ENTREVISTA DE TAPA

Martin Castro, de Whirlpool: “2025 va a ser un ano de
recuperacion y crecimiento”

Domotica: La evolucion del hogar
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Este 2024 va llegando a su fin para dar lugar a un
nuevo ano que para muchos serd “de recuperacion
y crecimiento”.

Sobre eso charlamos con Martin Castro, Gerente
General de la Regidn Sur de de Whirlpool, para
entender y reflexionar sobre las variables que
permiten al sector ser optimistas de cara a 2025.

“Con una inflacién y una tasa de interés mucho mas
normalizadas, con un poder adquisitivo mas
recompuesto, vemos que el mercado se empezo a
acomodar y se ha empezado a generar una
recomposicion de los voluUmenes de la industria
electroénica”, decia el ejecutivo.

Sumado a ello, en la industria reflexionan sobre la
apertura de las importaciones coincidiendo que
permitird jugar en nuevas categoriasy el ingreso
de nuevos jugadores que no existian en los anos
anteriores, exigiendo competir para seducir al
consumidor.

Este nuevo escenario, implica nuevas
oportunidades para el consumidor, pero exige
también, del lado de las marcas, estar dispuesto a
jugar e invertir, abrirse a nuevas oportunidades
siempre con el cliente en el centro.

Nos vemos la proxima.
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En los ultimos dos anos se dio

un crecimiento muy grande en

todo lo que tiene que ver con
Inteligencia artificial y en
soluciones tecnologicas que
antes eran muy complejas e
inaccesibles para el comun de
la gente y hoy estan
disponibles para todos.
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Por un lado, segun el informe
Argentina Smart Home
Market Overview 2028,
publicado por Bonafide
Research, el mercado de
Smart Homes en Argentina
se valoré en mas de 300
millones ddlares en 2022. Por
otro lado, datos recientes de
Statista dan cuenta de que la
penetracion de la tecnologia
de Smart Home en Argentina
llegara al 22,6% este anoy
crecera de manera acelerada
hasta alcanzar el 51,2% en
2028. Si bien el numero
previsto para este ano es bajo
en parte por los costos de los
equipos, se ubica por encima
del promedio mundial, que
sera de 18,9% segun el
estudio.
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Con sensores de Internet de las
Cosas y redes simples de
conexion, las casas pueden
cubrir las necesidades del
usuario con solo un par de
clicks. Desde el celular, se
controla la iluminacion, se
pueden subir y cerrar persianas
mecanizadas y regular la
temperatura de los ambientes.
Con sensores de movimiento
se pueden configurar
funciones que se activan al
detectar gente en la
habitacion, realizando un
ahorro absolutamente
eficiente de la energia.

Diego Lisandro Fernandez,
Fundadory CEO de Compured,
destaca que, a partir de la
apertura de las importaciones,
se han incorporado nuevas
tecnologias y mayores
productos que hacen que se
pueda acceder mas rapidoy

12

facilmente a productos que
antes no se podian.

Segun comparte Agustin
Cavallotti, Director Comercial de
GADNIC. “Los consumidores
buscan dispositivos que no solo
sean funcionales, sino también
conectados, lo que les permite
controlarlos de forma remota a
través de aplicaciones moviles o
asistentes virtuales como Alexa
o Google Home.




www.maxyou.com.ar / @maxyou.arg
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Esta tendencia ya esta
llegando con fuerza a
Argentina, donde vemos un
crecimiento en la demanda
de productos como camaras
de seguridad inteligentes,
aspiradoras robot y porteros
eléctricos con conectividad
WIiFi. Otro cambio
importante es el enfoque en
la sostenibilidad: los
productos eficientes en el
uso de energia y que
generen menos residuos
son cada vez mas
valorados”.

Marcelo Gonzalez, Gerente
de Ventas de Ezviz, agrega
qgue, a nivel global, la
tendencia pasa por ganar
tiempo, dedicarle menos
tiempo a la limpieza/ tareas
hogarenas.
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Una oportunidad para el
retailer

Martin Cancelmo, Gerente de
Cuenta para el Canal Hogareno
(SOHO) de TP-Link en Argentina
y Uruguay, asegura que la
domoatica es una categoria ideal
para el canal retail. En este
sentido, destaca que, por
ejemplo, los productos TAPO,
estan pensados para una
instalacion muy simple e
intuitiva desde que salen de la
caja, para que cada consumidor
pueda gestionar sin necesidad
de soporte. “El canal retail
significa una facilidad de acceso
al producto que tiene muchas
fichas para impulsar la categoria
de domotica en el mercado”,
destaca.

El ejecutivo de Ezviz comenta
que “las aspiradoras robot son
muy desarrolladas en otros

paises en conjunto con las
aspiradoras tradicionales y en
Argentina, la categoria esta
creciendo mucho, en parte
porque es un pais donde 80%
de la poblacion tiene mascotas
y esta cifra esta en aumento.
La limpieza es un tema
importante: como ganar
tiempo y dejar la casa limpia
con animales como mascotas”.

4
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Frente a ello, es importante
qgue el canal brinde una gran
experiencia al consumidor.
“Mostrar el producto, las
ventajas, la app (en vivo) para
explicar todos los beneficios
del producto y la facilidad de
gestion de la app son
fundamentales”, asegura.

Desde la mirada de Cancelmo,
en el pais, “la clave es
adaptarse a las nuevas politicas
gubernamentales que, por
suerte, estan beneficiando a
las empresas de tecnologia. La
adaptacion rapida es la clave
para poder acercarle al
consumidor un producto para
el que ya hay una tendencia
marcada que en poco tiempo
va a significar una demanda
creciente”.

En cuanto a oportunidades, si
bien la domadtica es una

categoria poco conocida, “al
revés que en otros paises, esta
comenzando a crecer y es muy
atractiva porque garantiza una
simplificacion de la vida de los
usuarios”, destaca el ejecutivo.

Por su parte, Fernandez
anticipa que las oportunidades
son muchisimas. “Argentina es
un mercado que se esta
abriendo, nosotros estamos
trabajando en el segmento de
la construccion, muy ligado en
las obras, en los edificios, en los
proyectos de departamentos
turisticos, en el inicio de obra,
en el cableado, y estamos
viendo un movimiento
importante en cuanto a
inversiones. La domaotica es un
producto en crecimientoy en
expansion justamente por la
incorporacion de la inteligencia
artificial en este ultimo tiempo”,
concluye.
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FAGSISTEMS PRODUCTOS DESTACADOS

atermos a ja fecrialogia

Sistema de alarma KIN-ALAMOI1

Viene con sensor magnético; sirena exterior; 1 unidad
' @ , central; 2 x Sensores de movimiento; alcance sensor de
: movimiento de hasta 8 metros / transmision de hasta
100 metros; 2 x control remoto; 1 fuente de
alimentacion con cable USB para unidad central; se
puede activar o desactivar mediante App.

Camara smart IPS KJ-CAMIPIMX4

Ofrece sonido bidireccional; sensor de imagen 1

megapixel; lente: 3.6 mm; vision nocturna de 10 m; -
control de movimiento desde el celular; manejo con S
App YCC365. '

Cerradura eléctrica KJ-CAMIPIMX4%

De aleacion de aluminio, con panel tactil. Usa 2 pilas AA
(no incluidas). Wifi + App TUYA. Mecanismos de
apertura: huella digital, clave, tarjeta y llave.
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G ADNI|C | PRODUCTOS DESTACADOS

( \ Lampara Led Smart Inteligente RGB 9W Wifi

Crea una experiencia personalizada con una luz

inteligente de colores, transforma tu hogar con mas de
1000 colores que permiten crear al instante el
ambiente indicado para cualquier evento.

Sensor Pir De Movimiento Para Alarmas

Podés proteger mas lugares de tu casa, local u oficina.
Suma los sensores que necesitas para cada ambiente
y conectalos con tu alarma GADNIC.

Camara de Seguridad Gadnic SX9 IP
Motorizada WiFi P2P Full Hd Vision Nocturna

. Esta camara wifi cuenta con una instalacion muy facil:
v solo necesitas descargar la app, conectarte al wifi.

., Posee 6 led IR de alto poder que te permiten ver hasta 15
metros en perfectas condiciones aun de noche.
La resolucion FULL HD de 1080x1920P y capacidad de
movimiento 360°.

GADNIC

21
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 tp-link PRODUCTOS DESTACADOS

Tapo T100: Sensor de movimiento

Deteccion de movimiento en un rango configurable de
_ hasta 7 metros y 120°. Permite crear multiples acciones en
) respuesta: que tus luces Smart se prendan cuando note
movimiento, que te notifique cuando identifica a una
persona e, inclusive, que cuando detecta movimiento, tu
camara enfoque al lugar para ver que esta pasando. Todo
desde la App Tapo, y a un toque de distancia.

Tapo T110: Sensor de contacto smart

Seguridad de puertas y ventanas, pero facil. Utilizando
la App Tapo, te permite recibir notificaciones en
tiempo real, configurar que se prendan las luces

cuando se abre una puerta o ventana, y llevar registros

de actividades de todos los movimientos de aberturas —
del hogar: puertas, ventanas, cajones, heladeras, etc. Rl VRS

Tapo T310: Sensor de temperatura y humedad

Sensor de alta precision que detecta cambios en la
humedad y temperatura de los ambientes. Identifica,
registra en tiempo real y notifica al instante humedad o
temperaturas no deseadas en distintos espacios del
hogar: armarios, habitaciones, cocinas, bodegas, lo que
necesites para estar siempre preparado/a frente a las
variables climaticas.

—/
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25@ EZVIZ  PRODUCTOS DESTACADOS

Smart Life

Aspiradora RE4

Pensado para aquellas personas y hogares donde
maximizar el tiempo es fundamental, este producto
realiza funciones de barrer, aspirar y fregar evitando la
acumulacion de suciedad y polvo sobre distintas
superficies y sin dafar los pisos delicados.

NE XXT

S OLUTI ON S

Enchufe inteligente NHP-S820

Permite encender o apagar cualquier electrodoméstico
o dispositivo conectado desde el celular a través de la
4 aplicacion Nexxt Home. Es compatible con Google
e  Assistant, Alexa de Amazon y Siri, para la gestién con
= manos libres.
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GADNIC

GADNIC: “Los consumidores buscan
dispositivos que no solo sean funcionales,
sino también conectados”

Para Agustin Cavallotti, Director Comercial de la empresa,
los productos pensados para la casa inteligente vienen
ganando protagonismo en el mercado argentino.

“Los consumidores buscan
dispositivos que no solo sean
funcionales, sino también
conectados, lo que les permite
controlarlos de forma remota a
través de aplicaciones moviles
O asistentes virtuales como
Alexa o Google Home", detalla
el directivo de GADNIC.

En este sentido, analiza, “el
canal retail sigue siendo
fundamental en Argentina,
pero con una diferencia: la
omnicanalidad se ha vuelto
esencial. Los consumidores no
solo investigan productos en
linea antes de comprarlos en
tiendas fisicas, sino que

también esperan una experiencia
coherente en ambos canales”.

Segun dice, “en GADNIC tenemos
la ventaja de ser nativos digitales,
lo que nos permite ofrecer una
experiencia de compra fluida
tanto en el ecommerce como en
el retail fisico. Las
demostraciones en tienda de
productos como aspiradoras
robot o cdmaras de seguridad,
combinadas con contenido
online y resefnas, generan
confianza y facilitan la decision
de compra”.

Para el vocero, “el principal
desafio en Argentina es la



volatilidad econdmica, si bien
hoy parece estabilizarse, y el

aumento de oferta que se espera.

Sin embargo, este contexto
también abre una oportunidad:
el consumidor argentino es muy
exigente y busca productos que
ofrezcan un gran valor en
relacion al precio”.

En ese sentido, asegura: “Nuestra
propuesta de productos
innovadores, con funcionalidades
avanzadas, pero accesibles, se
ajusta a esa necesidad. La
flexibilidad en los medios de
pago, como las cuotas sin interés,

“Los productos que
tienen un impacto

inmediato en la calidad
de vida del consumidor
son los que ven una
adopciéon mas rapida”.
Agustin Cavallotti,
Director Comercial

también juega un papel
crucial para facilitar la
adopcion de estos productos”.

En cuanto a la demanda,
Cavallotti plantea que los
productos que tienen un
impacto inmediato en la
calidad de vida del
consumidor son los que ven
una adopcion mas rapida. “Las
camaras de seguridad y las
aspiradoras robot son lideres”,
dice al respecto.

“Las camaras de seguridad
brindan una sensacion de

25
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tranquilidad debido a los
tiempos de inseguridad que
estamos viviendo, mientras
gue las aspiradoras robot
simplifican tareas
domeésticas diarias,
liberando tiempo. Ambos
productos también
destacan porque son faciles
de usar y ofrecen una gran
experiencia de uso”.

Frente a esto, el ejecutivo
destaca: “Nuestra propuesta
de valor se basa en tres
pilares clave: innovacion,
accesibilidad y experiencia
extraordinaria. Nos
especializamos en
productos que no solo
integran lo ultimo en
tecnologia, sino que
también son faciles de usar
y accesibles para el
consumidor promedio”.

Ademas, agrega: “Nuestra
experiencia como marca
nativa digital nos permite
entender mejor al cliente y sus
necesidades, lo que se traduce
en una atencion al cliente
excepcional y una experiencia
de compra sin fricciones.
Queremos que nuestros
productos no solo cumplan
con su funcion, sino que
superen las expectativas y
mejoren significativamente la
vida cotidiana de nuestros
usuarios”.




G A D N I C Equipa cada espacio de tu hogar

CERRADURA INTELIGENTE ASPIRADORA ROBOT

WIFI HUELLA APP Z900 TRAPEADORA
SKU CERRADO2 SKU ROBOOOBO

+  Hasta 30 usuarlos * 4 modos de limpleza

+  Durackn programable +  Aroa ofectiva 200m2

+ (Gran autonomia + Autocarga inteligente

»  Permanente o ciclica + HNavegacidn inteligenie
» 4 pilas AAA * Funcidn anticaida

+  Ficil instalacidn + Doteccion do obstaculos

COMEDERO-BEBEDERO
PW2 CAMARA INTELIGENTE
SKU PETWIFI2

« Alta compatibilidad
*  Conexkdn WIFI

+  Allmentacidn dual

* Programa & comidas
= Racidn da 15gr

* Capacidad 6 lts

|®) @gadnicok

gadnic.com.ar
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TP-Link: “En domética hay una gran
oportunidad de crecimiento”

El Gerente de Cuenta para el Canal Hogareno de la marca
analiza la actualidad de la categoria y se muestra optimista
en términos de negocios para sus clientes.

“La domotica es una tendencia
global que viene ganando
terreno hace anos con la idea
de simplificar al maximo las
tareas cotidianas”, expresa
Martin Cancelmo, Gerente de
Cuenta para el Canal Hogareno
(SOHO) de TP-Link en
Argentina y Uruguay. “Esa es |a
necesidad que venimos a cubrir
con nuestra categoria de
productos TAPO: un hogar
integrado que sea comodo,
adaptable a la vida de cada
consumidor, y facil de gestionar
incluso a distancia”.

“Con nuestra familia de
productos TAPO, hay una gran
oportunidad de crecimiento
porgue no solo compiten en

precio, sino también en la facilidad
para el usuario de ampliar el
ecosistema de productos
integrados en su hogar”, sigue.

En este sentido, “siendo lideres en
el mercado de conectividad, hemos
tenido gran éxito con productos
como los repetidores o extensores
de rango, que tienen una gran
adopcion hace anos. En los ultimos
3 anos, también vemos una
adopcion importante de nuestra
familia de productos DECO, que es
la solucion Wi-Fi Mesh para
hogares grandes, y trabaja como
un Access Point corporativo, pero
para tu hogar”.

Esto le da |la pauta a la empresa de
que los consumidores apuestan



“El foco debe estar en una
clara estrategia de

productos, que sea acorde
al mercado argentino”
Martin Cancelmo, Gerente
de Cuenta para el Canal
Hogareno (SOHQO)

cada vez mas a mejorar la routers y antenas USB a
experiencia de conexion de sus soluciones corporativas. La linea
hogares, y la adopcion de la TAPO ya estaba presente en

domotica es el siguiente paso en  Argentina con camaras de
este proceso. “No sélo ofrecemos  seguridad inteligentes para

soluciones de conectividad, sino interior y exterior, asi como

una integracion fluida que se luces LED y Smart Hubs para
sume a eso para simplificar la gestionar sus funciones”, detalla
vida y ofrecer mas comodidad el ejecutivo.

en el propio hogar”, destaca.
Y continua:; “Ahora sumamos

La propuesta de valor de la una linea completa de sensores
empresa de movimiento, aperturay
temperatura/humedad que se
“Desde TP-Link siempre nos suman a los productos
caracterizamos por ofrecer una anteriores para automatizar un
gama amplia y variada de monton de funciones como el
productos, desde repetidores, encendido y apagado de luces,
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o alertas de humedad en areas
sensibles. Y ampliando las
funciones de seguridad de las
camaras, los sensores de
movimiento y apertura son un
paso Mas en la integracion de
protocolos de seguridad
personalizables”.

Segun detalla, “todo
gestionado, a través de |los
Hubs (que llamamos el
“cerebro” de nuestra Smart
Home), dentro de la App Tapo.
De esa forma, la configuracion
del hogar y de su seguridad
guedan a un solo toque de
pantalla”.

Claves para que la categoria
tome impulso

Desde la mirada de Cancelmo,
“son varias las claves para
impulsar la categoria. Nosotros
siempre hacemos planes 360
grados. No obstante, si
tenemos que elegir, la
presencia de la marca en el
pais brindando soporte tanto

pre como pos-venta, asi como
capacitaciones robustas a la
fuerza de ventas, son la clave”.

“En el caso de TP-Link,
proponemos al mercado un
producto accesible y de calidad,
y capacitamos a nuestros
distribuidores para que sepan
como recomendar las mejores
opciones”, amplia.

Desde el lado del canal, “el foco
debe estar en una clara
estrategia de productos, que
sea acorde al mercado
argentino. Cuando hablamos de
estrategia, hablamos de precio,
beneficios y acciones
relacionadas a ayudar en la vida
cotidiana a un consumidor que
busca tener menos
preocupaciones. Sabemos que
la economia argentina no
siempre es facil, si un cliente
nos elige, no sélo debemos
prometer simplicidad y
eficiencia, sino que debemos
cumplir para sostener esa
confianza”, concluye.
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Martin Castro, de Whirlpool: 2025 va a ser
un ano de recuperacion y crecimiento”

“Cuando vemos un poco lo que
fue el 2024, obviamente fue un
ano muy volatil y muy
cambiante, la industria de
electronica en general tuvo
caidas significativas, provocado
obviamente por todo lo que fue
el ajuste”, analizaba Martin
Castro, Gerente General de la
Region Sur de Whirlpool.

“Cuando ves el nivel de inflacion
que hubo, la tasa de interés, el
estado del poder adquisitivo, en
definitiva, las variables
macroecondémicas las cuales

generaron un impacto
significativo, los primeros seis
meses fueron de mucho
impacto para la industria en
generaly empezamos a convivir
con lo que es una apertura
directa de las importaciones.
Por lo que el primer semestre
fue un balance, ajuste,
obviamente transiciony
planificacion para lo que
entendiamos iba a ser el nuevo
mercado, que es basicamente
lo que estamos viendo a partir
del segundo semestre”,
manifestaba.



MARTIN CASTRO,
GERENTE GENERAL
DE LA REGION SUR
EN WHIRLPOOL

ik @ o

“Con una inflacion y una tasa de interés mucho ==
mas normalizadas, con un poder adquisitivo mas
recompuesto, vemos que el mercado se empezo

a acomodar”
~ Jnmer



https://www.linkedin.com/in/martin-castro-/
https://www.whirlpool.com.ar/

34

NOTA DE TAPA

En este sentido, seguia: “Con
una inflacion y una tasa de
interés mucho mas
normalizadas, con un poder
adquisitivo mas recompuesto,
vemos que el mercado se
empezo a acomodar y se ha
empezado a generar una
recomposicion de los
volumenes de la industria
electronica. En los primeros seis
meses tuvo caidas de mercado
comparativas contra el ano
anterior del 50% el primer
trimestre, 30% el segundo
trimestre y ya desde agosto y
también septiembre empezo a
haber crecimiento doble digito
contra el ano pasado, agosto y
septiembre fueron meses que
hubo crecimiento doble digito
contra el ano pasado”.

Hacia adelante, desde la
compania ven que el 2025,
desde el punto de vista del
tamano del mercado, tendra
una recuperacion entre el 20y
el 25%. “Creemos que 2025 va a
ser un ano de recuperaciony de
crecimiento, sobre todo en linea

blanca”, destacaba su maximo
ejecutivo en el pais. “Este es un
ano de transicion donde la
apertura de las importaciones
empezd a permitir jugar en
categorias, en segmentos o el
ingreso de nuevos jugadores
gue no existian en los anos
anteriores”.

Las claves de la recuperacion

Segun detallaba el Gerente
General de la empresa, son
varios los factores que han
influido para que, de a poco, el
mercado comience a
recomponerse. “La primera es
la tasa de interés, en el primer
trimestre estaba arriba de 130%
y eso trasladado a la posibilidad
de comprar en cuotas era
practicamente nulo. Hoy, con
una tasa de interés como se
comunico recientemente de
35% alas 9,12 eincluso 18
cuotas. El hecho de que estas
categorias tengan acceso a
cuotas definitivamente genera
una recuperacion del
consumo”, destacaba Castro.
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“La segunda variable es la baja
de la inflaciéon”, decia. “Cuando
ves que la inflacion va bajando y
empieza a haber una situacion
mas normal y, otra variable, un
salario recompuesto, el
consumidor sabe que puede
volver a comprar productos. Es
el recambio natural que tiene
este tipo de categorias”

Finalmente, una cuarta tiene
gue ver con precios relativos.
“Como industria, si uno mira
desde enero a la fecha, nosotros
No necesariamente generamos
un acompanamiento con lo
que era la inflacion en precios.
Eso también ayuda a que el
consumidor vea atractivo este

tipo de categorias’,
mencionaba.

Estar cerca del canal

Ante este contexto de
volatilidad y caida de las ventas,
la estrategia de Whirlpool
estuvo focalizada en la cercania
con sus clientes. “Desde el
punto de vista interno
generamos un plan tactico,
estratégico donde definimos
cuales iban a ser las prioridades
de trabajo entendiendo el
mercado que estabamos
teniendo”, compartia. “El
denominador comun tenia que
ver mucho sobre la eficienciay
la competitividad en los
procesos y costos para ganar
participacion en un mercado
gue estaba caido”.

De cara al retail,
complementaba: “Lo que
hicimos fue reacondicionar el
portafolio entendiendo coémo
estaba el mercado y empezar a
jugar en segmentos de menor
precio, obviamente tratando de
acompanar con las cuotasy
buscando siempre un
protagonismo sobre todo en lo

gue tiene que ver la categoria
35
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de lavado y la categoria de
refrigeracion”.

“En Whrilpool tenemos una
estrategia clara, como
compania queremos ser lideres
y humero uno desde Alaska
hasta la Patagonia, numero
uno a nivel Latinoamérica, en
todos los paises donde juega”,
expresaba. “Para eso,
empezamos a complementar
un poco el portafolio de
productos que ofreciamos en
el mercado y a jugar en
segmentos de precios donde
anteriormente no lo haciamos”.

I_’———__—--.
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Entonces, seguia,
“acompanamos al retail
generando una propuesta de
valor con un ticket mas
competitivo. Asi, ayudamos al
retail a mantener su flujo de
venta con una ofertay una
propuesta de valor mas
competitivas. Como balance,
frente a los resultados,
podemos decir que ha sido
una estrategia claray
superadora”.

Adaptarse (y aprovechar) las
nuevas reglas de juego

Consultado por la actualidad
de la planta que la empresa
inaugurd en 2022, Castro
manifestaba: “Nosotros
hicimos una inversion
significativa con la planta de
Pilar, la planta mas moderna
de la marca a nivel mundial.
Esta planta ha tenido un
objetivo principal que era no
soOlo abastecer el mercado
local, sino también
posicionarnos como
complemento productivo de
Latinoamérica”.
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En este sentido, “la propuesta
sigue siendo la misma, vamos
a seguir exportandoy es
fundamental ser competitivo
para seguir manteniendo el
nivel de exportaciones como
fue prevista la planta”, decia.

Hoy, detallaba el vocero, “lo
gue estamos rebalanceando a
nivel compania es qué vamos a
comprar local y fabricar
localmente y qué vamos a
generar a nivel importacion, es
decir, el juego que estamos
haciendo hoy todos en la
industria para entender cOmo
y con qué tipo de portafolio, y
si ese portafolio va a ser
producido localmente o va a
ser a través de una
importacion”.

La nueva oferta

El espiritu de Whirlpool tiene
que ver con ofrecer productos
de calidad y que generan un
cambio significativo en la vida
de los consumidores. Partiendo
de ello, “todo lo que nosotros
lanzamos tiene que ver con un

Bl e =

portafolio muy competitivo, pero
de calidad extrema”.

En linea con ello, ampliaba, “este
ano tuvimos una particularidad,
empezamos a jugar en
segmentos de precios donde
anteriormente no jugabamos,
como una heladera de bajo litraje.
Los resultados que estamos
teniendo son super positivos”.

También, “tuvimos un cambio de
punto de vista de origen o de
donde importabamos.
Anteriormente, por ejemplo los
microondas, los comprabamos
localmente y ahora empezamos
a hacer la importacion directa
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desde China. Eso nos pone en
una competitividad de precio
mucho mas agresiva”.

Como consecuencia de la
apertura del pais, la empresa
comenzo a incluir en su
portfolio nuevos lineales como
las heladeras de bajo litraje,
aires acondicionados, nuevos
microondas y se viene el
lanzamiento de Whirlpool
Collection, la categoria de
empotrables premium de la
marca importada de Europa.
“Este lanzamiento nos sigue
posicionando como una
empresa innovadora y
diferenciadora de lo que tiene
que ver el mercado”,
aseguraba Castro. “A futuro,

A

seguiremos en esta linea, con
lanzamientos significativos que
Nnos van a hacer jugar de una
manera muy competitiva”.

La mirada 2025

De cara al proximo ano,
expresaba Castro, “soy muy
optimista respecto de lo que va
a ser el 2025 porque estimo cual
va a ser la recuperacion del
mercado. Todo el sector
comparte las mismas
proyecciones y soy mas
optimista aun con la
participacion que va a tener
Whirlpool por el nivel y |la
variedad del portafolio que
vamos a ofrecer”.

En linea con ello, mencionaba
que “sera necesario trabajar
muy bien con el retail para
entender donde va a estar la



ejecucion fisicay como va
a complementar con la
ejecucion online. El retail
va a tener que trabajar en
ese sentido, definir con
gué marcay con qué
propuesta de valor quiere
jugar y nosotros somos un
actor significativo para
acompanarlo para lo que
va a ser el 2025".

“Si bien va a ser un ano
donde van a empezar a
aparecer nuevos jugadores
y va a haber un nivel de
competitividad mucho
mayor, es donde Whirlpool
esta acostumbrada a
jugar’”, sentenciaba para
concluir. “Sabemos coémo
competir, competimos de
manera limpia y es donde
Nosotros Nnos sentimos
comodos”.

“Todo los productos que
lanzamos tienen que ver
con un portafolio muy
competitivo, pero de
calidad extrema”
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" del interior

Red del Interior, pionera en los
grupos de compra, apuesta a la
innovacion para seguir creciendo

La Red, grupo de compras con mas de 30 anos,
primera en su formato en la Argentina, llevé a cabo su
tradicional Expo Red en Rosario.

“Este ano cumplimos la edicion
numero 19 de Expo Red,
también en eso hemos sido
pioneros, fue la primera
exposicion de articulos para el
hogar en el pais”, expresaba
Cintia Tschudy, coordinadora
administrativa de la entidad.
“En esta edicion contamos con
76 firmas muy importantes que
han participado en nuestra
exposicion”.

Red del Interior cuenta en la
actualidad con 196 razones
sociales y alrededor de 330
bocas en 19 provincias.

“Siempre pensando en innovar
Yy €n sumar cosas nuevas en
cada edicion, este ano hemos
incorporado una aplicacion
para que todos puedan
mManejar agendas y manejar su
cronograma desde el celular”,
compartia la vocera.

Por su parte, Rafael Tschudy,
Coordinador General,
agregaba: “Estamos
desarrollando una tercera
oficina, a las de Rosario y
Cordoba, se suma la oficina en
Buenos Aires, esto hara que
tengamos presencia mucho
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mas federal. Sumado a ello, el
ano gue viene trabajaremos
para profundizar todo lo
referido a e-commerce y venta
en redes sociales”.

Por ultimo, el ejecutivo
manifestaba: “Entendiendo
este nuevo mercado que se
Nnos presenta, estamos
intentando hacer cambios
bastante profundos, sobre todo
en la manera de comprar, con
lo cual estamos importando
nuevamente, trabajando con
nuestros proveedores en

PEABODY

Red del Interior acaba de
inaugurar su tercera
oficina. A las de Rosario y
Cdérdoba se suma una en
Buenos Aires.

Rafael Tschudy,

Coordinador General; Cintia
Tschudy, coordinadora
administrativa.

importacion, o lo que
llamamos importacion
compartida”.

También, seguia, “tenemos
una agrupacion dentro de
Red del Interior, que es
importadora, es decir, que
vamos a apostar fuertemente
a importar productos que
puedan competir con el
mercado interior”.

41
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Red Futura celebra el éxito de su
edicion 2024 y anticipa un 2025

de crecimiento

Jorge Pocztaruk, Presidente de la Red, conversé con
Enretail sobre la edicion de este aino. Desafios y
oportunidades para una industria que constantemente
debe reinventarse para afrontar el contexto local.

“Hoy tenemos la suerte de
celebrar el quinto evento de
Red Futura”, expresaba Jorge
Pocztaruk, Presidente del
Grupo. “Nuestra red inicio en el
2019 y a partir de ahi viene en
crecimiento constante hasta el
dia de la fecha".

Segun contaba, “es una
estructura muy chiquita, somos
dos personas en oficina mas
dos externos que son mis hijos
qgue viven afuera y participan en
forma muy activa de todo lo que
tiene que ver con la virtualidad,
la pagina web, el desarrollo de
intranet y una serie de cosas
que fuimos incorporando”.

Red Futura cuenta en la
actualidad con 135 integrantes,
227 puntos de venta y
participacion en 23 provincias.
“Hemos tenido un incremento
en cuanto al ingreso de gente
muy importante, pero cada
integrante de Red Futura tiene
un determinado requisito que
basicamente se trata de la
humildad, primero somos
personasy después
comerciantes”, planteaba
Pocztaruk. “El que solamente
piensa como comerciante no
ingresa a Red Futura. Calidad
humana es el factor que las
empresas en general, cada vez
que termina un evento destaca”.



stante evolucién
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atégica entrs

El evento de este ano, en relacion
al de 2023, crecid 40% en
presencia de comerciantes. En
cuanto a la evolucidon de stands,
en el 2022 fueron 30 stands, en el
2023 fueron 40 y este ano son 52.
“Incluso dejamos 15 empresas
afuera porgue no tuvimos mas
posibilidades de incorporar esos
stands dentro de la estructura’,
mencionaba el vocero. “Todos los
stands que estan hoy presentes
liquidaron la disponibilidad en
los primeros 4 meses,
arrancamos en marzo,
practicamente el evento se
vendio en su totalidad para el
primero de julio estaba todo
vendido, lo cual para mi es una
gran alegria en un ano tan dificil
como este”.

Red Futura cuenta en la
actualidad con 135

integrantes, 227 puntos de
venta y participacion en 23
provincias.

Jorge Pocztaruk, Presidente
de la Red

El Presidente de la Red
destacaba la labor de “todo un
grupo de trabajo muy bien
armado que ha hecho que hoy
tengamos una feria como la que
se va a ver, hemos logrado un
gran éxito, algo que nos llena de
alegria, de felicidad, por poder
trabajar con mis hijos y tener la
calidad de los proveedores que
tiene la red y de los integrantes
qgue la componen”.

De cara a 2025, el ejecutivo
anticipaba que Red Futura sera
“en un lugar dentro de este
predio con un salén mucho mas
grande porgue me |lo estan
demandando las empresas”.
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La estrategia de GAFA para impulsar
su liderazgo en refrigeracion

Este ano la categoria de
refrigeracion atraveso un
primer trimestre con una caida
de casi el 50% versus el ano
anterior y del 36% en el
acumulado del primer
semestre. Sin embargo, a partir
de agosto, “el acceso a las
cuotas hizo que el mercado
repunte y estamos esperando
qgue el ano termine con
numeros positivos versus el
2023 para el mercado en
general”, compartia Mariano
Vranjican, Gerente de Producto
de Electrolux.

Mas alla de los vaivenes del
contexto, destacaba el
ejecutivo, “nosotros
mantenemos el liderazgo con
la marca GAFA en el
segmento de refrigeracion,
tanto en heladeras ciclicas
como en freezers”.

Este posicionamiento la
empresa lo mantiene gracias
al trabajo que viene haciendo
con su canal de venta. “Nos
adaptamos a las necesidades
y demandas del consumidor,
tratando de tener una oferta



mas fuerte en los primeros
precios, en los primeros
productos”, decia al respecto el
vocero. “Buscamos alternativas
en conjunto con el canal para
seguir manteniendo nuestro
liderazgo”.

Luego, desde el punto de vista
de la produccion, la estrategia
pasd por concentrar la
fabricacion en lineales de
primeros precios y menores
tamanos, es decir, “los que mas

“Estamos poniendo el
foco en mejorar

nuestra productividad
y huestros precios
para ser competitivos”
Mariano Vranjican,
Gerente de Producto

se estaban moviendo en el
primer semestre”.

Foco en la produccién
nacional

La estrategia de la compania
en la actualidad pasa por la
produccion nacional. “La
produccion nacional va a
seguir siendo nuestro
principal pilary vamos a
completar el lineal con
productos importados”,
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expresaba Vranjican. “Estarr
trabajando mucho
internamente en todo lo qu
tiene que ver con mejorar Ic
costos, la productividad, ma
de proveedores, internalizac
de piezas. Todas las alternat
tienen que ver con mejorar
nuestra productividad y
nuestros precios para ser
competitivos”.

En linea con ello, “hemos
sumado, principalmente ah
para la temporada de
refrigeracion, de la marca
Electrolux, un lineal de
productos de un segmento
medio en cuanto a no frost”
Sobre la produccién nacion:
vocero comentaba que fabr
en Rosario heladeras ciclica:
frost. freezer, lavarropas y
cocinas en Rosario. Por otro
lado, estan completando el
lineal con productos
importados para ampliar asi |la

oferta que actualmente tienen.

8

En el caso de los frezers, la
empresa cuenta con una oferta
completa compuesta por

cuatro capacidades. “Somos
lideres del segmento desde




hace mas de 12 anos, tenemos
mas del 50% del mercado con la
marca CGAFA", aseguraba.

Ademas de la calidad y el

precio, Vranjican se referia
también a la relevancia que
estan teniendo las opciones que
ponen el foco en la eficiencia
energética. “Todas las empresas,
Yy principalmente nosotros,
estamos trabajando
fuertemente para toda nuestra
oferta en eficiencias A, A+,y
A++ buscando tener una oferta
de eficiencia energética
superadora. Todos nuestros
freezers GAFA son inverter, A+,
por ejemplo”.

Sobre el trabajo con sus
clientes, el vocero decia:
“Estamos muy cerca de
nuestros principales clientes,
trabajando en conjunto con
ellos, sobre todo en el punto de
venta mejorando mucho la
exhibicion en punto de venta,

el trabajo de Trade de este ano
ha sido muy fuerte”.

Por ultimo, consultado sobre las
expectativas de cara a los
proximos meses, el ejecutivo se
mostraba optimista. “Vemos el
mercado argentino
reacomodandose. Entendemos
gue la oferta del segmento
premium y medio va a crecer,
razoéon por la cual estamos
sumando productos bajo la
marca Electrolux”.

“La idea es que la marca gane
preponderancia, que crezca en
el mercado argentino y va a ser
a través, obviamente, de la
oferta para el segmento medio.
La expectativa es la de un
mercado creciendo 10%, con una
mayor oferta de productos. En
ese sentido, nuestra estrategia
es fortalecer nuestra industria
nacional y tener una oferta de
productos en el segmento
medio competitiva”, concluia.
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La estrategia de Pantum para crecer
en el canal hogar de Argentina

En didlogo con Enretail, Pablo Bassan, Key Accont Manager
Retail de la marca de impresion comparte los planes en los
que estan trabajando para impulsar el posicionamiento en

las géndolas locales.

“Venimos trabajando
duramente en estos dos
dltimos anos para posicionar
a nuestra marca Pantum en el
canal retail como la mejor
opcion en Impresion Laser.
Seguramente el 2025 sera un
ano desafiante pero a su vez
mostrando resultados
concretos que se veran
visualizados en este
segmento de negocios,
estratégico para nosotros”,
decia Pablo Bassan, Key
Account Manager Retail de la
empresa al tiempo que
destacaba que se trata de una
marca relativamente nueva
para el mercado argentino.

“Estamos presentes en la
Argentina desde 2017. Las
impresoras Pantum se venden
en mas de 110 paises alrededor
del mundo, ocupando el primer
lugar en tasa de crecimiento
global durante 7 anos
consecutivos. En el mes de
noviembre festejaremos el




lanzamiento de la impresora
ndmero 18 millones a nivel
mundial”.

En este sentido, para continuar
creciendo en posicionamiento,
“estamos llevando adelante un
plan de trabajo que comprende
visitas y giras con nuestros
distribuidores para el Hogar &

Las impresoras Pantum se
venden en mas de 110
paises alrededor del

mundo, ocupando el primer
lugar en tasa de
crecimiento global durante
7 anos consecutivos.

Pablo Bassan, Key Accont
Manager Retail de Pantum

Retail por diferentes regiones
a nivel pais, visitando a
clientes referentes y
desarrollando nuevas cuentas
para que puedan sumar a
Pantum en sus gondolas . Por
suerte estamos logrando una
tasa de aceptacion cada vez
mMas creciente”, compartia el
ejecutivo.
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La empresa tiene hoy una estructura de canales de
comercializacion diferenciada segun el segmento de negocios:

Elit y Grupo Nucleo para el segmento Reseller IT y Retail

Nexina y Grupo Multipoint para el segmento Retail y

canales ecommerce/ Marketplace

Masnet y Corcisa para el segmento Reseller IT, Canales de

Valor agregado (infraestructura/networking)

/Corporativo

Desde la mirada de Bassan,
“uno de los mayores desafios
en el Retail para nosotros,
COMO Marca nueva en un
negocio "maduro” en términos
de jugadores, es la falta de

CBC Group y Ranko, Canales de servicios / Gobierno

conocimiento en el
consumidor final sobre
PANTUM , nuestro completo
line up , beneficiosy
diferenciales de los productos.
Esto implica un trabajo de
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desarrollo a mediano/largo
plazo”. Sin embargo, destacaba
que por tratarse productos
“realmente robustos,
confiables y siendo la opcidn
mas competitiva del mercado
en términos de Precio Publico”
esa tarea es mas sencilla.

Las novedades para el
mercado local

El ejecutivo anticipaba que la
marca estara presentando
varios modelos que estaran
llegando en breve a Argentina.
Por un lado, una nueva linea de
impresoras y multifuncionales
EXCLUSIVA para el canal retail
y hogar con 2 anos de garantia.
A su vez, nuevos equipos color
mMas rapidos e impresoras de
etiquetas, entre otras
novedades que se daran a
conocer proximamente.

En cuanto a las proyecciones de
crecimiento de Pantum en el
mercado retail argentino para
los proximos anos, Bassan
manifestaba: “Argentina es un
cambiante, por lo que uno
siempre trata de crecer lo
maximo posible dentro del
contexto. Sin embargo, nuestra
estrategia de negocios foco de
desarrollo del mercado local
esta puesto en los proximos 5 a
10 anos la prioridad es hacer un
trabajo a mediano/ largo plazo
con un buen desarrollo de

marca y productos. Con esta
estrategia proyectamos crecer
un 30 % en volumen de
unidades para 2025".
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/[7 Xienan

Xienan Distribuciones: “Nuestro

objetivo es ser el socio estratégico de
los distribuidores”

La empresa mayorista especializada en la importaciéon
directa de productos electrénicos de alta calidad desde
China, Estados Unidos y Panama, ubicada en Santa Fe, se
dedica exclusivamente a la venta mayorista, eliminando
intermediarios para ofrecerte los mejores precios del
mercado.

La empresa mayorista “Contamos con la
especializada en la importacion distribucion exclusiva de
directa de productos marcas reconocidas como
electronicos de alta calidad ALO, FOXBOX, KLIP XTREME
desde China, Estados Unidosy  y XTECH, garantizando a
Panama, ubicada en Santa Fe, nuestros clientes productos
se dedica exclusivamente a la innovadores y de confianza”,
venta mayorista, eliminando compartia Alejandro Taboga,
intermediarios para ofrecerte Representante de Ventas
los mejores precios del Mayorista en Xienan
mercado. Distribuciones. “Nuestro



objetivo es ser el socio
estratégico de los
distribuidores, facilitando el
acceso a una amplia gama de
productos tecnoldgicos con
un excelente servicioy
atencion personalizada”.

Sumado a los productos de
electronica e informatica de
consumo, la empresa esta

incorporando freidoras de aire,

maquinas de hielo y mochilas,
entre otros productos.

“La empresa esta
incorporando freidoras de
aire y maquinas de hielo,

entre otros productos”
Alejandro Taboga,
Representante de Ventas
Mayorista en Xienan
Distribuciones

Segun expresaba el
ejecutivo, “estamos
apuntando a que nuestra
marca sea conocida en la
representacion de las
distintas marcas con las
que trabajamos”. “La idea
es llegar a que nos
conozcan y que podamos
trabajar en conjunto’,
seguia. “Tenemos muy
buenas herramientas para
hacerlo y beneficiarnos a
todos”.
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La innovadora propuesta de
Marstech para potenciar el negocio

de sus canales

Sebastian Tamalet, Gerente de Marketing y Comunicacion
de la empresa, comparte las novedades en electrénica de
consumo para el canal retail y los detalles de su novedosa
estrategia para ofrecerle una propuesta diferencial al canal.

“Estamos presentando hoy en dia el consumidor no

nuestra propuesta que se se conforma con un solo

basa principalmente en una modelo o una sola

gran variedad de laptops y caracteristica busca disco

productos electrénicos de rigido, memoria, placa de

consumo”, compartia el video y es muy dificil para el

ejecutivo. partner tener una gran
variedad de equipos que

“En cuanto a las laptops, cumplan con los

nosotros entendemos que requerimientos del cliente”.
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Por eso, seguia, “lo que nosotros
ofrecemos es mostrarle nuestro
amplio listado de laptops para
gue él pueda ofrecerle al cliente
el modelo que desea y, en caso
de completar la venta, se la

“Lo que ofrecemos es
mostrarle nuestro amplio
listado de laptops para que
él pueda ofrecerle al cliente
el modelo que desea y, en
caso de completar la venta,
se la despachamos en el
dia para que en el otro dia

la pueda entregar”
Sebastian Tamalet, Gerente

de Marketing y
Comunicacion

despachamos en el dia para
gue en el otro dia la pueda
entregar. Todo esto, por
supuesto, con una amplia
financiacion y acorde al
cliente”.
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Por otro lado, la empresa
ofrece los convertidores de
TV, por ejemplo, el Watch On
que transforma cualquier
televisor en un televisor
Smarty al que se le puede
instalar las aplicaciones de
diferentes plataformas de
streaming.

Sumado a ello, la empresa
cuenta con auriculares
Lenovo que los importa
directamente de China.
“Estan muy de moda hoy”,
decia el ejecutivo. “Se usan
muchisimo por varios
motivos, para hacer deporte,
en la calle para no sacar el
celular del bolsillo, para
escuchar el celular a las
redes sociales y no molestar
al resto. Son precios muy
accesibles que van desde los

8 mil pesos hacia adelante y
ofrecemos una forma de pago
de 30, 90, 150 ddlares. La idea
es que el canal lovenday
luego lo pague. En cierta
forma, les estamos generando
un negocio gratis”.

Marstech es distribuidor de
Onikuma, Udfine de
smartwatchs, de la memorias
y los discos AGI, todo
directamente de China. Y esta
en condiciones de traer por
encargo cualquier producto o
gadget que necesite el canal.
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o Neuwsan

De la mano de Newsan, OPPO desembarca en
Argentina para competir en el segmento

premium de celulares

Luego de mas de tres anos de trabajo en la estrategia de
desembarco, el fabricante tecnolégico chino comienza a tener
presencia en las géndolas locales. En una primera etapa estaran
disponibles los smartphones de la Serie Reno y Serie A, pero
hay planes de seguir ampliando el portfolio para el consumidor
argentino e incluso de fabricar en Tierra del Fuego los equipos.

OPPO, la marca de origen chico,
lider en innovacion en
dispositivos moviles, anuncia su
llegada a Argentina en
colaboracion con Newsan. Con
presencia de ejecutivos
regionales y locales, ambas
empresas hicieron el anuncio
formal en un encuentro que
reunio a clientes, periodistas y
partners.

Fundada en 2004, OPPO es hoy
una de las cinco principales
marcas de smartphones a nivel
mundial, conocida por su
constante compromiso con la

innovacion y el diseno. Con
presencia en mas de 60 paises
e infraestructura global que
incluye centros de investigacion
y desarrollo de primer nivel, se
ha consolidado como lider de
mercado gracias a su enfoque
en tecnologia e innovacion,
inteligencia artificial y calidad
de imagen superior.

En dicho marco, Rafael Vieyra,
Director General de Electrdnica
en Newsan, manifestd: “Luego
de un comienzo de ano dificil, si
nos decian que el ano iba a
tomar la dindmica que tomg,



firmabamos todos. Estamos
cerrando un 2024 interesante y

este lanzamiento y parte de ello”.

“Newsan tiene en su ADN la
buUsqueda de oportunidades, de
alianzas clave y hace tiempo que
veniamos conversando con
Oppo, uno de los cuatro grandes
jugadores a nivel global de
telefonia movil”, siguio. “Hoy
estamos orgullosos de contarles
oficialmente que pudimos sellar
esta alianza con la marca y que
vamos a trabajar juntos para
hacer crecer la marcay

“OPPO quiere democratizar
la inteligencia artificial y
hacerla accesible para

todos. Es por eso que
integra esta tecnologia en
todas sus gamas de
producto”

Karla O'Farrill Alvarez, PR
Manager de OPPO México

desarrollar el portafolio en la
Argentina”.

Luego, Alex Li, CEO de OPPO
Argentina, expreso: “Es un
honor para mi presentar el dia
de hoy la llegada oficial de
Oppo a Argentina. Oppo es
una empresa lider global de
tecnologia fundada en el ano
2004 y posicionada como una
de las cuatro marcas mas
importantes de su sector. Esta
comprometida con
desarrollar productos y

tecnologicos que
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entusiasmen a los usuarios y
siempre pone la experiencia del
usuario en el primer lugar. Hoy
presentaremos productos
pensados especificamente para el
usuario argentino. A partir de hoy
seremos todos testigos del éxitoy
el desarrollo de los productos de
Oppo en Argentina”.

Por su parte, Karla O'Farrill
Alvarez, PR Manager de OPPO
México, converso en exclusiva con
Enretail sobre las bondades de los
equipos. En el caso de Ia
inteligencia artificial, decia,

“normalmente los
competidores agregan esta
tecnologia de inteligencia
artificial a los dispositivos
flagship, a los insignia. OPPO
quiere cambiar eso, quiere
democratizar la inteligencia
artificial y hacerla accesible
para todos. Es por eso que
integra esta tecnologia en
todas sus gamas de producto”.

Sobre eso, la ejecutiva dijo:
“Para nosotros, el hecho de
integrar funciones de
inteligencia artificial a
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nuestros dispositivos, es una
decision que se toma enfocada
en los usuarios.

La vocera hacia especial énfasis
en que el desembarco en
nuestro pais significa que el
consumidor argentino tenga
acceso a los mejores equipos
casi en simultaneo con los
lanzamientos globales. “Ahora
presentamos el Reno 12 a dos
meses de haber sido
presentado a nivel global”,
ejemplificaba.

Por ultimo, Facundo
Piedrabuena, Product Manager
de OPPO en Newsan, converso
con Enretail sobre la estrategia
de comercializacion de la marca
en el pais. “Newsan viene
trabajando con OPPO desde
hace tres anos y medio”,
comentaba. “La situacion en el
pais y el contexto actual
hicieron que la marca pueda
tener mucha mas confianza en
el paisy desembarcar
finalmente este ano. Hemos
construido una relacion de
largo plazo con la marca.

“OPPO es la cuarta empresa de
telefonia moévil en el mundo.
Tenemos todo dado para que
también sea cuarta en el pais”
Facundo Piedrabuena, Product
Manager de OPPO en Newsan

Newsan es un grupo solido en el
pais, tiene respaldo internacional,
es el primer importador
argentino de China, es eso lo que
vio OPPQO”".

“Nuestra estrategia sera
posicionarla a nivel de las
principales marcas del mercado.
Si bien como grupo contamos
con otras marcas dentro del
lineal, OPPO se va a posicionar
muy fuerte en lo que es mediay
alta gama”, destacaba. “En una
primera etapa el foco estara en la
gama media con especial énfasis
en lo que es tecnologia de
inteligencia artificial”.

Consultado sobre la posibilidad

de ampliar el lineal, decia que
“primero tenemos que testear al
consumidor, entender qué precio
esta dispuesto a pagar por la
marca y hasta dénde quiere llegar
con la experiencia”. 61
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Piedrabuena comentaba que
hoy los equipos son importados
pero “ya esta en proceso la
migracion a fabricacion local en
Tierra del Fuego. Se van a
incorporar mas modelos al
portfolio con fabricacion local
durante el 2025. Esto nos va a
permitir fortalecer el portfolioy
ser mas competitivos en precio”.

En cuanto a codmo estan
trabajando con el canal retail
para posicionar en gondola
estos productos, el ejecutivo
compartia: “OPPO se caracteriza
por la experiencia, lo que quiere
vender es una experiencia.
Entonces, el posicionamiento en
el canal va a ser de experiencia.
No vamos a ser parte de la
vitrina de la gondola, sino que el
objetivo de la marca es que vos
puedas vivir la experiencia de

la marca en los locales y la
experiencia en punto de venta
es su diferencial.

Por dltimo, el ejecutivo
destacaba: “La primera etapa es
lanzamiento, la segunda etapa

es lanzamiento, la segunda
etapa consolidacion y la tercera
etapa crecimiento. ;Cuanto nos
va a llevar esta etapa? Va a
depender del consumidor.
OPPO es la cuarta empresa de
telefonia movil en el mundo.
Tenemos todo dado para que
también sea cuarta en el pais.
Ese es nuestro objetivo”.

La oferta local: Serie OPPO
Renol2 y Serie A

La serie Renol2 incluye
dispositivos disefados para
usuarios que buscan una
combinacion perfecta de estilo,
rendimiento y capacidades
avanzadas de fotografia. El
Renol2 ofrece un sistema de
camara de alta resolucion con
funcion de estabilizacion
oOptica, que permite obtener
imagenes y videos nitidos
incluso en condiciones de poca
luz. Con

su procesador de Ultima
generacion y pantalla de alta
calidad, el Renol2 brinda una
experiencia visual envolvente
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y un rendimiento rapidoy
eficiente para todas las
actividades diarias.

Se centra en la fotografia y el
diseno elegante, con una
camara frontal optimizada para
selfies perfectas y tecnologia de
embellecimiento impulsada por
Al. Este modelo esta dirigido a
guienes buscan una experiencia
premium a un precio asequible,
sin comprometer el diseno ni el
rendimiento. La serie Reno es,
sin duda, la eleccion ideal para
quienes valoran la calidad visual,
el diseho y la potencia en un
solo dispositivo.

Por su parte, la serie A de OPPO
llega a Argentina como una
alternativa versatil y accesible,
ideal para un publico amplio.
Disenada con caracteristicas
gue satisfacen las necesidades
del usuario moderno, la serie A
se destaca por su excelente
capacidad de almacenamiento,
larga duracion de bateria,
rendimiento eficiente,

certificacion de proteccion de
grado militar y una pantalla de
gran tamano. Estos dispositivos
ofrecen la combinacion perfecta
de calidad y funcionalidad para
el uso diario, siendo una
excelente opcidon para
estudiantes, profesionalesy
usuarios de todas las edades
gue desean un teléfono
confiable y moderno.

Segun anticiparon desde
Newsan, completaran el lineal
en enero, con el lanzamiento de
la serie Renoll. Los smartphones
OPPO estaran disponibles en
tiendas minoristas
seleccionados de todo el paisy
en las principales plataformas
de comercio electronico.
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De la mano de Grupo Mirgor, JBL inaugura su
primer punto de venta fisico en Argentina

En el marco de la inauguracién, Enretail dialogé con Federico
Iraizoz, Gerente de Desarrollo de Negocios de Grupo Mirgor,
empresa que tiene la distribucion oficial de la marca en el pais.

De la mano de Grupo Mirgor,
JBL inauguro la apertura de su
primer punto de venta fisico
en Argentina, ubicado en la
planta baja del Abasto
Shopping (Avenida Corrientes
3247), ingresando por la
explanada de Aguero, Ciudad
Auténoma de Buenos Aires.

En dicho marco, Federico
Iraizoz, Gerente de Desarrollo
de Negocios de Grupo Mirgor,
expresaba: “Es un gran orgullo
para nosotros poder ser
participes e impulsar el
desembarco de este primer
punto de venta fisico de JBL
en Argentina. Este nuevo
espacio representa mucho
mMas que un lugar de compra:
es una oportunidad para

acercarnos a los clientes y
brindarles una experiencia unica,
donde puedan interactuar en
directo con los productos de
altisima calidad de la marca”.

“Hace cuatro anos iniciamos el
camino con el lanzamiento de
las tiendas oficiales online, y hoy,
con la apertura de los JBL Stores,
consolidamos ese recorrido junto
al equipo de Harman, llevando la
experiencia a otro nivel: ver,
probar y disfrutar los productos
en persona’, agregaba.

El ejecutivo manifestaba
también que JBL ha demostrado
una gran capacidad de
adaptacion a las preferencias y
estilos de vida del consumidor
argentino. “Ya sea para animar



una reunion social al aire libre o
para mejorar el entretenimiento
en casa, la marca ofrece
soluciones que se alinean
perfectamente con las
expectativas y necesidades del
mercado local”, decia.

Consultado por los planes de
seguir expendiendo este tipo de
espacios, el ejecutivo planteaba:
“El plan de crecimiento en el
pais implica aperturas de
nuevos JBL stores a lo largo del
anoy en los principales
shoppings y plazas del pais,
concretando de esta manera la
regionalizacion de los JBL

“Buscamos que nuestro
consumidor llegue a cada

producto de la manera
mas rapida posible y con
la mejor experiencia”
Federico lraizoz, Gerente de
Desarrollo de Negocios

STORE. Buscamos que nuestro
consumidor llegue a cada
producto de la manera mas
rapida posible y con la mejor
experiencia”.

Por su parte, Anderson Olivera,
Director de Marketing de
Harman América del Sur,
expresaba: “Argentina es un
mercado muy importante para
la industria de la tecnologia y el
audio. Con la intencion de
continuar expandiendo nuestra
oferta de productos,
escuchamos atentamente las
demandas y necesidades de los

clientes de proporcionarles un
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espacio fisico al que pudieran
acercarse y conocer el portfolio
de la marca en primera
persona”.

El nuevo espacio

De esta forma, JBL introduce
en la Argentina el formato
punto de venta “kiosk”, el
primero de la marca en el pais.
Se trata de un puesto de venta
qgue se puede ver en los pasillos
de los centros comerciales en
formato isla.

Esta tienda, instalada de |la
mano de Mirgor, distribuidor
oficial de la marca en el pais,
funcionara como punto de
venta fisico y como punto de
retiro para compras que se
realicen de manera online. En
ella, se podra conocer el
portfolio completo de la marca:
parlantes, barras de sonido,

auriculares y microfonos con el
sonido legendario y de calidad
JBL, y productos pertenecientes
a la marca Harman Kardon.

Ademas, quienes visiten el local
tendran la oportunidad de vivir la
experiencia JBL en primera
persona: podran probar los
productos y sentir la calidad de
sonido legendario que los
distingue.

Entre los Ultimos lanzamientos
de la marca, se podran encontrar:
JBL Authentics 500, JBL Live
Beam 3, JBL Quantum Stream
Wireless y todos los productos de
su linea pensada para gamers:
JBL Quantum. Ademas, los
productos correspondientes a la
marca Harman Kardon.

Con esta apertura, JBL completa
su estrategia de expansion en el
pais, sumando otro punto de
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venta de cara a los
consumidores a los ya
existentes aliados estratégicos
y retailers en el pais.

La estrategia de distribucién
de la marca para el canal retail

“Tenemos un plan concreto
para que la expansion de la
mMarca sea en cada uno de los
canales”, compartia Iraizoz.
“Dentro de ellos, el canal de
retail es uno de los pilares para
posicionar a la marca como
numero uno en Headphones,
Speakersy Soundbars”.

En el 2025 el foco estara puesto
en que la experiencia 360° de
JBL se vea reflejada en todos los
retails de Argentina. Al respecto,
el vocero comunicaba:
“Contamos con un equipo de
ventas especialmente dedicado
para JBL y Harman Kardon, asi

también como un equipo de
Product Managers, Marketing y
Trade Marketing. Para nosotros
es tan importante el negocio
D2C como el B2B, para que el
mensaje y la experiencia sea
homogénea
independientemente del canal”.
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BGH

Con el lanzamiento del Silent Air Inverter 3DC, BGH
marca el camino en la climatizacion del futuro

Tomas Sarti, Gerente Negocios AAI de la empresa, presenta en
exclusiva a Enretail su nuevo aire acondicionado. Segun
aseguran desde la marca, es el mas eficiente del mercado,
garantiza un minimo nivel sonoro y ofrece un diseno pensado
para mejorar la climatizacién del hogar.

Si bien la categoria de
climatizacion tuvo un inicio de
ano golpeado por el contexto,
todo indica que de a poco el
mercado comienza a
recuperarse. “Yenimos de un
2023 en el que el sell-out fue de
1.250.000 unidades, mientras
que en 2024 se espera que este
numero esté alrededor del
millébn de unidades. Es decir,
hubo una caida muy marcada
en los primeros dos trimestres
del ano, pero ahora el sell-out
viene repuntando, la categoria
se estd moviendo”, detallaba
Sarti.

De hecho, graficaba: “durante el
Cyber Monday y Cyber Week fue
lla categoria de electro que mas
vendio y todavia no llego lo que
es la temporada, el calor fuerte.
Esto es una muy buena senal
para lo que es |la categoria”.

En este sentido, comentaba que,
si bien el ano comenzo con
mucho stock, “en los Ultimos
dos, tres meses, el stock se licuo,
lo cual genera nuevas
oportunidades, nuevos negocios
Yy nuevas operaciones. El canal
esta volviendo a tomar stock,



esta empezando a sanearse y
tiene una proyeccion positiva”.

Inverter, una tecnologia que
crece y potencia las
oportunidades

“El segmento de Inverter viene
creciendo ano tras ano”, decia el
ejecutivo de BGH y compartia
datos de GFK: “El cierre de
septiembre marca un
acumulado anual del 34%. Son
cinco puntos mas que el cierre
del ano pasado, comparando
ano a ano. Seria 29 contra 34.Y
sigue con expectativa de

“Luego de un inicio de
aho complejo, en aires el
canal esta volviendo a

tomar stock, esta
empezando a sanearse y
tiene una proyeccion
positiva".

Tomas Sarti, Gerente
Negocios AA

crecimiento. Quizas para esta
temporada va a estar en el
orden del 40% y el ano
creemos que ese porcentaje
todavia sea mayor”.

A diferencia de los modelos
on-off tradicionales, que
funcionan a maxima potencia
y se detienen para mantener
la temperatura, el sistema
Inverter regula de manera
continua la velocidad del
compresor, ajustandose a las
necesidades especificas del
ambiente. Esto no solo reduce
el consumo de energia, sino
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gue también mantiene una
temperatura constante y evita
los picos de consumo,
proporcionando un confort
mas estable y agradable.

En BGH estan apostando a que
siga creciendo el porcentaje de
sus equipos Inverter. “Con la
trayectoria que tiene la marca,
en base a innovaciony
perspectivas de crecimiento, va
a seguir jugando y poniendo
mucho foco en lo que es la
categoria apuntando a que el
50% de nuestro portfolio tenga
esta tecnologia”.

En linea con ello, la empresa
esta lanzando un nuevo
equipo Inverter: el Silent Air
Inverter 3DC, un aire
acondicionado de ultima
generacion con el que la
marca sigue marcando el
camino en la climatizacion del
futuro, donde la eficiencia y el
cuidado del planeta son tan
importantes como el confort
de cada dia.

“Se trata de un producto super
exclusivo, premium, que ahorra
hasta el 50% en términos de
consumo energético”,
aseguraba Sarti.

Este equipo, con 3 motores
Inverter, se distingue por su alta
eficiencia energética, con un
indice IEEE de 6,75 que supera
los estandares de todos los
equipos clase A++y garantiza
un ahorro de hasta un 50% de
energia en comparacion con los
sistemas tradicionales on-off.

Ademas, su diseno permite una
distribucion del aire mas rapida
y uniforme, con la posibilidad
de dirigir el flujo en un rango de
180 grados, asegurando una
climatizacion optima en
cualquier ambiente.



El Silent Air Inverter 3DC se
destaca también por su
operacion silenciosa. Gracias a
un Mmanejo avanzado del flujo
de aire, el equipo reduce
significativamente el ruido, lo
que lo convierte en la opcidn
perfecta para hogaresy
espacios de trabajo. Ademas,
utiliza gas refrigerante R32, un
compuesto mas ecologico y
con menor impacto en el
calentamiento global,
reafirmando el compromiso
de la empresa con la
sostenibilidad.

Asimismo, el equipo puede
utilizarse en tres niveles de
potencia operativa: 50%, 75% y
100%, lo que permite controlar
los niveles de eficienciay
consumo energético. Sumado
a ello, tiene |la capacidad de
bajar 8 grados en 20 minutos.

Este modelo es importadoy
estara proximamente
disponible en la tienda on line

de la marcay en los retailers.
Sobre ello, el ejecutivo
comentaba que haran especial
hincapié en la capacitaciony el
material para potenciar el
punto de venta.

BGH, lider del segmento
Inverter

Segun datos de GFK, BGH es |a
marca de aires acondicionados
Inverter mas elegida por los
consumidores en el pais.
Ademas, lidera el ranking de
los 10 equipos mas vendidos,
donde cuatro de los cuales son
de la marca.

Por ultimo, Sarti retomalba la
idea de que este lanzamiento
se trata de “un producto
premium, con un precio
diferencial”, con que se busca
ser “punta de lanza" para ir
marcando los pasos de la
categoria Inverter. “Tenemos el
compromiso de marcar con
este producto hacia donde
debe ir el mercado”.
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Newsan anticipa las tendencias de cara
a la temporada fuerte de audio
Christian Stuhldreher, Business Manager en la

empresa, comparte los diferenciales de los principales
productos de la categoria con su marca Noblex.

Una de las tendencias mas a complementar la experiencia

marcadas a nivel global es la de contar con un cine en casa’,

de la miniaturizacion. “Los detalla.

auriculares in ear se

multiplicaron en todos sus Por ultimo, los parlantes

formasy colores posibles”, Bluetooth siguen marcando un

destaca al respecto Christian ritmo con la portabilidad, donde

Stuhldreher, Business crecen los productos de tamano

Manager en Newsan. medio coémo el PSB2000 de
Noblex.

Por otro lado, crece la

tendencia de las Soundbars. La temporada de audio fuerte

“Junto con el auge de la arranca cuando sube la

mayor calidad de imagen de temperatura, cuando la gente

las TV, las SoundBars vienen disfruta mas tiempo al aire libre.



“En nuestro pais, ya arranco y lo
hizo con fuerza, sobre todo con
audio pesado como las torres
MNT2X de Noblex, lineal Unico e

innovador”, asegura el ejecutivo.

Noblex participa con sus
diferenciales en las nuevas
torres a prueba de agua MNX,
marcando el rumbo de la

Noblex participa con sus
diferenciales en las
nuevas torres a prueba

de agua MNX, marcando
el rumbo de la tendencia
en outdoor.

Christian Stuhldreher,
Business Manager en
Newsan

tendencia en outdoor.
“Sumamos a nuestro lineal la
innovadora Torre MNT2X, que
combina un diseno unico e
innovador, la cual creemos sera
la estrella de la temporada.
Complementamos las
tendencias con Sounbar cony
sin Subwoofer inalambrico para

todas las necesidades”, enumera.
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La oferta

AUDIO

MNT2X: torre de sonido para el hogar con
iluminacion LED configurable, graves potentes
con funcion Super Bass, conectividad Bluetooth
5.3, funcion karaoke y bateria recargable. Ideal
para crear una experiencia sonora envolvente
con su sonido bi-direccional."

SB250SW: Soundbar con subwoofer inalambrico
y sonido surround. Ofrece modos Cine, MUsica y
Noche para una experiencia personalizada.
Conectividad Bluetooth, HDMI ARC, entrada
oOptica y auxiliar. Potencia de 150W, control
remoto, ecualizador y sistema de montaje a
pared incluido.

PSB2000P: Parlante Bluetooth portatil con
Bluetooth 5.3, modos de luces RGB y funcion
TWS. Esta equipado con 2 subwoofers, 2 tweeters
y radiadores pasivos para graves profundos.
Incluye micréfono manos libres, entrada auxiliar,
puerto USB tipo C, y resistencia al agua con
certificacion IPX6."



LUZU! EN
TUS NOBLEX

EDICION LIMITADA




SteSingls

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

DonWeb.com



