bomba con una capacidad de 6
litros por hora y un filtro con espacio suficiente para | o
albergar hasta 110 pompones (incluidos) del
innovador sistema de filtrado que utiliza fibras
sintéticas lavables y reutilizables, lo que contribuye a
prolongar el mantenimiento del agua en la piscina.

Filtro Pelopincho
La linea Pelopincho tradicional, también consta de su
sistema de filtrado. En este caso es el Filtro Pelopincho
lo que se destaca por su funcionamiento integrado de
bomba de 3800 Litros hora mas filtro con espacio
suficiente para contener los 20 pompones filtrantes
mas una rejilla incluidos.

19
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Productos

Destacados TR&M EN

ANGUS E480 Dimmer

Control y precision al momento de cocinar. Con su
encendido rapido y control de temperatura vas a

M poder cocinar tus platos sin perder tiempo. Encendido
i rapido con regulador de temperatura; potencia: 1800
W-1,8 kwat/hora; yapa interna y grasero de acero
inoxidable. Moédulo de plancha y parrilla.

FOGON FENIX 600
Este fogon viene con emparrillado desmontable y
asegura un ensamblado simple.

Duomo grande

La parrilla ideal para los amantes de los fuegos. Cuenta con
"\modulos de parrillay plancha desplazables. Asadory

" fogonero. Médulos de parrilla enlozado. Médulo de plancha
enlozado. Fogén moavil. 1 estaca cruz, 3 posiciones. El equipo
tiene una pintura superficial de fabrica, con el tiempo
adquiere una rusticidad tipo 6xido que es normal y buscada.

20
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Productos

Destacados

e-Mountain Bike o gruponﬁcleo

EB-M29 KANY
Disefada para ofrecer una experiencia de conduccion
agil y divertida en todo tipo de terrenos. Su estructura
robusta y resistente, hacen de esta bicicleta una opcién
ideal para aquellos que buscan una bicicleta eléctrica

de alto rendimiento.

M i rgor-l- QUINT Plegable 20”

El producto QUINT Plegable 20 es ideal para

recorridos céntricos, y para personas que viven en
edificios y necesitan la comodidad y practicidad del

plegado para guardar o trasladar la unidad.

21
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FAGSISTEMS

@ferntos a ia recrialogea
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Fag Systems apuesta a la
varledad para posicionarse en
el rubro de herramientas

Alejandro Waisman,
GCerente Comercial de la
empresa, comparte que en
la categoria de
herramientas, “el desafio es
estar siempre a la
vanguardia con productos
innovadores, de calidad y
con una amplia variedad de
opciones para las diferentes
demandas”.

En este sentido, anticipa
gue contaran con una gama
de productos muy amplia.
“Para destacar podriamos
poner en primera instancia
los kit de herramientas

de 499 en 1 donde el
usuario encontrara
absolutamente todo lo
necesario para dar
soluciones a cualquier
necesidad diaria”, detalla.
“En una de las versiones
incluira un taladro eléctrico,
entre otras opciones que
acompanan el kit".

La oferta de KanjiTools

Hoy la marca KanjiTools
ofrece desde Kit de
herramientras 499 en 1,
pasando por atornilladora
de electrica en distisntas



versiones, taladros,
rotomartillos, sierra circular,
lijadoras orbitales, pistola de
calor entre otras opciones.

“Como siempre, buscamos
productos novedosos o bien si
ya existe normalmente
logramos tener algun
diferencial en calidady, por
sobre todo, de precio, el cual
gueda muy al alcance del
consumidor”, expresa Gabriel
Kvitca, Gerente de Desarrollo
de Producto.

“El desafio hoy es estar
siempre a la vanguardia

con productos
innovadores, de calidad
y con una amplia
variedad de opciones”

ALEJANDRO WAISMAN,
GERENTE COMERCIAL

Finalmente, sobre coémo
visualizan la temporada
alta de la categoria, los
voceros manifiestan:
“Estamos entusiasmados.
Ya varios clientes nos
pidieron acelerar la
produccion y entregas para
empezar a comercializar
los productos, los
analizaron, vieron muestras
y entienden que van a
poder comercializar un
buen volumen con
excelentes rentabilidades”.
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<O KALYDONTOOLS

Kalydon Tools: “Comercialmente,
para nosotros siempre es

temporada alta”

La empresa cuenta en la
actualidad con una
amplia oferta en la que
se destacan tres marcas:
WADFOW, KLD y CAT.
Cada una esta orientada
a un segmento
especifico. WADFOW, al
segmento hogareno;
KLD al
hobbista/profesionalyy
CAT al industrial.

“Nuestro catalogo es
muy completo y cada
producto tiene su propio
nicho de usuarios
interesados”, destacan.

“Trabajamos con muchos
productos de temporaday
tenemos la exclusividad
para comercializar en
Argentina una marca de
origen brasilefio [lamada
Trapp, lider mundial en
bosque y jardin”.

También, siguen,
“trabajamos con toda la
linea de marcas de
camping como Coleman e
Igloo, ademas de otros
productos como parrillas,
hidrolavadoras, etc., de las
marcas mencionadas
previamente”.



El trabajo en el canal retail

La empresa trabaja
directamente con un
equipo de ventas enfocado
en las cuentas clave del
sector. Ademas, destacan,
“no descuidamos a los
grupos de compras,
participando activamente
en eventos y acciones
dentro del canal”.

En cuanto a la actualidad
del mercadoy sus
proyecciones, expresan:

La empresa trabaja
directamente con un
equipo de ventas

enfocado en las cuentas

clave del sector.

PABLO FERNANDO CAMPQS,
GERENCIA GENERAL

“Nuestra empresa,
historicamente dedicada
a la importaciony
distribucion de
herramientas, ha ido
incorporando otros
lineales de productos a lo
largo de los anos.
Comercialmente, para
nosotros siempre es
temporada alta; nunca
bajamos los brazosy
siempre buscamos
innovar y consolidarnos
como referentes en el
sector”.

25
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MA“TREND

Maxtrend lanza Velocifero en
Argentina: “Estamos decididos a
liderar la movilidad cero emisiones”

Velocifero, reconocida marca italiana, ofrece una propuesta
distinta para el mercado de monopatines eléctricos del pais,
con motores potentes y disefios disruptivos.

Proveniente de ltaliay
creado por Alessandro
Tartarini, la linea de
monopatines eléctricos de
Velocifero llega al pais para
revolucionar la movilidad
eléctrica.

Con sus disenos exclusivos
e innovaciones constantes
la marca ha logrado que el
monopatin sea uno de los
vehiculos eléctricos mas
vendidos a nivel mundial.
Velocifero es una marca
respaldada también por
Leopoldo Tartarini,

padre de Alessandro quien,
en los anos 50 fue piloto
estrella de las reconocidas
marcas Ducati y Benelli, y
que también fue fundador
de la marca ltaljet,
convirtiéndose en un punto
de referencia para la
industria de las motocicletas.
Esta innovadora propuesta
que llega al pais de la mano
de Maxtrend no sélo redefine
la movilidad urbana, sino que
también eleva el estandar de
estilo y rendimiento de este
tipo de vehiculos
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“Estamos decididos a liderar
la movilidad cero emisiones
en Argentina, innovando
con marcasy productos
que respondan a las
necesidades de diferentes
tipos de usuarios. Velocifero
es una propuesta de
monopatines eléctricos
potentes y diferentes, con
diseno italiano, pensada
para los innovadores que se
quieren unir a este
movimiento y transportarse
de una forma diferente”,
comenta Martin
Maestrojuan, director
comercial de la empresa.

En total, son 10
modelos de Velociferos

que se lanzaran en
Argentina.

MARTIN MAESTROJUAN,
DIRECTOR COMERCIAL

En total, son seis modelos de
Velocifero, con potencias que
van desde los 2000W a 500W y
para terrenos tipo off road y
para transporte urbano.

27
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cPor qué elegir Velocifero?

Diseno vanguardista:
combina un diseno
futurista con una
estructura robusta,
garantizando un viaje
seguro y con estilo.

Potencia y velocidad:
equipado con un motor
potente que permite
alcanzar velocidades
impresionantes, ideal para
los que buscan eficienciay
rapidez en sus
desplazamientos diarios.

Autonomia extendida:
gracias a su bateria de
larga duracion, podras
disfrutar de largos
trayectos sin preocuparte
por la carga.

Ecolégico y eficiente:
contribuye a un futuro mas
verde al optar por un
transporte que reduce la
huella de carbono.

Maxtrend Latam fue elegida
por Velocifero por su profundo
conocimiento del mercado
argentino, asi como por su
destacada trayectoria en la
distribucion de productos de
clase mundial.

“Mas que un monopatin,
es un Velocifero. Es una
nueva forma de
movilizarse con un
rendimiento superior y
un diseno revolucionario.
Estos vehiculos
eléctricos, cuentan con
bateria removible y
diferentes potencias. Y
cada uno entrega
prestaciones
dependiendo su uso y la
necesidad del usuario”

MARTIN MAESTROJUAN,
DIRECTOR COMERCIAL
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I\/Iirgor':'

Mirgor: “El desafio como industria pasa por
posicionar la e-bike como la mejor solucion de
movilidad en las grandes ciudades”

En movilidad eléctrica, la empresa ofrece una variedad de
modelos que se adaptan a diferentes necesidades.

“‘Actualmente el modelo
MTB es nuestro producto
estrella (quedaron
agotadas todas las
unidades en preventa) ya
gue presenta un
innovador diseno
minimalista que esconde
perfectamente |la bateria
y electronica simulando
una bicicleta
convencional”, comparte
Sergio Fiol, Gerente
Ejecutivo Comercial. “Se
trata de un producto de
alta calidad, robusto y
confiable”.

|77

Teniendo en cuenta que
los consumidores, entre
otros, analizan aspectos
como la vida util de la
bateria y el acceso a
componentes en caso de
necesitar una reparacion,
“es ahi donde Mirgor tiene
un diferencial muy
importante con el acceso a
la post venta y su
produccion nacional”,
destaca el vocero.

Sin embargo, esto implica
un desafio para la
compania.



“La produccion local implica
un analisis profundo de los
costos de produccion para
ser competitivo frente a
productos importados de
origen chino, sumado a
mantener la calidad y
fortalecer la red de
distribuidores”.

En este sentido, “a nivel
industria, los desafios del
mercado son posicionar las
Ebike como la mejor
solucion de movilidad en las
grandes ciudades,

“Estamos analizando la
expansion internacional
en esta categoria lo que
nos permitiria mantener

ventas mas constantes
durante todo el ano”

SERGIO FIOL,
GERENTE EJECUTIVO COMERCIAL

implementando por
ejemplo sistemas de uso
compartidos publicos
(Ebike sharing) de forma
masiva, foco donde Mirgor
esta trabajando
fuertemente para
implementar este sistema
de transporte en nuevas
ciudades”.

La propuesta de Mirgor

Mirgor se enfoca en ofrecer
E-Bikes de calidad con un
diseno funcional y
componentes
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cuidadosamente
seleccionados. Contando
con tres productos
actualmente la version
QUINT plegable 20", 1a
ENERBY urbana 26y la
ENERBY MTB 29.

Ademas, sigue Fiol,
“‘contamos con nuevos
desarrollos: el modelo 26",
el monopatin, la bicicleta
bike sharing para uso
compartido publico; la
Ebike Cargo para
proyectos de ultima milla
y una Ebike de alta gama
de competicion”.

Sobre como trabajan con
el canal, comenta que
“utilizan estrategias de
precios de penetracion
para atraer a nuevos
consumidores y ganar
cuota de mercado
rapidamente, teniendo
presencia en las tiendas

online mas
importantes del pais,
sumado a una red de 20
puntos fisicos de Diggit
y otros 20
representantes
tercerizados también
gue dan el soporte de
venta y post venta a
nuestros clientes”.

Por dltimo, el ejecutivo
expresa: “WVemos que
esta temporada esta
comenzando muy bien,
se estan activando
proyectos muy
interesantes tanto a
nivel publico como
mayor interés en
busquedas y compras a
nivel privado. También
estamos analizando la
expansion internacional
en esta categoria lo que
Nnos permitiria mantener
ventas mas constantes
durante todo el ano”.
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Newsan: “En bicicletas, vemos un
comportamiento marcado por la
polarizacion de la demanda”

“En el mercado de
bicicletas de Argentina,
hemos visto un
comportamiento
marcado por la
polarizacion de la
demanda”, analiza Alvaro
Mainero, Gerente de
Negocios en Newsan. “Las
bicicletas de entrada de
gama son las que mayor
crecimiento han tenido,
ya que el consumidor
busca productos
accesibles en un contexto
economico desafiante.
Las ventas en retail
reflejan este fendmeno,

con una concentracion
en las bicicletas mas
econdmicas”.

En cuanto a la demanda,
dice el vocero, “a la hora
de elegir una heladera los
aspectos mas relevantes

“Nuestro producto
estrella es la mountain
bike de 29 pulgadas, que
se ha posicionado como
la bicicleta mas vendida
en términos de volumen
de unidades”, comparte
el vocero. Este tipo de
bicicleta es muy popular



por su versatilidad,
permitiendo un uso tanto
urbano como recreativo
en terrenos variados.

Ademas, las bicicletas
plegables estan ganando
traccion en el mercado,
especialmente entre
guienes buscan
soluciones de movilidad
practica y facil de
transportar. También, las
bicicletas eléctricas estan
consolidandose como
una opcion relevante.

“Sabemos que una
buena presentacion

es clave para captar la
atencion del

consumidor”

ALVARO MAINERO,
GERENTE DE NEGOCIOS

La oferta de Newsan

“Nuestro line up de
productos abarca todos los
segmentos de la demanda”,
destaca el ejecutivo.
“Ofrecemos desde bicicletas
infantiles hasta bicicletas de
montana de 26 y 29
pulgadas, pasando por
bicicletas de paseoy
bicicletas eléctricas”.

Ademas, sigue: “Estamos
viendo un crecimiento en la
categoria de bicicletas
plegables, que son muy
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apreciadas por su
practicidad y facilidad de
transporte, sobre todo
entre quienes necesitan
moverse por la ciudad.
Nuestra gama de bicicletas
eléctricas esta también
creciendo, alineandose con
las tendencias globales
hacia la movilidad
sustentable”.

Para impulsar las ventas de
este segmento, la empresa
esta trabajando con sus
equipos de trade
marketing para mejorar
constantemente la
exhibicion de sus
productos en los puntos de
venta. “Sabemos que una
buena presentacion es
clave para captar la
atencion del consumidor,
por lo que Nos aseguramos
de que nuestras bicicletas
estén siempre

destacadas y bien
posicionadas”.

Ademas, “en el canal digital,
hemos optimizado nuestras
estrategias de marketing
digital, ofreciendo
campanas promocionales
alineadas con la
estacionalidad y eventos
clave del mercado”.

Estamos muy optimistas
respecto a la proxima
temporada alta,
especialmente porque
estamos renovando nuestro
line-up de productos en
nuestras marcas clave como
Battle y Philco. Creemos
gue, con esta renovacion,
estamos preparados para
capitalizar la creciente
tendencia hacia un estilo de
vida saludable y sustentable,
lo que nos permitira
enfrentar la temporada alta
con una oferta mas atractiva.



www.maxyou.com.ar / @maxyou.arg
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=
&, Sonne

PISCINAS Y TELAS VINILICAS

SONNE: “El retail se esta preparando de
manera favorable para capitalizar una
temporada positiva en la venta de

piscinas”

A pocas semanas de que comience la temporada de verano,
la empresa se prepara para la época fuerte de ventas.

Novedades y expectativas.

“Si bien nuestro producto
es de verano, en este
momento Nos
encontramos con la
pretemporada 2024-2025
y notamos que el retail se
esta preparando de
manera favorable para
capitalizar una temporada
positiva en la venta de
piscinas y accesorios”,
anticipa Gaston
Hernandez, encargado de
ventas en Sonne.

Los productos estrella

Como tendencia en el
mercado, la empresa tiene
para destacar el modelo
entendemos estas
necesidades y ofrecemos
modelos de piscinas que
van desde los 500 a 27000
mil litros”.

Cada vez mas el consumidor
para definir la compra pone
el foco en el precio y calidad



“El consumo actual
de piletas pone el

foco en la calidad,
adaptabilidad y

capacidad en litros”

GASTON HERNANDEZ,
ENCARGADO DE VENTAS

del producto. En este sentido, Tiburoncito, y cuatro

“el desafio estd en modelos Pelopincho XL,
constantemente innovar, Gran Formato.
Mmanteniendo el estandar de

calidad”.

La oferta

Actualmente, la oferta de la
empresa incluye 14 modelos
de piscinas estructurales, oS PELopINCH
distribuidos en siete 4
modelos tradicionales

Pelopincho, tres modelos
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Ademas, la marca
Pelopincho ofrece una
linea exclusiva de
accesorios
complementarios para el
cuidadoy
mantenimiento del agua,
como filtros, kits de
filtros, lavapiés, cubresy
bases.

En cuanto alalinea
Pelopincho XL, dispone
de accesorios especificos
adaptados a sus
dimensiones, que
incluyen filtro, kit de
filtro, skimmer, escalera
y repuestos de
pompones filtrantes.

En cuanto a expectativas,
Hernandez expresa
que,”si bien

depende en su mayoria
de los factores
climaticos que nos
atraviesen en la
temporada, el
panorama se visualiza
favorable para el sector,
ya gue es una opcion
cercanay comoda
siempre para
refrescarse en el
verano”.






https://pelopincho.com/contacto/
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TF!‘OSMEN

“Tromen hoy es la mejor opcion
de la categoria, tanto para el
consumidor final como para el

retail”

Segun comparte
Facundo Caceres,

GCerente de Marketing de
Tromen, el canal hizo una

buena pretemporada en
productos de la marca
para la temporada que
se avecina de primavera
—veranoy los productos
recientemente lanzados
fueron bien recibidos.

“El Chulenguito es una
parrilla que lanzamos
recientemente,
otorgando una oferta
super accesible en
precio con la calidad y
respaldo de la marca
N°1 de parrillas, es la
mejor opcidn en
relacion precio calidad”,
asegura.
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FACUNDO CACERES,
GERENTE DE MARKETING TROMEN

;"’

Hoy contamos con gran
variedad de opciones de
disenoy de precios”,
sostiene al respecto.

Desde su mirada, el
segmento de aire libre es
tendencia, compartir
momentos y experiencias
alrededor de un fuego o
comida asada, al alcance
de todos esta de moda. “En
Tromen |lo vimos venir y
reforzamos nuestras
categorias, lanzando
nuevas parrillas, fogonesy
accesorios gourmet.

43
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Y amplia: “Tenemos una
oferta amplia y muy
competitiva. Tenemos
un producto para cada
nicho, usuario y bolsillo.
Sean hornos, parrillas,
accesorios.

Tromen hoy es la mejor
opcion de la categoria,
tanto para el
consumidor final como
para el retail, con
propuestas y dinamicas
comerciales todo el
tiempo”. Sobre el
trabajo con el canal para
impulsar las ventas de
este segmento, Caceres
detalla: “Ofrecemos
propuestas
diferenciales, y una
atencion personalizada

punta a punta.
Dinamicas comerciales
de sell iny sell out para
garantizar la rotacion,
publicidad y
comunicacion masivay
focalizada, llevando al
consumidor final a
buscar nuestros
productos directamente
al punto de venta”.



 TRWMEN
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Pablo Feresini, de Grupo Rotoplas: “La
apertura comercial nos exigira ser mucho
mas estrategicos, eficientes e innovadores”

El Director General de Grupo Rotoplas Argentina es el
protagonista de esta nueva revista. En una charla exclusiva con
Enretail, comparte su mirada sobre la actualidad, los desafios y
oportunidades del sector. “Notamos cierto repunte del
mercado, aun leve, acompanado de cierta estabilizaciéon de las
variables macroeconémicas, acceso al financiamiento y créditos

hipotecarios”, detalla.

Grupo Rotoplas es una
empresa mexicana con
presencia en Argentina desde
hace 25 anos. Lider en la
produccion de soluciones
integrales para la gestion,
conduccion de aguay
tratamiento del agua, cuenta
en su portfolio con marcas
como Senorial e IPS.

Segun analiza Pablo Feresini,
Director General de Grupo
Rotoplas Argentina, “a nivel
macroecondmico, sin dudas la
inflacion y los niveles de
actividad son los principales

desafios, indistintamente de la
industria o el rubro. Si bien las
tendencias de ambos
indicadores son positivos aun
siguen siendo tema de
preocupacion y las empresas
estamos obligadas a una
revision constante de
estrategias y planes en pos de
mantener la participacion, sin
descuidar la sostenibilidad del
negocio”.

A partir de abril, comparte el
directivo, los niveles de
consumo de bienes durablesy
materiales para la
construccion



“La adopcion de la IA y la transformacioén digital ya
NnoO son una opcion, sino una necesidad para las
empresas que pretenden ser competitivas”



https://www.linkedin.com/in/pabloferesini/
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han experimentado un
repunte luego de la caida
importante del primer
trimestre. “En el caso de los
primeros esta impulsado
fuertemente por la baja de
tasa de interésy en el caso de
la actividad de la
construccion la recuperacion
es mas incipiente”, detalla.

Retos y oportunidades

del contexto argentino

Teniendo en cuenta un
escenario que estuvo
dominado por la fuerte alza
de los costos operacionales y
la caida del consumo, “el
principal desafio es mantener
la sostenibilidad del negocio
buscando maximizar las
eficiencias operativas
repensando procesos e
incorporando herramientas
tecnoldgicas”, enfatiza
Feresini.

Sumado a eso, agrega, “la
apertura comercial facilita el
ingreso de nuevos actores,

tecnologias y modelos de
negocios que ampliaran la
oferta de productosy
servicios lo cual, sin lugar a
dudas, nos retara a ser
mucho mas estratégicos,
eficientes e innovadores de
cara a un mercado cada vez
mas diversificado y
sofisticado”.

En paralelo, para el ejecutivo
ya ho quedan dudas de
como la pandemia acelerd
tendencias como la
adopcion del comercio
electronico y la demanda de
experiencias de compra mas
personalizadas. “Este
crecimiento no tuvo un
retroceso una vez finalizada
la pandemia, sino que
generd un NUevo piso de
CoONsuUMO y usuarios que
conocieron y abrazaron la
omnicanalidad”, expone.

En ese sentido, sigue: “La
omnicanalidad es clave para
ofrecer una experiencia de
compra simple y atender



las necesidades de los
consumidores; en Grupo
Rotoplas nos encontramos
trabajando en esa senda.
De hecho, la omnicanalidad
es parte de nuestra
estrategia de
Sustentabilidad regional
360°, para el acceso al agua
y al saneamiento a través de
nuestras soluciones”.

Desde el punto de vista de
las oportunidades que hoy
ofrece el mercado
argentino, detalla: “Las
condiciones de escasez y
rezago hidrico que vemos a
diario en medios y redes
sociales, con las evidentes y
lamentables consecuencias
gue eso conlleva,
paradojicamente
representan para el Grupo
la oportunidad de hacer la
diferencia poniendo a
disposicion las mejores
soluciones para la gestion
responsable del agua,
previniendo no solo la falta

de disponibilidad sino
mejorando la calidad del
agua”.

“Ser un Grupo que ofrece
de manera integrada todas
las soluciones para el ciclo
natural del agua
representa per se una
permanente oportunidad y
el gran diferencial que
marcamos en el sector”,
plantea. “Nuestro enfoque
pone a nuestros socios
comerciales en el centro
de nuestro negocioy
buscamos mejorar su
experiencia
permanentemente, desde
la calidad de nuestras
soluciones que alcanza
estandares internacionales,
acompanada de un
servicio y asistencia de
excelencia de punta a
punta, en todo el pais.
Entendemos la
importancia de estar cerca
y el valor agregado que eso
representa”.
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Claves para aprovechar

el contexto

Cada dia se torna mas
evidente como la agilidad -
o la falta de ella - entendida
en su mas amplio sentido
puede ser lo que permita a
una organizacion estar un
paso adelante...o atras. La
agilidad interareas, aplicada
luego a proyectos y
procesos permite mejorar la
dinamica de trabajo
creando un valor interno
exponencial que se traslada
y refleja en lo que se ofrece.

En este sentido, el
responsable de Grupo
Rotoplas sostiene:
“Evolucionary
transformarnos desde
adentro en esa direccion,
como un mindset cultural,
es parte de nuestra
estrategia para anticiparnos
y estar preparados ante la
oportunidad”.

Y continua: “En un mercado
donde el tamano, los
jugadores y la oferta estan
cambiando, Argentina
emprende un nuevo camino
hacia la estabilizacion
macroeconémica. Aunque
este proceso sera
desafiante, Rotoplas esta
preparado para enfrentarlo
gracias a su talentoso
equipo local, el respaldo
internacional del grupo, su
estrategia a largo plazo de
ofrecer soluciones
innovadoras y cada vez mas
amplias, y su solida relacion
comercial con clientes,
instaladores y profesionales
de la construccion”.

" Rotoplas



“Poner a disposicion de
los usuarios nuevas

tecnologias es parte de
nuestro compromiso
con el acceso al agua y
al saneamiento”
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sino una necesidad para las
empresas que pretenden
ser competitivas en un
mercado cada dia mas
desafiante y cambiante”.

La estrategia en el

canal retail

La trayectoria del Grupo en
el rubro le exige estar a la
altura de la dinamica del
mercado y los desafios que
presenta. Por ello, su
estrategia y modelo de
negocio estan impulsados
por un equipo de
profesionales altamente
capacitados y con enfoque
en el cliente,alo largoy
ancho del pais.

En la actualidad, opera sus
cuatro plantas industriales y
sus cuatros unidades de
negocio -Almacenamiento,
Saneamiento, Conduccion y
Mejoramiento- de manera
integrada y sinérgica

lo que le permite cubrir de
principio a fin toda la
experiencia del cliente,
apoyandose en una solida
estructura orientada a la
asistencia permanente, a
través sectores especializados
en atenciéon al cliente,
asesoramiento técnico
comercial, un area de
marketing impulsando la
marca y servicio de postventa
enfocado en mejorar la
experiencia de compra para
SUS socios comerciales,
clientes y consumidores.

En cuanto a la oferta que se
comercializa a través del
canal retail, el ejecutivo
comparte: “Como Grupo
ofrecemos soluciones de
Almacenamiento,
Saneamiento, Conducciony
Mejoramiento que permiten
gestionar integralmente de
manera responsable y
eficiente el ciclo completo
del agua.



A su vez, cada una de esas

categorias esta conformada
por lineas que permiten una
oferta ordenada y coherente
en funcion al ciclo del agua”

Impulsados por la busqueda
permanente de ser lideres en
el rubro, “este ano sumamos
dos nuevas categorias
Bombas y Griferias lo que nos
permite seguir conectando a
las personas con todo el ciclo
del agua”, sostiene. “Sin
dudas, poner a disposicion de
los usuarios nuevas
tecnologias es parte de
nuestro compromiso con el
acceso al aguay al
saneamiento”.

Las Bombas Rotoplas ofrecen
tres modelos: la linea
SmartFlow E, son bombas
elevadoras inteligentes; la
linea SmartFlow T, son para
tanque elevadoy la
SmartFlow C, son las
presurizadoras de tanque
cisterna.

En total, son once diferentes
modelos que cubren todas
las necesidades de uso
domiciliario.

.Por su parte, la nueva
categoria de Griferias IPS -
marca con mas de 70 anos
de trayectoria- se destaca
por su calidad, diseho y
elegancia que elevan el
estandar en el ciclo del agua
para los hogares argentinos.

La linea Hydrogen, Heliumy
Titanium presentan
soluciones para bano, cocina
y lavadero con diferentes
tipos de cierre -a compresion
y ceramico-, segun la
necesidad, todas de refinada
estética y versatilidad,
pensadas para integrarse a
espacios contemporaneos.
Ubicandonos en el
segmento de alta gama,
Griferias IPS presenta Silver
y Platinum, dos lineas que
destacan por su eleganciay
funcionalidad.
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Al igual que todas las
soluciones del Grupo, estas
nuevas categorias cuentan
con todo el respaldo de
Rotoplas y su debida
garantia; todas son de
fabricacion nacional lo cual,
no solo permite ofrecer una
linea completa de repuestos,
sino rapida respuesta ante
cualquier necesidad de los
usuarios.

“Como si fuera poco, en
noviembre estaremos
lanzando al mercado una
nueva categoria que refuerza
nuestro propodsito de llevar

mMas y mejor agua a las
personas’, anticipa
Feresini.

Para finalizar, el ejecutivo
expresa: “Tras un primer
semestre dominado por la
caida del volumen en la
construccion que supero el
30%, notamos cierto
repunte del mercado, aun
leve, acompanado de
cierta estabilizacion de las
variables
macroeconomicas, acceso
al financiamiento y
créditos hipotecarios”.

Y concluye: “Esto nos
manifiesta la imperiosa
necesidad de ser cada dias
mas agiles ante un
mercado que se presenta
abiertoy, por ende, de
mayor competitividad, no
s6lo en los costos, sino a lo
largo de toda la cadena de
suministroy
comercializacion,
alcanzando desde ya a
nuestros clientes”.
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colchones y sommiers

Del 26 al 28 de Agosto, en el Hotel Hilton de Puerto Madero,
Buenos Aires, Red Acero XXl realizé su tradicional Encuentro
Anual, que conté con la participacion de mas de 85 socios

presentes.

Por 9° ano consecutivo la
marca participo del
tradicional evento
logrando afianzar el
vinculo comercial con
Sus socios y generando
NUEVOoSs Negocios,
ubicando a la marca
como uno de los
proveedores mas
confiables de |la categoria
en dicha Red.

“Por 9° ano consecutivo
participamos del evento
anual que lleva adelante

la Red Acero, espacio
propicio para fortalecer
lazos con nuestros
clientes y continuar
cimentando una
relacion que data de
2015 cuando rubricamos
aquel primer acuerdo
comercial, permitiendo
a la marca posicionarse
COMo un proveedor
confiable y reconocido”,
expresaba Marcelo
Saidel, Gerente de
Negocio Gani.



La propuesta comercial
de la marca estuvo
focalizada en la
presentacion de la linea
Confort Jack, modelo
exclusivo que fabrica para
los socios de Red Acero,
“lo cual implica la
oportunidad de
diferenciarse del resto de
los clientes del mercado
gue operan con el
portfolio de Gani.
Asimismo, completamos
la oferta con la exhibicion
de la linea Golden Flex,
colchén de espuma de
alta densidad,
actualmente el producto
de mayor rotacion de la
marca”.

“Si bien llevamos
adelante una interaccion
permanente durante el
ano con los socios de |a
red distribuidos en la
extensa geografia

del pais, el evento permite
pausar la dinamica
cotidiana comercial y
aprovechar un espacio de
mayor cercania, en el cual
podemos recepcionar con
mayor precision las
cuestiones a mejorary
potenciar las fortalezas
qgue identifican en la
marca”, seguia el
ejecutivo.

Sobre la actualidad del
mercado, el vocero
Mmanifestaba: “Gani no
escapa a la coyuntura que
esta transitando el pais,
con una apreciable mejora
en la actividad comercial
en los ultimos dos meses,
pero asimismo con la
incertidumbre de su
prolongacion en el
tiempo. Para ello, nos
encontramos preparados
para afrontar el contexto,
con el respaldo
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gue provee Bitali, siempre
focalizando el trabajo codo
a codo con el canal
minorista, socio estratégico
de la marca en cada punto
del pais”.

En este sentido, el foco de
la empresa esta puesto en
cubrir las necesidades del
canal retail. "“Siendo Gani
una Mmarca sumamente
federal, intentamos
adaptarnos a las
situaciones que acontecen
en las diferentes zonas del
pais, fundamentalmente a
través de la atencion

de nuestros
representantes de venta,
construyendo confianza y
credibilidad, para salir a
flote en forma conjunta”,
destacaba Saidel.

Y continuaba:
“Trabajamos en
marketing relacional1a
y asimismo ofrecemos un
amplio portfolio de
productos adaptados a
cada necesidad siendo
sumamente versatiles en
el vinculo comercial. La
combinacion entre los
factores



precio/calidad/confianza
Nnos permite crecer en el
mercado y apostamos a
continuar por esta
senda”.

Tradicionalmente Gani ha
exhibido un portfolio
alineado a las tendencias
del mercado del
descanso, con
actualizacion de disenos
y pensando en la mejor
oferta para el retail.
Actualmente esta
trabajando en el
desarrollo de un Sommier
con Baulera, cuyo mayor
atributo es la
Mmaximizacion del
espacio; y a su vez en el
refresh de varias lineas.

Para concluir, el ejecutivo
expresaba: “Las
expectativas son las
mismas que disponen

actualmente los actores
de la actividad comercial
en cualquier rubro, el
crecimiento sostenido de
la industria y la promocion
del consumo. Dejar atras
definitivamente la
recesion de comienzos de
ano implicara trabajar con
un semblante alentador
proyectando a medianoy
largo plazo”.




Gropodecompras

Integrados X+

Exitosa edicion de la Feria
de Proveedores Integrados
X+ 2024

Los dias 4 y 5 de septiembre, en el Goldencenter de Parque
Norte, Red del Hogar, Grupo Marquez, Grupo Gaona, Grupo
Uninor, GrupHogar, Cooperativa Mar y Sierras y Grupo
Haedo se unieron para llevar adelante la 5° Ediciéon de
Integrados x+.

La Feria de proveedores en esta nueva edicion
Integrados X+ 2024 donde se conto con la
reunid® a mas de 150 asistencia de mas de 700
integrantesy a los personas.

principales proveedores Entre las empresas

del sector retail. 70 protagonistas estuvieron
expositores Visuar, Drean, Electrolux,
acompafaron a los Rotoplas, Liliana, New

grupos de compras San, BGH, Piero,
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La Feria de proveedores

Integrados X+ 2024 reunio a
mas de 150 integrantes y a
los principales proveedores
del sector retail.

Suavestar, Escorial, Radio
Victoria, Rheem y Fag
Sistemes.

El primer dia conté con un
ciclo de charlas de
empresas como Mercado
Pago, presentando
beneficios en la
digitalizacion de cobros; Fag
Sistems compartio
tendencias del consumoy
nuevos productos; Rava
Bursatil, puso el foco en la
coyuntura economica

y financiera, y también
estuvo el Lic. Damian Di
Pace quien habld sobre el
sector de
electrodomeésticos en el
actual contexto econdmico.

Tras el almuerzo que reunio
a todos los proveedores y
comerciantes, los
representantes de las tres
redes: Costi Carlos,
presidente de Red Del
Hogar,
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Grupo de compras

Yablon Gabriel, presidente
de Grupo Marquez, y
Alzugaray Marcelo,

presidente de Grupo Gaona,

dieron la bienveniday
apertura a la feria
Integrados X + 2024.

La tarde prosiguid con una
charla de “Blanqueo,
beneficios y alternativas de
inversion” por parte de Rava
Bursatil. Luego se ofrecio
una cena

& [ =M =

exclusiva para integrantes
que finalizé con el Show
del reconocido mentalista
Max Giaco, semifinalista
de Got Talent.

La segunda jornada
comenzo con una nueva
ronda de negociaciones
hasta las 18 hs y finalizd
con un cocktail, sorteos
regalos y palabras de
cierre por parte de los
presidentes.

Feria de P%veedor@i

mtegradns

e
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Modelo: PVQ731F25E

Anafe de induccion
con extractor integrado Bosch.

Cocina sin grasay sin olor gracias a las tecnologias:
PerfectCook, PerfectFry, PerfectAir.

Disfruta de dos productos en uno y concentrate en lo
que de verdad importa: cocinar y disfrutar.

Distribuidor Oficial en Argentina
www.pilisardistribuidor.com.ar
@pilisar.bosch
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Pequeiios cocina
o Newsan

Atma proyecta vender 300 mil
freildoras de aire este ano

Con la excusa de presentar en sociedad su recientemente
inaugurada tienda en Unicenter, Newsan llevé a cabo un
encuentro con prensa e influencers para mostrar su nuevo lineal
de freidoras de aire y hornos, “el mas completo y variado en el
mercado argentino”, segun compartieron.

Alvaro Mainero, Gerente de
unidad de negocios en
Newsan, fue el encargado de
dar inicio al encuentro en el
gue Newsan presentd su
nuevo lineal de freidoras de
aire.

“Me gustaria hablarles un
poco sobre la evolucion y el
impacto que tienen las
freidoras de aire, no solo en la
Argentina, sino también a
nivel global”, expresaba. Para
eso, el ejecutivo enumeraba
los cinco factores que

diferencian a estos productos:

64

- El consumo de aceite es
mucho menor comparado a un
sistema de pintura tradicional.
“Podemos mencionar que mas
0 menos un ahorro del 80% del
consumo de grasas tenemos
con nuestras freidoras”.

- Se trata de un producto super
versatil. En un solo
electrodomeéstico se puede
freir, asar, cortar, horneary
hasta deshidratar alimentos.

- El tercer factor es el tema de
la rapidez. El tiempo es un bien
escasoy los



Pequenos cocina _

consumidores quieren

cocinar cada vez mas rapido.

“Este tipo de productos lo
gue nos permite es que el
meétodo de coccidon sea
muchisimo mas rapido
comparandolo con un
electrodomeéstico
tradicional”.

- La limpieza. Muchos de
estos electrodomeésticos
tienen un recubrimiento
interno que permite que la
limpieza sea super facil
simplemente pasandolo en
un trapo humedo. La
seguridad. “Todos nuestros
productos

“La intencion es
que ATMA sea la
marca referente
en la categoria de
freidoras de aire”

estan certificados y tienen
protecciéon contra
sobrecalentamiento”.

Por otro lado, compartia
datos sobre el mercado. “En
el mundo, en 2022, se
vendieron 35 millones de
freidoras de aire. Y se
proyecta que en los
proximos anos este numero
incremente a 55 millones de
unidades”, decia. “Esta
tendencia viene de la mano
de un cambio de habito de
consumo de las personas
gue buscan cocinar cada vez
de una forma mas saludable

y mas eficiente”.
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La mayor variedad en

¢Qué pasa en Argentina? : )
capacidades y tecnologias

Por otro lado, compartia
datos sobre el mercado. “En
el mundo, en 2022, se
vendieron 35 millones de
freidoras de aire. Y se
proyecta que en los
proximos anos este numero
incremente a 55 millones
de unidades”, decia.

“Esta tendencia viene de la
mano de un cambio de
habito de consumo de las
personas que buscan
cocinar cada vez de una
forma mas saludable y mas
eficiente”. “Nuestra
intencion es poder
capitalizar esta
oportunidad y esperamos
vender 300.000 unidades
en este ano”, proyectaba.
“La intencion es que ATMA
sea la marca referente en la
categoria de freidoras de
aire y por eso estamos
lanzando la linea mas

completa del segmento”.
66

La nueva linea de freidoras
de aire de ATMA destaca por
su versatilidad, ofreciendo
una amplia gama de
modelos que se adaptan a
las necesidades de cualquier
hogar. Con capacidades que
van desde los 6.5 hasta los 30
litros y tecnologias
avanzadas que permiten
cocinar con hasta un 80%
menos de aceite, ATMA
asegura que cada cliente
encuentre el producto
perfecto para su estilo de
vida. Esta variedad, sumada
a la calidad y eficiencia que
caracterizan a la marca, la
coloca en una posicion
privilegiada para liderar esta
categoria en el mercado.
Jesica Signorelli, Gerente de
Producto de la empresa,
mostro la oferta completa de
productos y anticipd que la
misma seguira creciendo.
“Empezamos con la freidora
de 6 litros.
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Nosotros empezamos con
capacidades un poco mayor
a lo que hoy esta en el
mercado en las pequenas
que vienende 35y de 45
litros. Este modelo tiene 6
programas preestablecidos.
Viene en color blancoy
negro”, detallaba. “Su gran
capacidad nos permite hacer
cocciones de diversas formas
con los programas que tiene
incorporados”.

“Después tenemos el horno
Airfryer”, seguia. “Lo que nos
permite es hacer diversas
cocciones de distintas
comidas en una misma
coccion. Tiene 12 programas
y distintas bandejas. Tiene
una canasta para hacer las
papas fritas. Sus accesorios
son muy innovadores”.
“También tenemos horno -
freidora de aire que viene a
reemplazar los hornos
tradicionales”, destacaba.
“Este tiene una capacidad de
23 litros.

”~
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-
-

La verdad es que la
combinacion de tener hornoy
freidora de aire es muy
novedoso en el mercado”.

“El de mayor capacidad, hoy
es el Extra Large, el de 30
litros, con 6 tipos de coccidon
incorporadas. No solo la parte
de Airfryer, sino todo lo que es
grill. Y tiene una convencion
de una coccion superiory
combinada”, concluia.

¢Como posicionar el
lineal en la géndola?

Ana Eugenia Sancholu, Brand
Manager de Atma, presento la
campana que llevaron a cabo
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Ccon su agencia creativa.
“Encontramos el insight de
gue la gente asocia el
producto de freidoras con
solo hacer papas fritas
cuando en realidad es muy
versatil y te permite hacer un
monton de alimentos mas. A
partir de eso surge el
concepto de ‘Cocinar es mas
qgue una papa’, haciendo
hincapié en el ahorro de
tiempo y coccion, y su
facilidad de uso”.

“Estamos haciendo un plan
de comunicacion 360,
obviamente involucramos a
todos nuestros canales. En el
retail, en el punto de venta
se va a poder encontrar la
comunicacion de Pierrey
todos los productos”, decia.

Signorelli mostraba su
optimismo de cara a los
proximos meses en el punto
de venta. “Si bien recién esta
explotando la categoria
dentro de Argentina,

ya sabemos que
mundialmente esta
categoria ya exploto.

Hay gran variedad, estos
son los primeros modelos
que traemos, pero se
espera una gran expansion
dentro de la categoria para
el ano que viene y el retail
lo esta incorporando”.

En cuanto al diferencial de
la empresa frente a la
competencia que hoy
existe en el mercado, la
vocera destacaba la
diversidad de modelos.
“Esto es el principio, pero
dentro de un mes estan
entrando mas litrajes y mas
opciones de producto. Por
eso te digo, la diversidad de
modelos, litrajes y tipo de
producto al que
apuntamos, y también el
volumen al que apuntamos.
Somos super competitivos
con respecto a la
competencia en precio.
Salimos muy agresivos”.
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Hoy podés tener tu pagina web o tienda
online jsin programar y en menos de
una hora!

Mas de 200 plantillas 0% comisiones Lista para
pre-disefiadas por venta celulares

Optimizada Multiples opciones En pesos
para Google de pago y envios argentinos

ESCANEA

Y EMPEZA GRATIS
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