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EDITORIAL

Un ecosistema de industrias conectadas

El futuro de los negocios esta cada vez mas
relacionado con la capacidad de conectar
industrias, generar sinergias y abrir nuevos
mercados.

Hoy, tecnologia, movilidad, diseno, climatiza-
cién, industria, proveedores y soluciones para
el futuro encuentran nuevas oportunidades
cuando comparten un mismo espacio.

Esa es la visién que estamos impulsando con
Electronics & Home Argentina: una platafor-
ma multisectorial que integra empresas, mer-
cados y profesionales, ampliando las posibili-
dades de generar nuevos negocios.

A esta propuesta se suman Artefacta, Future
Mobility y Global Supplier, incorporando nue-
vos sectores y protagonistas a un ecosistema
que busca crecer a partir de la integracion y la
diversidad de industrias.

En este sentido, lanzamos All Connected,
un nuevo espacio de streaming y contenidos
que integrara las tres verticales de nuestro
ecosistema: Electronics & Home, Artefacta
y Future Mobility. Una plataforma para dar visi-
bilidad a las empresas, compartir tendencias y
conectar a los protagonistas de cada industria,
extendiendo las oportunidades de vinculacion
y negocios mucho mas alla de los dias de feria.

Estamos convencidos de que cada sector tiene
algo para aportar y que, cuando las industrias
se encuentran, aparecen oportunidades que
van mucho mas alla de sus propios mercados.

Nuestro desafio es seguir construyendo ese
espacio: multisectorial, abierto y conecta-
do. Porque integrar industrias es también
generar nuevos negocios, nuevos merca-
dos y nuevas oportunidades.

All Connected. Diferentes industrias, un
mismo espacio para conectar.

iBuena lectura!

Juan Cruz Grondona



I0 COCCO .
TOR COMERCIAL

"Nosotros apuntamos a llegar
a 2027 con quinientos productos.”

Rodolfo Pollini rdpa2005@gmail.com

Con Ignacio Cocco, Director Comercial y
Marketing Regional de Novatech, conver-
samos sobre el mercado, sus transfor-
maciones y la posicion de la compania en
cada uno de los segmentos que opera.

¢ Qué panorama viste este ano en el mercado?

El ano estuvo marcado por cambios y desafios,
principalmente a partir de la apertura de las importa-
ciones, que generd un nuevo escenario de compe-
tencia y exigié una mayor adaptacion de todos los
actores del mercado. En algunos segmentos, ade-
mas, crecio el mercado informal o gris, con impacto
en las ventas al consumidor final.

De cara a esta nueva etapa, creemos que la incor-
poracion de tecnologia y de herramientas de inteli-
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gencia artificial sera cada vez mas importante para
ganar eficiencia, optimizar procesos y acompanar la
evolucion del negocio. La venta online también va a
seguir ganando protagonismo, en linea con las ten-
dencias globales. A eso se suman el contexto eco-
némico y el clima de los ultimos meses, que hicieron
mas complejo el escenario. Eso nos obliga a todos
a prestar especial atencion a los niveles de stock,
a la planificacion de compras y a la salud financiera
de la cadena. El desafio es adaptarnos a esta nueva
realidad, trabajar con mayor eficiencia, cuidar los
recursos y fortalecer el vinculo con nuestros partners
para transitar esta etapa de la mejor manera posible.

(Ese escenario aparecio este afio o es un arras-
tre del ano pasado?
El ano pasado fue, en algunos casos, el inicio, pero



Para la planta de Rio Grande incorporamos 130
personas, de las cuales 50 venian de Aires del
Sur. Les dimos la oportunidad de continuar con
nosotros, aprovechando el know-how que tenian.

este ano se profundizé. El contexto impactd en
distintos actores de la cadena y, dependiendo del
clima, la temporada de aire acondicionado va a ser
determinante. Por eso todos —marcas y canal—
tenemos que ser mas eficientes y pensar la compra
y la planificacion de otra manera.

Hablaste de entender por dénde va el negocio
entre el online y el offline, pero el online hace
tiempo que muestralavelocidad de los cambios
y el consumidor ya lo entendioé.

Segun la generacion, a algunos les cuesta un poco
mas, pero el consumidor se anima cada vez mas al
online. En el interior, en muchos casos, al cliente le
gusta ver y tocar el producto, y conoce al vendedor
desde hace anos; eso va a seguir pasando y es un
valor enorme de la tienda fisica. Al mismo tiempo,
hay que educar para el online, porque el mercado
va hacia ahi por una cuestion de practicidad.

&Y como ves al online en si, sin compararlo con
latienda fisica?

Mercado Libre concentra una parte importante, y
por eso algunos jugadores eligen otros caminos:
marketplaces de bancos o de grandes cadenas.
A veces se duda del online por la inversién que
requiere y por los costos de comision, pero vino

para quedarse y se va a profundizar. Eso también
cambia la ecuacion del negocio: los margenes de
otras épocas ya no forman parte de este escenario.

Pienso en como impacta al vendedor de la tienda
fisica competir en el online, donde no podés ade-
cuar tu argumento de venta a cada cliente, al que
no ves ni conoceés.

Hoy, de una u otra forma, todas las marcas terminan
teniendo contacto directo con el consumidor final.
Tiene que ver con la direccion que toma el negocio:
la venta en linea crece y a tu marca tenés que seguir
empujandola. Muchos empezaron a invertir en su
web para competir, y la experiencia muestra que el
online da resultado cuando hay una inversion soste-
nida detras.

éCuanto del negocio va hoy al online?

En el mercado, alrededor del 35%. En nuestro caso,
el 90% de la venta se hace a través del retail offline y
el 10% por canales propios, siempre manteniendo el
foco en el retail y el reseller.

Este fue un aino de Mundial y de televisores. ¢{Qué
paso en ese negocio?

En enero vimos una aceleracion de la venta que no
teniamos planificada. Llegamos al Mundial vendien-
do muy por encima de lo esperado, sobre todo en
pulgadas altas, de 50 a 85. Logramos alrededor del
5% del mercado, y mas aun en 32 y 43 pulgadas. Fue
un buen ano, y al retail también le fue bien, en margen
y en volumen. A nadie le sobra mercaderia, y eso es
una buena senal.

¢En estaindustria se habla de algun adelanto tec-
nolégico préximo?

En China acabamos de ver las nuevas tecnologias,
pero en la Argentina mucha gente todavia no sabe
qué es QLED vy, en parte por una cuestion econdomi-
ca, termina comprando siempre lo mismo. No veo
grandes cambios mas alla de QLED, Mini LED y Ultra
HD, que hoy son las mejores tecnologias disponibles.
Ademas, en las plataformas todavia no hay tanto con-
tenido para aprovechar QLED o 4K.

En smartphones el mercado mundial esta retro-
cediendo en volumen, en parte porla demanda de
infraestructuraparalalA. {Cémo lo estas viendo?
Es asi. Llegaron muchas marcas nuevas, y algunas
todavia no terminan de entender lo particular que es
la venta de celulares en este pais. No alcanza con
traer la marca: hay que invertir y desarrollarla. Con las
memorias, algunos fabricantes se aprovisionaron con
anticipacion y hoy tienen mucha capacidad de precio
y de volumen, mientras que otros quedaron mas
expuestos. Es un negocio que se volvid mas com-
plejo, y cuando uno mira los costos de importacion,
algunos precios de mercado son dificiles de explicar.

nota de tapa 7



¢$COmo se ubican ustedes en este segmento?

A partir de enero vamos a trabajar fuerte en celulares
con nuestra marca Enova y vamos a ser muy com-
petitivos en precio.

¢(,Ese escenario se agravd con el aumento del
precio de las memorias?

El precio de las memorias viene en alza, aunque
ahora se calmo un poco. Lo mismo paso en IT: ser-
vidores que hace dos anos valian 12.000 ddlares
hoy cuestan 60.000, y mucho de eso tiene que ver
con las memorias. Todo esto hizo que la de celula-
res sea una de las categorias mas castigadas. En la
Argentina, de venderse 10 millones de teléfonos por
ano, hoy se proyectan no mas de 5 millones, de los
cuales alrededor de 2,5 millones corresponden al
mercado gris. Hace mas de 20 afos, el mercado gris
pesaba como mucho un 5%. Fue creciendo, pero
nunca habia llegado a los niveles actuales.

¢ Cual es la frecuencia de recambio del celular?
La gente pasd de cambiar el teléfono cada seis
meses a hacerlo cada un ano y tres meses, aproxi-
madamente.

¢ Como creés que se va a comportar el consumi-
dor que si compre?

El tamafio de pantalla era algo que la gente valoraba
mucho también en los teléfonos, pero por los cos-
tos de las memorias se van a vender mas equipos
de configuraciones mas bajas. Si hasta hace tres
meses el ticket promedio era de 350.000 pesos, hoy,
para un teléfono de ese precio, tenés que ir a una
memoria menor, por ejemplo, 4 GB de RAM, y vas
a ver mas equipos de 128 GB que de 256 0 512 GB.

Hablemos de aire acondicionado. Tiene un aspi-
racional alto y también un ticket promedio alto.

Es un producto de ticket alto, pero cuando hace
mucho calor la gente busca la forma de comprarlo,
aunque sea con un crédito personal. Por eso la
financiacion es clave, y los acuerdos que el retail
logre con los bancos van a ser importantes. En el
Norte, sobre todo, el calor va a definir la temporada.

¢$COmo encararon el negocio con Electra?
Vamos a profundizar el trabajo en el segmento de
instaladores, donde la marca ya venia trabajando, y
vamos ateneruna presencia en el canal retail mucho
mayor que la que tuvo hasta ahora. Prevemos ven-
der 47.000 unidades, de las cuales el 30% ira a ins-
taladores y el resto al retail.

Vamos a invertir mucho en comunicacion: futbol, via
publica y streaming. Electra, como marca interna-
cional, va a competir fuerte con las marcas naciona-
les —incluida Enova— sin canibalizarse, porque va
atener modelos de ventana y split Invertery equipos
de frigorias altas que no tenemos con Enova. Vamos
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El acondicionador de aire tiene un ticket alto, pero
cuando hace mucho calor la gente busca como
comprarlo, aunque sea con un crédito personal.

Electra también ofrecera
unalineade refrigeracion

Con la marca Electra, Novatech va a ofrecer
acondicionadores de aire y también refrige-
racion, con freezers que llegaran en breve y
heladeras, que se van a lanzar en 30 dias.

"En esta categoria vamos a seguir con la
marca Enova y también con Electra, con la
que ya nos estan llegando freezers con distin-
to color y detalles", adelanté Ignacio Cocco.
"Queremos posicionar a Electra un poco mas
arriba que Enova y también vamos a avanzar
en la categoria con frigobar, cavas, heladeras.

a posicionarnos con fuerza, y para el aio que viene
proyectamos 150.000 unidades.

& Tuvieron que realizar acciones en la planta?
Para la planta de Rio Grande incorporamos 130
personas, de las cuales 50 venian de Aires del Sur.
Les dimos la oportunidad de continuar con noso-
tros, aprovechando el know-how que ya tenian.

¢ Como esta el mercado por tipo de producto?



Nosotros

Nnos ocupamos
de cada
detalle.

SMARTLIFE

ENCIENDE EMOCIONES

By ? Quinguela Martin 1824 CABA

rta, fabnca, distr juela F WWW YISURECOmLarn ¢
v garaniiza VISUAR 8.4 i, 5411 4108 3000 = info@visuar com. ar @ Visuar S.A. @ Vlsua‘r



En el centro y el norte del pais el aire acondicionado
de ventana se sigue vendiendo. Somos los uni-
cos que tenemos modelos de ventana Inverter, que
ahora son mas chicos, mas eficientes y mas livianos,
lo que también ayuda en la logistica. Y ocurre algo
que no es menor: por primera vez en anos, el equipo
de ventana volvid a estar mas barato que el split.
Ademas, en el norte hubo movimientos entre los
jugadores que vendian modelos de ventana, asi que
hay un volumen que se esta redistribuyendo y que
vamos a seguir de cerca.

¢$,CoOmo ves el negocio de tablets y notebooks?

Hasta hace un mes, en China hubo un aumento del
70% en el precio FOB de tablets y notebooks, y estu-
vimos meses sin producto. Hoy ese aumento ya no
es del 70% sino del 40%, y como las marcas interna-
cionales subieron tanto sus precios, las nacionales
van a poder ofrecer valores mas acordes con lo que
puede pagar el consumidor argentino. Quiza ya no
convenga trabajar con una notebook con Celeron
y si traer una con Ryzen 3: la diferencia de costo es
tan chica que conviene ofrecer un procesador mejor.

¢Hubo cambios también en los procesadores?
Si. En los ultimos anos crecid mucho AMD. Intel
tenia el 70% del mercado y AMD el 30%, pero esa
relacion se dio vuelta, principalmente por costos.
Entre las marcas nacionales, fuimos los primeros en
trabajar con AMD: vimos hacia déonde iba el mercado
y nos anticipamos. Vendimos todas las maquinas
antes de que llegaran, pero el objetivo no era ese,
sino posicionarnos como lideres en notebooks y
también en tablets de mas de 10 pulgadas.

Para eso trabajamos mucho en el punto de venta,
con capacitacion y visibilidad, mejorando los dis-
playsy con un refresh general, para competir con las
marcas internacionales, que van en esa direccion
y hacia memorias mas grandes, con un costo mas
alto. En IT vamos a seguir invirtiendo fuerte en publi-
cidad y vamos a estar tanto en el canal retail como
en el reseller.

éHacia donde apunta el negocio de tablets en
tamano de pantalla?

La tablet de 7 pulgadas ya no tiene lugar: es practi-
camente lo mismo que un teléfono, y ni hablar de la
memoria RAM. Nosotros vamos a seguir con tablets
de 10 y 12 pulgadas, con almacenamiento desde 64
GB y hasta 256 GB, para cubrir una categoria en la
que, si al usuario no le alcanza para una notebook,
pueda tener una tablet para hacer videollamadas y
trabajos puntuales.

$Qué estas viendo en el negocio de pequeihos
electrodomésticos?

Para nosotros es una categoria nueva este ano,
y nos fue muy bien. Como en otras categorias,
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Infirix

Vamos a seguir invirtiendo fuerte en comunica-
cion y publicidad y vamos a seguir profesiona-
lizando la gestion, con el respaldo de accionis-
tas que siguen apostando por la Argentina, aun
sabiendo que no es un pais facil.

pusimos el foco en la calidad del producto. Sigue
habiendo muchisima oferta, porque la apertura de
las importaciones hizo que entrara mucho produc-
to al mercado, pero con el trabajo que hicimos y
la capilaridad de clientes que tenemos, logramos
hacernos un lugar.

Tenemos mucho por hacer y lo estamos haciendo:
trabajamos en el punto de venta con exhibicidn
y material POP, como valor agregado al produc-
to y para ayudar a nuestros clientes en la venta.
Estamos muy bien posicionados en precio, y mas
aun si lo comparamos con la calidad del producto.
Vamos a ampliar el portafolio con unos 20 SKUs
mas y vamos a estar fuertes en cafeteria. Estamos
muy contentos con la categoria, y ademas hay
muchas medidas antidumping que se caen y no se
van arenovar.

Hablemos de refrigeracion. {Qué viste la tem-
porada pasaday qué van a hacer ustedes?

El final del ano pasado fue dificil: hubo sobreoferta
y el mercado necesitd tiempo para absorberla. Hoy
se esta acomodando. Nosotros estamos vendien-
do muy bien los freezers y mejorando la venta de
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heladeras con productos de calidad. Tenemos 6
SKUs y vamos a sumar unos 10 mas.

Y enlavado?

Entre las marcas nacionales tuvimos un resultado
muy bueno hasta los ultimos dos meses del afno
pasado, cuando hubo sobreoferta porque muchas
marcas, grandes y chicas, empezaron a vender
lavarropas. Nosotros trajimos productos con com-
ponentes de marcas numero uno a nivel mundial,
ofrecimos calidad, informamos con total transpa-
rencia la capacidad de carga y trabajamos muy
fuerte con material POP y exhibicion. Invertimos
mucho, y por eso la marca crecio. Vendemos
60.000 lavarropas por afno, en un mercado donde
la venta merma pasado el Dia de la Madre, pero
que en general viene en alza.

$,COmo esta este negocio en unidades?

El mercado de lavarropas crecid y esta cerca del
millén de unidades. Tiene que ver con que el nego-
cio se volvido mas competitivo y, a la vez, los costos
empezaron a bajar, aunque ultimamente subieron
un poco por los fletes. China también se volvid
mas competitiva, y eso ayudo a que el consumidor
empiece a pensar en renovar su equipo por uno de
mejor tecnologia. Nosotros tenemos modelos de
carga superior con tapa de vidrio y plastico, con
filtros y tambor de acero inoxidable. Somos muy
competitivos, y junto con el retail vamos a poder
llegar al consumidor final con mejores propuestas
de financiacion.

La pata financiera del negocio sigue siendo la
que hay que ajustar mirando al consumidor en
el contexto econémico actual.

Creo que lo que viene es apuntar al volumen, en
SKUs y en ventas, y trabajar en como financiar
mejor: qué oferta conviene dar en cuotas y cual
en un pago. Nosotros apuntamos a llegar a 2027
con 500 SKUs. Seguramente vamos a ver mucha
oferta en lavarropas, heladeras y aire acondiciona-
do, y televisidon es una categoria que siempre esta.
Esperamos un buen Cyber, que le permita al retail
renovar su stock de cara a la proxima etapa.

¢Estan trabajando en la capacitacion de la fuer-
za de ventas del canal?

Es un punto muy importante. Estamos desarrollan-
do una plataforma con un capacitador para todos
nuestros clientes, con streaming y videos para cer-
tificar a los vendedores, e incentivos econdmicos
para quienes se capaciten. Hay mucha gente que
entendio el cambio que se esta produciendo en el
mercado, y la capacitacion es fundamental para
que los vendedores tengan todas las herramientas
y puedan ofrecerle al consumidor final lo que real-
mente necesita.
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En lavado trajimos productos con componentes
de marcas numero uno a nivel mundial, ofrecimos
calidad, informamos con total transparencia la
capacidad de carga y trabajamos muy fuerte con
material POP y exhibicion. Invertimos mucho, y
por eso la marca crecio.

Partiendo del balance de 2026, ¢;qué esperan
para 2027?

Fue un ano positivo: en unidades superamos a
2025. El 2027 va a estar atravesado por las eleccio-
nes, y todo ano electoral trae cierta incertidumbre.
En aire acondicionado, si el calor acompana, es
probable que la oferta no alcance. Es un riesgo
que asumimos: en este contexto, la prudencia en
la planificacién es prioridad. Si el tipo de cambio
y las variables macroeconémicas se mantienen
estables, no deberiamos ver compras sobredimen-
sionadas. Para el primer semestre esperamos un
mercado prudente, pero ordenado, siempre que
todos compremos con criterio y cada jugador se
enfoque en lo que sabe hacer. De nuestra parte,
vamos a seguir invirtiendo fuerte en comunicacién
y publicidad, vamos a continuar como sponsors
de Platense y vamos a seguir profesionalizando la
gestion, con el respaldo de accionistas que siguen
apostando por la Argentina, aun sabiendo que no
es un pais facil.
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LILIANA

Presento nuevos productos

electrodomeésticos, incorporando funcionali-

dad, versatilidad y tecnologia. Entre las nove-
dades, la marca destaca la CoffeeTouch AC986,
cafetera expreso digital de 20 bares que permite
utilizar café molido y capsulas compatibles con
Nespresso. Tiene pantalla tactil, cuatro modos de
preparacion y vaporizador regulable para persona-
lizar cada café.
La linea de coccion sumo MasterFry AF980, una
freidora de aire de 8 litros y 1900 watts de potencia.
Trae panel tactil con ocho programas preestable-
cidos, tecnologia de circulacion de aire caliente
360° y visor frontal con luz interior, para controlar la
coccion sin abrir el cajon.
Otra de las incorporaciones es EasyBake AFP904, una
fabrica de pan con capacidad de hasta 900 gramos y 12
programas automaticos para preparar diferentes tipos
de panes, masas y budines. Tiene display digital, el

I iliana renovo y amplio su linea de pequenos

16 pequerios

visor superior permite seguir la preparacion y cuen-
ta con la funcion para mantener el pan caliente
hasta 60 minutos.

Completa los lanzamientos la SteamChef AV931,
una vaporera digital de 9 litros de capacidad total
con tres bandejas apilables y desmontables que
permiten cocinar diferentes alimentos. Viene con
timer de hasta 90 minutos, inicio programable
hasta 12 horas, tanque de agua de 1,8 litros con
posibilidad de recarga durante el funcionamiento y
corte automatico ante falta de agua.

“Las formas de cocinar y de vivir la casa van cam-
biando, y nosotros buscamos acompanar esa evo-
lucidon con soluciones pensadas para el dia a dia.
Renovarnos es también incorporar nuevas posibi-
lidades, simplificar lo cotidiano y adaptarnos a lo
que las personas necesitan hoy", sefald Mariela
Kacew, Gerente de Marketing de Liliana.
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Una linea completa para mas
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Promueve la eficiencia energeética
en el calentamiento del agua

heem reafirma su compromiso con la inno-

vacion sustentable y contintia ofreciendo

productos de altisimo rendimiento que
combinan el menor consumo energético con el
maximo nivel de confort diario. Dentro de su oferta
residencial, marca la diferencia con la incorpora-
cion de aislacion de poliuretano de alta densidad
en sus termotanques. Este sistema superior crea
una barrera protectora que retiene el calor del agua
por mas tiempo, se frena la pérdida de temperatu-
ra, se reduce al minimo la cantidad de encendidos
periddicos y el equipo trabaja solo cuando es nece-
sario cuidando la economia del hogar.
Alineada con esta busqueda de superacion téc-
nica, la linea Performance de termotanques lleva
la conservacion del calor a un estandar superior
con un sistema de doble aislacion de poliuretano
que permite alcanzar la certificacion de eficiencia
energética A. Esta linea garantiza disponibilidad
constante mientras minimiza el gasto de energia.
Para los usuarios que priorizan la inmediatez, la
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compania lanzé la linea de calefones instanta-
neos sin llama piloto, que eliminan el consumo
pasivo de gas, fuente significativa de desperdicio.
Al encenderse solo al momento de abrir la canilla
y apagarse al cerrarla, operan con una precision
absoluta y logrando también certificar en la catego-
ria de eficiencia A.

Rheem dio otro paso disruptivo al presentar la linea
EcoSmart. Esta innovadora tecnologia representa
un salto cualitativo en el calentamiento del agua al
integrar un sistema de bomba de calor que extrae
y aprovecha la energia del ambiente. Al valerse de
energia totalmente renovable, la linea EcoSmart
alcanza una inédita calificacion de eficiencia ener-
gética Clase A++, reduciendo el consumo hasta en
un 75% en comparacion con los equipos eléctricos
convencionales.

De esta manera, Rheem consolida una propuesta
integral que impulsa habitos de consumo respon-
sable y sienta un nuevo precedente en el sector de
soluciones eficientes para el confort.
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Especial

Audio

Los parlantes de gran formato, o "party speakers"”,
mantienen el predominio sobre la atraccion del merca-
do y los usuarios. Aunque los modelos chicos tienen su
participacion, los que incorporan juegos de luces, la-
sery karaoke siguen siendo los reyes de lafiesta.



Kioto destaca varios parlantes. El mode-
lo KT 120 Crystal, de 12 pulgadas, ofrece
graves profundos y agudos definidos y
logra una calidad sonora superior. Tiene
tecnologia TWS (True Wireless Stereo),
con la que se pueden conectar dos par-
lantes para obtener una experiencia esté-
reo envolvente y sin necesidad de utilizar
cables; bateria y comando de acrilico con
diseno exclusivo y sofisticado.

El KT 840 aporta una potencia sonora
que puede cubrir cualquier ambiente.
Viene con juego de luces que acompana
el ritmo de la musica y también tiene tec-
nologia TWS. Es compacto, funcional y
facil de transportar.

El TW 2808 Crystal trae 2 parlantes de
8 pulgadas que ofrecen graves profun-
dosy sonidos medios equilibrados; bate-
ria interna, para no depender de cables
o tomas de corriente; tecnologia TWS;
luces que acompanan el ritmo musical y
comando acrilico que aporta un diseno
elegante y moderno.

Esteban Vaccaro, Vicepresidente de Kioto

"Ya estamos trabajando para ampliar
la oferta de productos el ano proximo"

"Durante el ultimo afo el mercado
del audio estuvo muy competitivo,
porque hubo mucha oferta y al
mismo tiempo baja demanda, lo
que nos obliga a ser cada vez mas
creativos comercialmente", sos-
tuvo Esteban Vaccaro. "Por otra
parte, nuestra marca, después de
mas de 50 anos de trayectoria en
el mercado, es no solo sinénimo
de calidad, también de atencion
personalizada, lo que nos posi-
ciona un escalén mas arriba de
cualquier nuevo importador".

Vaccaro agregd que la tendencia,
porque asi lo marcan las prefe-
rencias de los usuarios, siguen
siendo los parlantes cada vez mas
grandes y con la incorporacién
de las pantallas tactiles interacti-
vas, lo que habla de la renovacion
del segmento. "Por eso estamos
trabajando para tener el ano que
viene una mayor y mejor oferta de
productos, de fabricacion nacio-
nal e importados y en todos los
casos con la mejor calidad y soni-
do que nos caracterizé siempre.

audio 21



Goldstar presenta GLD-2510 “OBELISCO?”, par-
lante con 1,55 metros de altura; 65.000 watts
PMPO; 3 woofers de 10"; 2 tweeters de 3"; 2
entradas de micréfono y auxiliar; TWS; luces
ritmicas; display LED; control de bajos, agudos,
reverberacion, eco y volumen; asas y ruedas. El
GLD-2410, con 1,77 metros, tiene pantalla tactil
de 14,1” con Android 13 y full HD; 42.000 watts
PMPO; 2 woofers de 10" y 2 tweeters de 2"; puer-
tos HDMI y USB; microSD; 2GB RAM y 16GB
ROM; WIFI; compatibilidad con MP3/MP4/MP5;
grabacion; 2 entradas de micréfonos y auxiliar;
TWS; FM; asas y ruedas.

GLD-802, “La Bestia”, tiene 1,18 metros de altura;
50.000 watts PMPO, 2 woofers de 12" y 2 twee-
ters de 3"; 2 entradas para micréfonos y auxiliar;
TWS; display LED; control de bajos, agudos, eco
y volumen del micréfono; asas y ruedas. El GLD-
3KCH viene con luz disco en la parte superior,
1,06 metros de altura y 39.000 watts PMPO; 2
woofers de 10" y 2 tweeters de 3"; 2 entradas de
micréfonos y auxiliar; TWS; luces LED ritmicas
en woofers y tweeters; luz disco en la parte supe-
rior; control de bajos, agudos, eco y volumen del
micréfono y display LED. Completa la propuesta
el GLD-2310 CL, con luz en la parte superior, 95
centimetros de altura; 29.000 watts PMPO; 2
woofers de 6,5" y 2 tweeters de 3"; TWS; 2 entra-
das de microfonos y auxiliar; luces ritmicas; con-
trol de bajos, agudos, eco y volumen del micréfo-
noy display LED.

Los 5 tienen Bluetooth, control remoto y karaoke
sin micréfono incluido.

Gustavo Margules, Director General de Starken S.A.

"Las torres de gran tamano
siguen siendo la preferencia"

"El ano pasado, el mercado del
audio tuvo dos etapas diferentes:
una primera parte con fuerte recu-
peracion y un cierre que fue mas
exigente, en el que, en general,
el consumidor se puso mucho
mas selectivo", afirmé Gustavo
Margules. Este ano notamos
que esa cautela continta y en el
mercado argentino las compras
se definen mayormente por pre-
cio, financiacién, potencia de los
equipos, diseno y prestaciones.
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La demanda se canaliza tanto
hacia los modelos compactos y
recargables como hacia las torres
de gran tamano y potencia, que
siguen siendo la preferencia por
las prestaciones y tecnologias
que les fue incorporando la indus-
tria. En Goldstar cubrimos los dos
perfiles del consumo y seguimos
ofreciendo productos competi-
tivos, confiables e innovadores,
caracteristica que nos acompana
desde siempre".
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Eversound ofrece alternativas
que incluyen parlantes portati-
les Bluetooth waterproof IPX6,
de ABS y goma desde 1300 a
7500 watts PMPO; equipos de
mayor tamafno, modelos con ilu-
minacion LED o RGB y opcio-
nes con karaoke y DJ, todos
Bluetooth desde 5400 a 27000
watts PMPO y 8 versiones de
equipos Bluetooth recargables
entre 3500 y 7200 watts PMPO.
La linea se complementa con
auriculares inalambricos in ear
con cancelacion de ruido, indi-
cador led de bateria y posibilidad
de utilizar uno o dos auriculares.
Los de conduccion dsea ganan
lugar en el mercado. Son ultrali-
vianos tipo vincha, con memoria
internay modo MP3 y waterproof
IPX8, ideales para nadar, correr o
salir a caminar.

El catalogo suma dos auriculares
overear para DJ, plegablesy con
diadema extensible y micréfono.
Laempresa destaca el desarrollo
de la marca propia como pro-
puesta de valor, una oferta con
atributos relevantes y una iden-
tidad que permita diferenciarse
y dar soporte con continuidad,
logistica y servicio posventa.

Claudio Prola, Socio Gerente de Juan Carlos Prolay Cia.
"El desarrollo propio nos permite
trabajar con una propuesta integral”

"Impulsamos nuestra marca propia de audio dinamico, en el que la conectividad y la expe-

EVERSOUND con un portfolio de parlantes
y accesorios que combina funcionalidad, tec-
nologia y entretenimiento”, sostuvo Claudio
Prola. "Es una apuesta que refleja la estrate-
gia de la empresa de desarrollar productos
propios y generar nuevas oportunidades para
el mayorista".

Prola agregd que mas que incorporar una
categoria a su catalogo, el desarrollo de
Eversound representa el objetivo por cons-
truir una identidad de marca y consolidar
una propuesta propia dentro de un segmento
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riencia de uso son atributos relevantes.

"El desarrollo propio de los productos nos per-
mite trabajar sobre una propuesta integral, con
una seleccion de formatos y funcionalidades
alineada con nuestra vision comercial y con las
necesidades que buscamos atender a través de
nuestra red de clientes", cerré Prola. "El audio
€s una categoria que atraviesa multiples situa-
ciones de consumo, acompana el trabajo, los
viajes, las reuniones y momentos de descanso
y esa diversidad se refleja en la demanda de
productos con caracteristicas muy diferentes".
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Moonki Sound presenta su nueva torre de
sonido Moonki Boom, modelo MX-X212LT,
con doble woofer de 12" cada uno; anillo
LED RGB de efecto dinamico, rango medio
de 4" y 1 tweeter de 1". Tiene potencia de
4500 watts PMPO (300 RMS) gracias a su
placa amplificadora clase D con procesador
DSP; conectividad Bluetooth y FM. Estara
disponible esta temporada y se espera que
llegue a todas las principales cadenas retail
y negocios del pais.

La marca destaca las torres MW-T400 y
MW-T520 como las mas vendidas la tem-
porada pasada y buena parte de este afo.
Tienen doble woofer de 8" y doble tweeter
de 1"; potencia de 3000 watts PMPO (200
RMS); placa amplificadora D con procesa-
dor DSP de sonido superior; Bluetooth; FM
y entrada de linea. Su principal caracteris-
tica es la conexiéon HDMI ARC y la entrada
Optica, que convierte a estos productos en
excelentes opciones para el audio hogarefo.
Otra caracteristica con la que cuentan es un
1 GB de almacenamiento interno, que per-
mite grabar y reproducir posteriormente un
discurso o canciones de karaoke.

Moonki Sound participa en los principales
eventos y lo hizo en la reciente Electronics &
Home, con el objetivo de llegar con sus pro-
ductos a cada lugar de la Argentina.

Juan Bolinaga, Encargado de Desarrollo de Productos

"Somos optimistas respecto de
larecuperacion de la categoria"

“El mercado de productos de
audio viene atravesando un perio-
do desafiante, con un contexto
econdémico que llevé a los consu-
midores a ser mas cautelosos al
momento de decidir sus compras”
afirmé Juan Bolinaga, Encargado
de Desarrollo de Productos en
HDC International.

Frente al comienzo de la tempora-
da primavera-verano, afirmé que
las expectativas permiten esperar
un incremento en las ventas, aun-
que reconocid que audio es un
nicho altamente estacionario.
“Moonki Sound ya tiene una pre-
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sencia importante en el mercado
argentino y sus productos estan
bien posicionados en las princi-
pales cadenas y tiendas de retalil
del pais”, ampli6. “La marca cons-
truy6 una imagen asociada a pro-
ductos de calidad, un diferencial
importante que da una base soli-
da para acompanar la recupera-
cién del mercado. Somos optimis-
tas respecto de la evolucion de la
categoria y creemos que la tem-
porada primavera-verano puede
ser una oportunidad para recu-
perar dinamismo y fortalecer aun
mas la presencia de la marca”.




o

e ddes MW-T400
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CONECTA LAS SOUND TOWERS MEDIANTE
eL PUERTO HDMI ARC Y TRANSFORMALAS
EN UN SISTEMA DE AUDIO HOGARENO.
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Todomusica destaca cuatro
productos de audio, todos con
la marca Ross. El PP-36215A
es un bafle activo doble 15"
con potencia de 700 watts
RMS; 125db; Bluetooth; TWS;
USB; SD y FM. El PP-4715B,
bafle activo con 15" y 2 vias,
tiene bateria, potencia de 80
watts RMS; 111db; Bluetooth
5.3; USB; SDyaro LED RGB.
ROSS PA. También como bafle
activo, el PR-3615C, de 15" y
2 vias, tiene potencia de 360
watts RMS; 123db; Bluetooth
5.2; DSP integrado y lector
USB/SD El PW-3012A-8F es
un sistema de sonido con con-
sola de 8 canales; 300 watts
de potencia RMS; 2 Bafles
pasivos de 12"; Bluetooth 5.3;
Lector USB; soportes tripode
y cables de conexion.

Marcelo Medina, Ejecutivo de Ventas de Todomusica

"Elegimos parlantes con diseno,
potenciay precio en equilibrio"

"En audio volvimos a traer al mer-
cado la linea Ross profesional y
semiprofesional, con ingenieria
desarrollamos modelos acordes
con lo que nos pedia el canal,
dijo Marcelo Medina. "Lanzamos
parlantes de 12" y 15" activos y
doble 15", y como varios clientes
los solicitaban, dos parlantes con
bateria y luces. Estamos trabajan-
do en la reposicion, al punto que
algunos productos previstos para
noviembre ya estan vendidos".
Medina sostuvo que hay mucha
oferta de parlantes grandes, con
lucesy preciosy calidades de todo
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tipo, y en ese escenario optaron
por mantener el equilibrio entre la
calidad de sonido, la potencia y
los precios. "Elegimos parlantes
con mucha mas potencia, diseno
elegante pro y caracteristicas de
un parlante profesional, pero con
el precio de un parlante de consu-
mo masivo, acorde con el poder
adquisitivo del mercado actual.
Somos especialistas, tenemos
una vision amplia del negocio y a
fin de noviembre vamos a ingresar
parlantes pasivos, de los que en el
canal de hogar recibimos muchas
consultas y conviene tenerlos".




Nueva linea de AUDIO HOGAR
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PEABODY

Industria Metalurgica Sparks S.A.
Nuevos productos en varias lineas

Peabody, presentd nuevos productos e incre-

mentd la cantidad de unidades vendidas en
todas las categorias respecto del afo anterior.
"Este crecimiento se produjo, principalmente, gra-
cias a la incorporacion de nuestros recientes lan-
zamientos", manifestd Héctor Sparks, Presidente
de la compaiia.
Entre esas incorporaciones, Sparks destaco, des-
tinada al segmento premium, la cocina Gourmet
730, un modelo con 73 centimetros de ancho, 5
hornallas, una de ellas central con triple llama,
horno de gran capacidad con doble reja y doble
vidrio panoramico, rejas de fundicién y manijas
de aluminio. Otras de las novedades son los ana-
fes vitroceramicos de 2 y 4 hornallas, un horno

I ndustria Metalurgica Sparks S.A., con su marca

de empotrar y una cocina de 50 centimetros que
presentaron en colores blanco y negro, con puerta
de vidrio, manija de hierro y sistema multigas. La
empresa mantiene todo el resto de su catalogo,
compuesto por cocinas de 53 y 56 centimetros vy,
en un segmento muy fuerte, toda la linea gastrono-
mica. El servicio técnico cubre todo el pais.
Sparks sefald, como otro de los pilares de la
empresa, que tienen presencia en practicamen-
te todos los segmentos del mercado. "Nuestro
objetivo es seguir ofreciendo buenos productos,
con buenas prestaciones y una excelente relacién
entre el precio y la calidad", cerré. "Estamos incor-
porando nuevo equipamiento, para mejorar todos
los procesos productivos y seguir aumentando los
niveles de eficiencia y calidad".
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PEABODY

NUEVOS LANZAMIENTOS

Innovacion, disefo y funcionalidad se unen en nuestra
nueva linea de productos.

COCINA MULTIGAS
MESADA DE ACERO INOXIDAELE

COCINA

Fresentamos |a CDCINA
MULTIGAS | 30DY-

con mesada de acero inoxi-
dable, seguridad en cada
detalle v horno CLEAR TEC
para una coccion impecable.

e T

E;-L mate a la experiencia

con nuestra coci-
na gastronomica de 5 horna-
llas, triple Hlama v un disefio
elegante que combina
potencia y sofisticacion,
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INDUSTRLA METALURGICA SPARKS 5.4
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Descubri el Horno Empotra-
ble ., can tecnologia de
canmveccion, acero inoxidable
y B funciones preprograma-
das para llevar tus recetas al
siguiente nivel

I PEABODY BAKEOFF
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RANSER

Vuelve al mercado argentino

Argentina tras su adquisicion por parte de

una familia italo argentina y con una linea de
productos que apela, en general, al disefio italiano.
El portafolio comprende pequenos electrodomés-
ticos, ayudantes de cocina, linea blanca y audio.
Durante el primer semestre de este ano ingresaron
al mercado alrededor de 60 productos, como cafe-
teras, microondas, cavas y frigobar, mientras que
en el dltimo trimestre llegara un lote mayor, para
terminar de ampliar su oferta en todos los segmen-
tos durante 2027, cubriendo climatizacion, refrige-
racion y audio. Con un ambicioso plan comercial
proyecta lanzar al mercado mas de 100 productos.
Ranser participo en linea blanca hasta hace unos
anos pero solo con lavarropas, una presencia limi-
tada en comparacion con 2027 donde desarrollara
ademas secarropas Yy heladeras familiares para

I a tradicional marca Ranser se relanza en la

=

r
$
¥

RANSER

completar lineal. La marca se lanza con mucha
fuerza en el segmento de desayuno y cafeteria,
donde el lineal presentado es completo e incluye
modelos muy especificados, como la cafetera one
touch con molinillo integrado. Segun manifestaron
en la empresa, este es un segmento en el que
apuestan fuerte por la variedad de modelos que
lanzan. La distribucién es en todo el pais.

Las imagenes muestran el acondicionador de aire
portatil frio calor que viene con versiones de 2600
y 3500 watts; el ventilador slim CF-306 de aspas
retractiles, con manejo por control remoto y motor
de cobre que combina 35 watts de potencia con
luz LED de 40 watts configurable en calida, natural
y fria con dimmer; la barra de sonido Risonanza,
con subwoofer incluido y potencia total de 160
watts RMS y la cafetera Clooney+ con opcién para
café molido o adaptador para multi capsula.
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LA CALLE TE ESPERA

La RISE 29 de STARK esta hecha para quie-
nes no frenan ante ningun terreno. Su rodado
29 te da mayor cantrol, estabilidad y confian-

Zaen cada ascenso y descenso, mientras su
diseno robusto y agil responde a tu impulso de
ir siempre un poco mas lejos.

PEDIDOS@STARKWEB.COM.AR @ +54 911 b5B34-3123 STARK.ARG
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Stark presenta el nuevo mode-
lo VOODOO de 26", con dise-
no audaz, personalidad, espi-
ritu deportivo y estética en
dos colores. Por sus graficos
exclusivos, suspension delan-
tera, freno a disco y cambios
de 8 velocidades es ideal para
quienes buscan destacarse.
En la ultima parte del afo van
a presentar las bicicletas Top
Race R12 con cuadro de acero
reforzado, ruedas con llan-
tas plasticas, y frente deco-
rativo. Otros productos de la
marca son el scooter plega-
ble ZOOMYS, con estructura
resistente, ruedas delanteras
de 125 milimetros y 80 en las
traseras y base de 60 x 85 cen-
timetros antideslizante.

La nueva linea de Skates
ONIX, fabricados con made-
ra canadiense Hard Maple de
80 x 20 centimetros, ofrece
maxima dureza, la flexién justa
y el equilibrio perfecto entre
firmeza y control. Esta made-
ra resiste el desgaste del uso
urbano y soportan 90 kilos.

Juan Manuel Zelarrayan, Gerente General de Stark

"Hay que buscar la oferta puntual
paralo que necesita cada cliente"

“Nosotros estamos vendiendo
bien, aunque hay que trabajar
mas que antes y con mas pro-
fesionalismo”, sostuvo Juan
Manuel Zelarrayan. “El consumi-
dor se puso muy selectivo, por
nivel econémico y porque en el
mercado encuentra mucha varie-
dad para elegir. Hay que buscar
la oferta puntual para cada cliente
de acuerdo con lo que necesita:
en algun caso sera plazo, en otros
casos se privilegiara el precio y en

todos los casos hay que apuntar
al producto mas estratégico para
cada fecha clave, como el Dia de
la Madre o del Nino y Navidad".
En cuanto a la oferta y la deman-
da, Zelarrayan sostuvo que la bici-
cleta rodado 29 sigue posicionada
con mucha fuerza en las preferen-
cias de los usuarios y por ende del
mercado, aunque reconocié que
hay otros productos, inclusive con
precio mas alto, que se siguen
vendiendo bien.
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Olmo destaca varios modelos. Amelie,
rodado 26" con cuadro de acero, tiene
transmision Shimano de 6 velocidades;
frenos V-Brake, cubrecadena, portaequi-
paje, montajes para discos, guardabarros
y canasto. La Flash 290, rodado 29" talles
18" y 20", trae cuadro de aluminio 6061,
cableado interno, montajes para discos
y portaequipaje, Shimano 3x7, horquilla
con suspension Aeron con bloqueo y pre-
carga, frenos a disco mecanico y, como
componentes Shimano, descarrilador,
shifters, pinon, plato y palanca.

Safari Comp es una rodado 29", talles
16", 18" y 20" con cuadro de aluminio,
montajes para discos y portaequipaje,
Shimano ESSA 1x8, sistema monoplato
+ cassette ESSA, horquilla con suspen-
sion con bloqueo y precarga y frenos a
disco hidraulico.

La Straat S-20, rodado 700C, talles 17"y
19", tiene cuadro de aluminio con cablea-
do interno, montaje para portaequipaje,
Shimano Altus 3x8 velocidades, frenos a
disco hidraulico Shimano, cubiertas 700
x 38C importadas, plato, palanca, desca-
rrilador y cassette Shimano, cierre rapido
de las ruedas, asiento soft con cierre rapi-
do y pedales plataforma.

Sergio Berman, Director de Olmo Bikes

"Uno de nuestros desafios es ser
competitivos sin resignar calidad"

“VYemos un consumidor atento al
precio, la financiacion y la relacion
entre el precio y el producto”, afir-
mo Sergio Berman. "Uno de nues-
tros desafios es ser competitivos
sin resignar calidad. Hay mode-
los que tienen buena rotacion y
otros requieren una propuesta
mas especifica. Seguimos acom-
panando al canal con renovacion
permanente de la linea".

Sobre la demanda, Berman reco-
nocié que el consumidor busca
bicicletas versatiles, para recorri-
dos cotidianos y salidas de fin de
semana. "Eso nos llevo a incor-
porar y renovar modelos para
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distintos usos", ampli6. "Ademas,
fortalecimos las urbanas, las
todoterreno y las de cicloturismo,
para cubrir diferentes necesida-
des sin perder identidad. De cara
a 2027, lanzaremos una nueva
linea MTB, con estética renova-
da, componentes Shimano y sus-
pension con blogueo. Llegaremos
con fuerza al segmento Stunt con
Groove, que se destacara por su
variedad de colores y un precio
accesible y queremos destacar a
Fischer, con récord de ventas en
infantiles y MTB de entrada. En
2027 ampliaremos la propuesta,
con nuevos modelos".
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Gravity acompana el crecimiento
de los chicos con una propues-
ta de bicicletas que incluye los
rodados 16 y 20, BMX y Mountain
Bike, con alternativas para distin-
tas necesidades y estilos de uso.
La marca pone el foco en que
cada chico encuentre una bici-
cleta comoda, facil de controlar y
adecuada para su etapa.

"En la compra de una bicicleta
infantil, la eleccion del tamano es
tan importante como el disefio o
el precio", dijeron en la empresa.
"Una bicicleta demasiado gran-
de puede dificultar el manejo, el
acceso a los pedales y el accio-
namiento de los frenos, afectando
la confianzay las ganas de usarla.
Por eso, Gravity destaca el valor
del asesoramiento en el punto de
venta: conocer la altura, la expe-
riencia y el uso previsto permite
orientar a cada familia hacia una
opcion adecuada para el chico
que la va a utilizar hoy".

Tomas Bellati, Gerente de Ventas de Movilidad en Nexina

"Acompanamos el crecimiento del
nino con diferentes alternativas"

“Muchas familias buscan una bici-
cleta que les dure varios anos y
piensan que elegir un rodado mas
grande es una buena inversion,
pero la bicicleta tiene que ser ade-
cuada para el chico hoy", afirmoé
Tomas Bellati. "Si le cuesta arran-
car, doblar o frenar, puede perder
confianza y dejar de disfrutarla”.

Bellati destaco que poder dar unas
vueltas en una bicicleta grande no
significa que sea adecuada para
todos los dias. "Cuando el tama-
no es correcto, puede controlarla,
desarrollar sus habilidades y salir
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a andar con amigos o en familia.
El objetivo es que la use y que
tenga ganas de volver a subirse.”
El vendedor puede agregar valor
con preguntas simples: cuanto
mide el nino, si ya sabe andar
y donde va a usar la bicicleta.
Escuchar a la familia y explicar
la recomendacion construye con-
fianza y da un mejor servicio. En
Gravity acompanamos las distin-
tas etapas del crecimiento con
alternativas para diferentes nece-
sidades. La venta empieza con
una buena recomendacion”.
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FUTURA

Bicicletas Futura lanz6 la STUNT
26”7, disefiada para los mas joéve-
nes y completando su lineal que
incluye las BMX de 16, 20 y 24
pulgadas. Desde la empresa des-
tacaron que aunque un rodado
26 parezca raro para nifios, es lo
ultimo en bicis infantiles. Viene
equipada con suspension delan-
tera, frenos v-brake, monoplato,
7 velocidades, pifidn y cadenas
INDEX y mandos t/gripshift. Esta
preparada para pequefos circui-
tos de Stunt y BMX de espacios
reducidos, con caja pedalera alta,
trayectoria de asiento mas corta,
ruedas reforzadas y un tamano
que permite riders de menor edad
y de poca altura. Se presenta en
colores aguamarina, azul y blan-
CO y se entrega una por caja,
85% ensamblada y hecha en la
Argentina. La empresa entrega a
cada usuario que registre su uni-
dad en la web www.futuraonline.
com.ar el certificado de legitimo
usuario que extiende gratuita-
mente la garantia para el cuadro
de 6 a 12 meses.

Luciano Testa, Brand Manager de Bicicletas Futura

"Vemos que el mercado sigue
ofreciendo oportunidades"

“Nosotros notamos que cuando
hay productos hay venta, el canal
no puede tener gondolas vacias",
dijo Luciano Testa. "Estamos
ofreciendo condiciones que son
una buena oportunidad para que
el comercio tenga un producto
moderno, con entrega inmediata
y que permite dar opciones de
financiacién con tasas bajas, tras-
ladando a sus clientes las mismas
facilidades o condiciones con que
compra. Aunque sabemos que
este afo no tuvo la mejor perfor-
mance tratamos de mantener el
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equilibrio entre el producto muy
competitivo y la financiacion, para
aprovechar de la mejor manera
las fechas clave de fin de afno y
Reyes".

Testa destacd que el producto
nacional ofrece mas beneficios
en cuanto a las posibilidades de
pago. "Nosotros vemos que el
mercado sigue ofreciendo opor-
tunidades", cerrd. "En Futura lo
vemos con la bicicleta Stunt, un
producto que tiene margen y que
si el comerciante sabe aprove-
charlo, se va a vender muy bien".
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Argentrade presenta la KAWILL MTB de 29”,
con cuadro de aluminio liviano y durable;
suspension delantera, llantas de aluminio
de doble pared, mazas con Quick Release,
Shimano de 21 velocidades con shifters y
descarrilador Shimano Tourney TZ-500,
piAdn de 7 coronas, caja pedalera sellada y
frenos de disco mecanico.

En infantiles lanzaron las bicicletas de paseo,
rodados 14, 16 y 20, con prioridad en la resis-
tenciay la seguridad. Tienen cuadro y horqui-
lla de acero reforzado y duradero, certificados
de calidad y seguridad, componentes funcio-
nales y de seguridad, frenos independientes
delantero y trasero, caja pedalera de acero
y ruedas estabilizadoras super reforzadas
con tecnologia de luces. Las ruedas inflables
brindan un rodar suave y con mejor traccion.
Completa la propuesta el monopatin eléctrico
Randers SCT-104 plegable, disefiado sobre
un chasis de aleacién de aluminio resistente
e impulsado por un motor de 350 watts con
tres modos de conduccion: ECO, Drive y
Sport. Alcanza velocidades de entre 25 y 30
km/h. La autonomia es de hasta 25 km por
carga, tiene bateria de litio de 10.4 Ah con
tiempo de recarga de 3 a 6 horas, neumaticos
rigidos de 8,5” tipo panal de libre manteni-
miento, sistema de frenado eléctrico delante-
roy a disco trasero y conectividad Bluetooth.

Bruno Chinellato, Gerente Comercial de Argentrade S.A.

"Creemos que vamos a tener
una temporada muy buena"

"Ya estamos en la temporada alta
para los rodados y creemos que
va a ser muy buena", afirmé Bruno
Chinellato. "Nuestro monopatin
eléctrico esta ganando participa-
cién de mercado y somos marca
lider en el segmento. En bicicle-
tas, nuestro caballito de batalla
es la Kawi con componentes full
Shimano, que confirma que el
rodado 29 lidera el 70% del nego-
cio. Es tan util para trabajar como
para uso recreativo y como medio
de transporte mas accesible".
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La linea de bicicletas infantiles de
Randers comienza con el rodado
14 con rueditas con luces, que
es el modelo de inicio para los
mas chiquitos. Alli tenemos las
mejores bicis del mercado, por
su robustez y seguridad", cerrd
Chinellato. "Después pasamos a
los rodados 20, 24 y hasta 29 en
talle chico. El infantil es un seg-
mento muy representativo en ven-
tas el Dia del Niflo y Navidad, que
son las fechas en las que siempre
quebramos stock.
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Infanti destaca de su linea tres
bicicletas infantiles. La roda-
do 12 tiene cuadro, horquilla y
manillar de acero al carbono;
limitador de giro del manubrio,
llanta plastica, neumaticos EVA;
asiento regulable; manubrio ele-
vado y ruedas de aprendizaje.
El freno es de tambor, es apta
para 2 a 4 anos de edad, soporta
hasta 21 kilos y trae cantimplora.
La rodado 16 , con cuadro, hor-
quilla y manillar de acero al car-
bono, viene con limitador de giro
del manubrio, frenos V-Brake
con mangos de nylon reforzado
y ajuste y neumaticos con cama-
ra. Es para ninos de 4 a7 anos y
soporta hasta 30 kilos.

La rodado 20 para ninos a partir
de los 7 anos, tiene limitador
de giro en el manubrio; manu-
brio y asiento ajustables y frenos
traseros y delanteros V-Brake.
Soporta hasta 70 kilos y tiene
licencia oficial de Hot Wheels.

Juan Pablo Sacconi, Director Comercial de Infanti

"Estamos haciendo pretemporada
y esperamos una buena Navidad"

"Si bien en los rodados de bicicle-
tas 12, 16 y 20 durante el ultimo
semestre vimos que ingreso al
mercado gran cantidad de pro-
ductos, los que ofrecemos noso-
tros estan muy bien reconocidos
desde hace tiempo por los comer-
ciantes y los consumidores, tanto
por su precio como por el equi-
librio del precio con la calidad",
afirmé Juan Pablo Sacconi.

Sobre las expectativas para los
proximos meses, sostuvo que en
general apuntan a tener una muy
buena Navidad y con esa pers-
pectiva ya estan haciendo pre-
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temporada con todos los clientes.
"Pensamos que si en el ultimo
trimestre del ano se reactivan los
planes de financiacién que tuvi-
mos, como era el Ahora 12 y las
12 cuotas sin interés, el consu-
mo deberia incrementarse", cerro.
"El consumidor argentino siempre
tiene el deseo o el aspiracional
de comprar y regalar buenos pro-
ductos, solo hay que facilitarle el
acceso a los mismos con el cré-
dito, que también es una herra-
mienta imprescindible tanto para
nosotros, los proveedores, como
para el canal comercial.
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El mercado de motovehiculos
tuvo crecimiento en octubre

de Concesionarios de Automotores de la

Republica Argentina (ACARA) informd que
durante octubre se patentaron 79.497 motovehi-
culos, lo que significa un aumento interanual del
25,9% sobre el mismo mes de 2025, cuando se
registraron 63.161 unidades. Si la comparacion se
realiza contra el mes anterior, se observa una baja
del 2%, ya que en septiembre de este ano se habian
registrado 81.129 unidades.
De esta forma, en los diez meses acumulados del
ano se patentaron 748.598 unidades, un 39,1%
mas que en el mismo periodo de 2025, cuando se
habian registrado 538.001 motovehiculos.

I a Divisiéon Motovehiculos de la Asociacion

En cuanto a la participacion, en los primeros puestos
se observan dos cambios con respecto a septiem-
bre. Honda siguio liderando el mercado con 17.050
unidades, seguida por segundo mes consecutivo
por Motomel, con 10.911 y en tercer lugar Gilera, con
9.119. Zanella, que en septiembre estaba en el sexto
escalon, subio al cuarto lugar, con 7.005 y Keller, con
6.954, quedo en el quinto puesto.

También se observan cambios en la estadistica por
modelo mas patentado. Se mantiene en el primer
puesto la Honda Wave 110S, con 8.313 motos,
seguida ahora por la Motomel B110, que con 6.492
unidades escal6 dos posiciones.

VARIACIONES POR MES Y ANO

Variacion m/m

-2.0%

79.497 UNIDADES

Variacion a/a

+25,9%

Variacion acum.

+39,1%

RESUMEN DEL MERCADO EN UNIDADES

OCT 2026 SEP. 2026 OCT. 2025

(Unidades) (Unidades) (Unidades)
MOTOCICLETA 77.817 79.344 61.399
SCOOTER 1.470 1.543 1.539
CUATRICICLO 152 160 140
TRICICLO 58 77 90
CICLOMOTOR 0
OTROS 0 3 0
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Magny ofrece la Raider, una moto
con 125 centimetros cubicos de
cilindrada, potencia de 12,73 HP,
tablero digital, luces LED vy rendi-
miento en consumo de combus-
tible de 45 kilémetros por litro.
Tiene arranque eléctrico i-touch
y patada; caja de velocidades de
5 marchas; motor monocilindrico
de 4 tiempos tipo SOHC enfriado
por aire; freno delantero hidrauli-
co operado manualmente y disco
lobulado de 240 milimetros. El
peso es de 121 kilos con el tan-
que de combustible lleno.Desde
la marca, destacaron a la Raider
125 como el producto estrella
en toda Latinoamérica y la moto
mas potente de su cilindrada en
la regién. “No existe en el mer-
cado un vehiculo con su nivel de
potencia, superando en un 20%
a los demas competidores de su
categoria, es el producto mas
tecnoldgico y evolucionado en
su segmento”, dijo Jorge Drube,
Director Comercial.

Jorge Drube, Director Comercial de Magny

Un mercado con tendencia alcista
pero con caida de la rentabilidad

"El 2025 fue un periodo de gran
transformacion para el sector”,
afirmé Jorge Drube. “Comenzoé
con una tendencia alcista en
el consumo, pero a partir de la
liberacion del tipo de cambio en
abril, el mercado experimenté una
reestructuracion impulsada por
la sobreoferta de productos, que
provoco una caida en los precios
de hasta 15% en algunos articu-
los. EI mercado cerré con apro-
ximadamente 654.500 unidades
vendidas y una clara tendencia al
alza. No obstante, se registré una
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caida sustancial en la rentabilidad
de la cadena de comercializacion,
acompanada por un crecimiento
sostenido en la demanda de pro-
ductos de menor valor."

Sobre la orientacion de la deman-
da segmentando por tipo de pro-
ductos, Drube sostuvo que sigue
impulsada por los modelos de
entrada, acompanada por una
importante recuperacion en el
segmento de la gama alta. “Los
productos de la gama media fue-
ron los mas afectados", cerro,
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Motomel lanzé la Shark 150, moto
que amplia el line up en el segmento
urbano. Tiene diseno compacto, de
fuerte personalidad y esta equipada
con motor monocilindrico de cuatro
tiempos y 150 cc, que desarrolla una
potencia de 8,3 HP a 7.500 rpm. Su
transmisién por correa CVT y embra-
gue automatico permite una conduc-
cién sin cambios de marcha, sencilla
e intuitiva, especial para el transito
urbano. El arranque es eléctrico y por
patada y tiene capacidad de tanque
de 9 litros. Trae horquilla delantera
invertida, monoamortiguador lateral,
llantas de aleacién rodado delantero
90/90-12 y trasero 3.50-10 y un peso
en orden de marcha de 112 kilos. El
conjunto de frenado esta compuesto
por disco delantero y tambor trasero
con sistema CBS, buscando aportar
control y seguridad. La propuesta se
completa con el tablero 100% digital
acolor, iluminacion full LED, cargador
USB doble (A + C), parabrisas inte-
grado, parrilla portaequipaje trasera
y un compartimento de carga cen-
tral con cerradura. El asiento es soft
touch biplaza y tiene Easy Brake, con
los dos frenos en las manos.

Pablo Pellegrini, Gerente Comercial de Motomel

"El ano pasado fue muy positivo,
para el mercado y para Motomel"

"El 2025 fue un ano muy positivo
para el mercado de motovehicu-
los en la Argentina, con cerca de
654.500 unidades comercializa-
das", dijo Pablo Pellegrini. "Para
Motomel también fue un gran ano,
alcanzamos un 13,5% de parti-
cipacion de mercado, posiciona-
mos tres modelos entre los 20
mas vendidos del pais y lideramos
dos de las tres principales cate-
gorias, resultados que reflejan la
fortaleza de nuestra propuestay la
confianza de los consumidores".

52 motos

Pellegrini agregd que el ano
comenzé con una demanda
creciente en el segmento CUB,
impulsada por modelos accesi-
bles y practicos para el uso coti-
diano. "Sin embargo, hacia el
cierre de septiembre observamos
una recuperacion en los segmen-
tos Street y On/Off", finaliz6. "Esta
tendencia nos permite proyectar
un ultimo trimestre con un mix
de ventas mas equilibrado y con
mayores oportunidades en distin-
tas categorias".
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DINAM

Una mirada integral para el
equipamiento de la cocina

on tres anafes y dos campanas, la marca
‘ propia de Electro Dinam reune opciones

para distintos habitos de coccién y proyec-
tos, con el respaldo de una empresa de mas de 60
anos de trayectoria.
La linea de anafes ofrece alternativas a gas y vitro-
ceramicas. El modelo MS 261 cuenta con cuatro
zonas de coccion, control tactil y frente de perfil
inoxidable, en una superficie de estética limpia que
facilita su integracion en el disefno de la mesada.
Para quienes prefieren cocinar a gas, el LN 301
incorpora cuatro hornallas y parrillas de hierro fun-
dido. El modelo 008 trae cinco hornallas, una de
ellas de triple corona, y también parrillas de hierro
fundido, una alternativa para quienes buscan mas
posiciones de coccion.
Esta variedad permite elegir el equipamiento. La
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extraccidon también forma parte del proyecto

La propuesta se completa con las campanas deco-
rativas SELINI y OMNIA, en acero inoxidable, ver-
siones de 60 y 90 centimetros y extraccion de 850
m3/h. Ambas aportan alternativas para integrar la
extraccion al conjunto de la cocina y acompanan la
eleccién del anafe y la estética del ambiente.
Ademas del producto, el servicio posterior a la
compra forma parte de una decision de equipa-
miento. DINAM cuenta con el respaldo de Electro
Dinamy su red de servicio técnico oficial y garantia
en todo el pais, soporte relevante para el usuario
y para el canal comercial. Con esta linea, Electro
Dinam expresa una vision de marca propia: ofrecer
alternativas para equipar la cocina con una identi-
dad comun y el acompanamiento de una empresa
con mas de seis décadas de experiencia.




Diseno, prestaciones y tecnologia en productos
con los mas altos estandares de calidad

EL AIRE SERA MAS PURO, TU COCINA SERA MAS LINDA

Ca m pa N g | Disefio moderno, lineas elegantes y Ca m p.a NaQ | Potencia, disefio y durabilidad
tecnologia para disfrutar tu cocina para tu cocina

SELINI todos los dias. OMNIA

» Medidas: disponible en 60 cm v 90 cm MRSEITM = Medidas: disponible en 60 cm v 20 cm

« Potencia: motor de 213 W de alto rendimienta CALIDAD = Potencia: motor de 213 W de alto rendimiento

» Disefio: Frente en cristal negro con panel tactil TC 3V = Disefio: fabricada integramente en acero inoxidable

# lluminacién: LED # lluminacién: doble lampara LED (1.5 W)

= Caudal: 850 m¥%h (jméxima capacidad de extraccion!) = Caudal: 850 m¥h (jméxima capacidad de extraccién!)

Y COMO SIEMPRE, LOS PRODUCTOS DE cataG

ME 910 X/B MC25D B10 PIR
Horno Eléctrico Multifuncién Microondas Extractor
2
T
=
=y
TEE— —
. — —
» Programacion de coccidn digital + Microondas 25 litros encastrable e Extractor axial de bafio
® [luminacitn: 2 luces e Grill simultaneo de 1.000W
# Spiedo » Cinco niveles de potencia, 200W salida * No necesita interruptor, funciona
» Puerta 3 cristales. Panordmica # Interior en acero inoxidable con sensor infrarrojo de presencia
» Accesorios: bandeja v parrilla « Botonera Push Pull retreiluminada
= Acabado: Inow. v Cristal negro + Plato Giratorio 315 mm e Caudal: 98 m/h
= Ancho: 20 cm. + Temporizador de 0 a 95 minutos
# Capacidad Interior de 105 Its. « Descong. autom. por tiermnpo y peso
» 4 niveles para colocacion de bandeja » 8 menuUas de acceso automaticos
* Clasificacién energética A * Botdn inicio rapido » Facil instalacion

* Blogueo de seguridad = Acabado en inox

Electro Dinam S.ACLF.L 1 www.electrodinam.com.ar Tel. 5411 4941 4484 £ electrodinam@electrodinam.com.ar

@dinam.argentina #cata.electrodomesticos.arg




INMACOL

Nueva linea Desarmable

bles de madera maciza para comercios de

todo el pais. Ahora, parte de sus mesas y
sillas empieza a salir de la fabrica de otra mane-
ra: desarmadas y en una caja. Asi nace la Linea
Desarmable, que la empresa resume en tres pala-
bras: macizo, en cajas.
Entre quienes impulsan el proyecto esta Bautista
Cravero. Tiene 19 afos, es la tercera generacion de
la empresa familiar y el responsable de Innovacion
y Marketing digital de INMACOL: maneja las redes
y desarrolla los programas de gestion que usa la
fabrica. "Es el mismo mueble de siempre, con la
misma madera macizay la misma durabilidad, lo que
cambia es como viaja", resume Cravero. En la caja
no hay un mueble distinto, estan las mismas piezas
del catalogo, con el mismo lustre, listas para armar
en destino. Segun la empresa, desarmado ocupa
hasta cuatro veces menos espacio que armado, algo
que se nota en cada carga, en el depdsito y en cada
traslado.
El cambio también responde a un mercado que se
mueve. "Adaptamos productos para que puedan
entrar al e-commerce. Desarmado, el mueble maci-
zo es mucho mas manejable, y eso le abre posibili-
dades que antes no tenia", explica Cravero.
La linea reune mesas y sillas que los comercios
ya conocen, entre ellas la Atlantico, la Pacifico, la
Norway y la Mediterraneo, con la misma madera y
las mismas terminaciones de siempre. Detras de

E n Colazo, Cordoba, INMACOL fabrica mue-
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cada producto hay una manera de trabajar que no
cambid. "Usamos madera 100% sustentable, con
certificacion FSC y PEFC", agregd Cravero. Cada
materia prima que entra a la fabrica tiene trazabili-
dad, y cada mueble que sale, también".

Hoy INMACOL tiene mas de 100 productos en
catalogo, una planta de 10.000 metros cuadrados
y mas de 2000 clientes en todo el pais. La Linea
Desarmable es el paso mas reciente de una empre-
sa familiar que crece sin perder el oficio. "La madera
maciza viene de familia. Lo nuevo es como la lle-
vamos a cada comercio", dice. "El mueble es el de
siempre. Lo nuevo es como llega".

"La madera maciza
viene de familia", dijo
Bautista Cravero, res-
ponsablede Innovacion
y Marketing digital de
INMACOL. "Lonuevoes
comolallevamos ahora
acadacomercio.”




() INMACOL

CRECER
JUNTOS.

En el mismo
dormitorio.

Cuchetas y camas funcionales de madera maciza,
con lugar para jugar, descansar y crecer. Hechas
para durar mas que la infancia.

¢ MADERA MACIZA

En los lustres del catalogo.
CUCHETAS DESHONTABLES

Se separan en dos camas individuales.

Carros y camas inferiores deslizables.

&
& UNA CAMA MAS, CUANDO HACE FALTA
@

GUARDADO INCLUIDD

Cajoneras y placard integrados.

! i_ﬁ I
- .
CUCHETA PACIFICO DESHONTABLE CUCHETA TRIPLE COM CAJOMERA CUCHETA ESQUINERA MEDITERRANED
ART. 200 HEDITERRANED ART. 115
Se separa en dos camas Individuales. ART. 1% Cama alta y cama baja en L. con cajonera.
Tres camas y cajones de guardado.
LINEA

JUVENIL

Cunas funcionales, camas
Infantiles, escritorios y toda la linea,

CAMA DOBLE CON CAJONERA MEDITERRANEO CAMA TRIPLE MEDITERRANED L AR
ART. N3 ART. 108 HUEBLE.COM.AR
Cama inferior con 3 cajones. Inciuye carro para colchdn de 1l em.

@) INMACOL

P _...‘ THEERTRIL WANIRERN CRLATE

disenado para vos.







NOVATECH

Nuevas notebooks y teléfonos

El lanzamiento del afio de ENOVA es la nueva linea
de notebooks Ryzen 3 de 15,6", con tres configura-
ciones de memoria y almacenamiento. EI modelo
de 14" con Celeron N4020, trae 4 GB y 128 GB
SSD, Windows 11y segun destacaron en la empre-
sa fue el producto con mas unidades vendidas en la
tienda online en enero de 2026.

La siguen cuatro de 15,6", todas con Windows 11y
memoria de 3,4 GBy 120 GB SSD; 8 GB /240 GB
SSD; 8 GB/480GB SSDy 8 GB/480 GB SSD con
Copilot, el modelo de mayor ticket.

Novatech lanzd, ademas, un nuevo smartphone
Infinix accesible cuyas principales caracteristicas
son: pantalla de 6,78” HD+ | 120 Hz; procesador
MediaTek Helio G81 Ultimate; 4 GB RAM + 64/128
GB de almacenamiento; bateria de 5200 mAh;
camaras principal y frontal de 8 MP; Android 16 +
XOS 16; IP64, disefio ultradelgado de 7,7 milimetros
y memoria expandible hasta 2 TB segun la especifi-
cacion oficial de Infinix.

Otra novedad es el HOT 601, con pantalla de gran
tamano y alta fluidez; camara principal de 50 MP;
cargarapida de 45 watts; bateria de gran capacidad,;
procesador MediaTek Helio G81; amplio almacena-
miento; sistema operativo Android y disefio moder-
no y delgado.

Ignacio Cocco, Director Comercial

de Novatech

"Llegamos a 2027 con la nueva
linea de notebooks Ryzen 3"

"En notebooks, la venta se concentra
en los modelos de entrada y en un
escalon intermedio con mas memo-
ria", dijo Ignacio Cocco. "Enova llega a
2026/27 con una nueva linea Ryzen 3
en ese escalon".

Cocco agregd que para Enova en el
ultimo ano la demanda fue estable,
con una participaciéon constante en las
cadenas de electrodomésticos. "En las
cadenas que reportan participacion,
Enova tuvo en 2025 entre el 11% y el

31% de las ventas de notebooks en
la mayoria de las semanas, en linea
con 2024", amplié. "El publico de 25 a
55 anos, y de ingresos medios, busca
relacion de precio y calidad, funciona-
lidad y tecnologia accesible. Vemos al
online como un canal de crecimiento
y a la demanda que se reparte en dos
escalones: un modelo de entrada de 14
pulgadas y un escalon AMDRyzen de
15,6 pulgadas que ya tiene mas memo-
ria y capacidad de disco.
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EXO S.A.

Apuestafuerte en el mercado
de notebooks y tablets

EXO presenta como pro-
ducto estrella para el mer-
cado hogarefio la notebook
EXO Smart XR2, con una
calidad y estética supe-
riores a lo que correspon-
de por su precio. Para el
segmento corporativo, y
para consumo interno de
los retailers, la empresa
destaca dos productos: la
PC EXO Ready X5D, una
opcion ideal para el diseno
y el trabajo profesional que
viene equipada con 32GB
de memoria, disco SSD
de 1TB y placa de video
GeForce RTX.

Como novedad de este
ano, en el primer trimes-
tre lanzaron la notebook
EXO Ultra i7, con proce-
sador Intel Ultra i7, 16GB
de RAM, disco SSD de
512GB, Windows 11 Pro y
pantalla de 16 pulgadas.

Ana Acosta, Gerente de Retail, Cuentas y Marketplace de EXO
"La demanda de notebooks

y tablets se mantiene firme"

"La temporada pasada fue de creci-
miento sostenido para el segmento de
la informatica hogarena, crecimiento
que estuvo impulsado, principalmente,
por la mayor disponibilidad de finan-
ciacion, lo que permitio acercar los
productos de tecnologia a un publico
mas amplio", afirmé Ana Acosta, desde
EXO. "A pesar del contexto econdmico,
la demanda de notebooks y tablets se
mantuvo, impulsada por un trabajo inte-
gral junto a los retailers en cada etapa
del proceso comercial.”
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Refiriéndose al comportamiento de los
usuarios finales, Acosta sostuvo que
la demanda, dentro del mercado hoga-
reno, se concentra en los productos
de ticket bajo y medio. EXO atiende
a este segmento con varios modelos
de notebooks, como las XR2, RM84
y R35. "En todos los casos, ofrece-
mos la mejor tecnologia al mejor precio
pensando siempre en los usuarios que
necesitan la mejor conectividad, tanto
para el trabajo remoto como para el
entretenimiento".



Y
EXO

LA COMPUTADORA

IDEAL PARA TU
NEGOCIO

‘ Y VENDER A LAS EMPRESAS

EXO ULTRA AlI7

para trabajar y crear

- Intel® Core™ Ultra i7
- Pantalla 16"

hﬁ: A - 16GB RAM - SSD 480GB

- Windows 11 Pro

PC EXO X5D

para Disenar i %.‘
e =
~ Memoria 32GB W
- Disco SSD 1TB R
- Placa de Video * \=
GeForce RTX

Comunicale con: anaa@exo.com.ar



TCL

Nuevas tablets y celular

La TCL NXTPAPER 11 Plus tiene pantalla de 11,5” 2Ky tec-
nologia NXTPAPER, que reduce la fatiga ocular. Trae el pro-
cesador MediaTek Helio G100 (MT8781), 8 GB de RAM + 8
GB de expansiéon y 256 GB de almacenamiento. La bateria
de 8.000 mAnh ofrece carga rapida de 33W, la camara frontal
y la trasera es de 8 MPy suma funciones como la animacién
cuadro por cuadro. Los 4 parlantes brindan una experiencia
envolvente y en conectividad, incorpora Wi-Fi, Bluetooth,
GPS y puerto USB Tipo C. La TAB Al Plus es una tablet
con pantalla de 12,2” 2.4 K con procesador Qualcomm
Snapdragon 4 Gen 2; 6 GB de RAM ampliables a 16 GB;
128 GB de almacenamiento expandibles a 2 TB; bateria de
8.000 mAh con carga rapida de 20W; camara frontal de 5
MPy trasera de 8 MP, Wi-Fi, Bluetooth y puerto USB Tipo C,
TCL destaca también el NXTPAPER 70 Pro, celular con
Android 16, teclas laterales de volumen y desbloqueo con
huella dactilar; pantalla tacti NXTPAPER DE 6,9” FHD+
(1080X2340); funciones para comodidad ocular, lectura,
y paper ink; RAM de 8 GB + 16 de expansiéon y ROM de
256/512 GB; camara frontal de 32 MP con HDR vy video
1080P. La camara principal, de 50MP, ofrece 8MP captura 'y
reproduccion de video 4K 30FPS y la bateria, de 5200 mAh,
admite carga rapida de 33W. Trae Bluetooth 5.4, y viene en
colores stellar blue, lunar white, y nebula gold.

SAMSUNG

Dos novedades de la Serie Galaxy

Samsung presenta la Galaxy Tab S12+, tablet con pan-
talla Dynamic AMOLED 2X de 12,6”; procesador de 3
nanometros con camara de vapor 3D y bateria con carga
rapida en 95 minutos. Viene con S Pen ergondémico,
funda Slim con teclado y funciona con Android 17 y One
Ul 9. La Galaxy Tab S12 Ultra tiene solo 5,1 milimetros;
pantalla Dynamic AMOLED 2X de 14,6” (1.600 nits);
sonido de 4 canales; procesador que mejora hasta un
61% el rendimiento de la NPU y bateria con hasta 23
horas de autonomia. Trae S Pen y funda con teclado.

El Galaxy S26 FE es el primer integrante de la familia
con One Ul 9 nativo. Tiene pantalla Dynamic AMOLED
de 6,7” a 120 Hz y bateria de 4.900 mAh. Simplifica la
migracién desde Android o iOS con QR, incluye 7 afos
de actualizaciones y una prueba gratuita por 6 meses de
Google Al Pro con 5 TB en la nube. La camara frontal
es de 12 MP. Tiene funciones para encuadrar personas
en movimiento, Super Steady con bloqueo horizontal y
Photo Assist por comandos de voz. El ecosistema de
inteligencia artificial proactiva se completa con Now Brief
personalizable, sugerencias automaticas de Now Nudge
y la capacidad de buscar multiples objetos en pantalla
simultaneamente mediante Circle to Search.
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'S & HOME 2027

UNA EDICION QUE VUELVE A CRECEFR

Del 28 al 30 de junio de 2027, La Rural sera sede de la séptima ediciéon
de Electronics & Home Argentina, la gran plataforma multisectorial de
negocios que conecta las industrias del hogar, la tecnologia, el disefo y
la movilidad con los principales compradores del pais y la region. La feria
proyecta 16.000 m? de exposicion, mas de 400 stands y nuevas propues-
tas para ampliar las oportunidades comerciales.

Por Claudia Carrivale prensa@editoracycargentina.com.ar

edicidn con una propuesta que crecera en super-

ficie, convocatoria y diversidad de contenidos. El
encuentro reune a los principales actores de la industria
de electrodomeésticos, electronica de consumo y tecno-
logia, y amplia su alcance hacia otros mercados vincula-
dos con el hogar, la movilidad y la conectividad.
La sexta edicién, en 2026, cerré con un récord de 12.000
asistentes y marcé una nueva etapa con la llegada a La
Rural. La incorporacion de nuevos espacios permitio
sumar categorias, contenidos y oportunidades comer-
ciales, consolidando un formato B2B multisectorial.
Para 2027, esa expansion continuara con iniciativas
que conectan industrias y ofrecen nuevas instancias
de encuentro entre marcas, empresas y profesionales.
Future Mobility, Artefacta, Argentina Mobile Congress,
Global Supplier y Electronics & Home TV formaran parte
de una propuesta que combina exposicion, contenidos
especializados y herramientas de comunicacion.

E lectronics & Home Argentina prepara una nueva
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MULTISECTORIAL,
MULTIPLATAFORMA

DONDE LOS SECTORES SE SUMAN,
LAS OPORTUNIDADES SE MULTIPLICAN

En Electronics & Home diferentes sec-
tores se encuentran: tecnologia, movili-
dad, diseno, equipamiento paraelhogar
y nuevas soluciones para el mercado.
Cadaferiaespecializadaamplialas posi-
bilidades de conexion. Cadasectoratrae
nuevos negocios. Cada encuentro abre
nuevas oportunidades. Estaintegracion
transformaaElectronics &§ Home enalgo
mas grande que lasumade sus eventos.



ARGENTINA - ® Argentina Mobile Congress es un espacio de encuentro
M BlLr— . para los principales actores del ecosistema mavil, fabri-

Q_ ' cantes, distribuidores y retailers, con disertaciones de
CO' ~DE marcas, especialistas y divulgadores que abordan las
tendencias, la innovacion tecnoldgica y los desafios del
sector. Con esta propuesta, AMC genera nuevas ins-
tancias de contacto entre las marcas y el canal, y suma
contenidos especificos sobre uno de los mercados con
mayor velocidad de transformacion y generacion de herra-
mientas, con el objetivo de potenciar las ventas y mejorar
la experiencia comercial.

Q Argentina Mobile Congress
¥

Global Supplier:
Mas oportunidades comerciales

Global Supplier suma una dimension internacional a la propuesta
a través de una plataforma que busca facilitar el contacto entre
fabricantes y proveedores con empresas y compradores de la
region. Amplia las oportunidades de negocio en un mercado
donde la busqueda de proveedores y la diversificacion de la oferta
forman parte de la estrategia comercial y propone generar vincu-
los entre companias internacionales y actores del canal regional.
Lainiciativa esta dirigida a importadores, distribuidores, retailers y
empresas que buscan ampliar sus catalogos y establecer relacio-
nes en otros mercados, complementa la oferta de las empresas
participantes y refuerza la dimension B2B del encuentro.

Electronics &§ Home TV
Las marcas tienen la palabra

Electronics & Home TV lleva la actualidad del sector a su
canal de YouTube, con la conduccién de presentadores
reconocidos y especializados. Entrevistas con referentes
de la industria, lanzamientos y activaciones, recorridas
por la exposicion y tendencias del mercado dan voz a las
empresas, muestran sus novedades y acercan sus pro-
puestas a nuevas audiencias.

La cobertura contintia durante todo el afo con contenidos
que mantienen a las marcas en agenda, amplian la difusion
de sus productos e iniciativas y extienden la visibilidad de
los expositores mas alla de la feria.
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ARTEFACTA

Muebles Colchones y Diseno

Artefacta es una propuesta
que puso en escena al sector
del mobiliario y el diseno.
artefacta.com.ar

oportunidad de crecer. Tras su debut en

Electronics & Home Argentina, Artefacta
vuelve con una propuesta que amplia su alcan-
ce y consolida un espacio de negocios para
toda la industria del hogar. Su realizacion junto a
Electronics & Home la integra a una comunidad
de profesionales y compradores del canal comer-
cial ya establecida, ampliando las posibilidades
de conexion entre los distintos sectores.
Muebles, colchones, accesorios de cocina, tex-
tiles, decoracion, bazar e iluminacién conforman
una oferta que conecta a fabricantes y provee-
dores con distribuidores, retailers y profesiona-
les. La exposicion permite presentar novedades,
ampliar redes comerciales y generar vinculos.

E n 2026 se dio el primer paso; 2027 es la
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Los espacios de networking y las rondas de
negocios volveran a promover el encuentro entre
empresas y compradores, impulsando nuevas
oportunidades comerciales y una cadena de valor
mas integrada y conectada.

La agenda también tendra continuidad con
Artefacta Forum, que reunird nuevamente a refe-
rentes de la industria para compartir tendencias,
analizar la evolucion del mercado y debatir sobre
los desafios y oportunidades de las categorias
vinculadas con el hogar.

Con esta propuesta, Artefacta combina exposi-
cién, encuentros comerciales y contenidos en una
plataforma que impulsa nuevas oportunidades de
negocios y aporta herramientas para comprender
la evolucion de la industria del hogar.



Ricchezze ©

DISENO
ARGENTINO:

Inspirado en el mundo. Pensado para nuestra manera de vivir.

Observamos las tendencias globales, pero las interpretameos desde nuestra identidad. Disefiamos muebles
funcionales y practicos, pensados para la diversidad de hogares, regiones y costumbres de nuestro pais.

¥ SORRENTO ARCILLA

4  LINEA LEGGERO

Cada producto Ricchezze surge de la
busqueda de ese equilibrio entre:

Tendencias actuales | Identidad Argenting | Funcionalidad | Produccion Nacional.

Porque disefiar en Argentina es mucho mas que fabricar muebles.
Es comprender nuestra manera de vivir y crear soluciones

pensadas para nosotros.




FUTURE MOBILITY

: .-u* 3

EN 2027, LA
NUEVA ERADE ' A
PACNVILIDAD LL 5

ALA ARGENT f

| evento desarrollado por Grupo Eletrolar

en Brasil tendra su primera edicion local,

con una propuesta que reline a empresas,
marcas y profesionales vinculados con las nue-
vas formas de la movilidad.
Autos eléctricos e hibridos, motos, bicicletas y
otros vehiculos urbanos seran parte de Future
Mobility, una iniciativa que llega al pais para reu-
nir a los protagonistas de una industria en plena
transformacion.
La propuesta tendra un alcance que va mas alla
de los vehiculos. También incluira empresas vin-
culadas con infraestructura de carga, baterias,
autopartes, energia, tecnologia, software y ser-
vicios, con el objetivo de conectar los distintos
eslabones de un mercado que incorpora nuevos
productos, soluciones y modelos de negocio.
Future Mobility toma como referencia la expe-
riencia de Grupo Eletrolar en Brasil. La iniciativa
comenzod con Eletrocar Show y fue ampliando su
alcance a medida que la movilidad sumo nuevas
tecnologias, categorias y actores. Ese recorrido
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La movilidad que viene llega ala Argentina

futuremobility.com.ar

dio lugar a un formato que conecta distintas indus-
trias alrededor de las oportunidades que genera la
evolucion del sector.

En la Argentina, la propuesta buscara vincular el
negocio de la movilidad con los mercados de la
electrdnica, la tecnologia y la energia, ademas de
convocar a fabricantes, importadores, distribuido-
res y empresas relacionadas con logistica, flotas,
infraestructura y servicios.

El formato combinara exposicion, contenidos,
experiencias y encuentros comerciales. Durante
tres jornadas, las empresas podran presentar
novedades, mostrar soluciones y generar contac-
tos con otros actores de la cadena de valor.
Future Mobility cuenta con un blog propio que
reune noticias, tendencias y novedades sobre
movilidad eléctrica, micromovilidad, infraestruc-
tura de carga y tecnologia. La plataforma, ademas
de acompanar el desarrollo del evento, permite
seguir de cerca la evolucion del sector y las opor-
tunidades que surgen, tanto en el mercado argen-
tino como en el internacional.
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EL EVENTO QUE TRANSFORMO
LA MOVILIDAD EN BRASIL AHORA
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ALLCONNECTED

Integracion Empresaria amplia su ecosistema
de medios con ALL CONNECTED SESSIONS,
un nuevo programa de streaming

treinta afnos de su creacién, Revista
Alntegracién Empresaria continua

ampliando su ecosistema de medios.
Proximamente lanzara ALL CONNECTED
SESSIONS, un programa de streaming que
reunira a referentes de distintas industrias
para conversar sobre la actualidad, las ten-
denciasy los desafios que marcaran su futuro.
"Estamos muy contentos de presentar ALL
CONNECTED SESSIONS, un nuevo formato
que nace dentro de Integracion y que busca
generar un espacio de conversacion, analisis
y encuentro alrededor de las industrias que
estan transformando nuestro mercado", sefia-
|16 Juan Cruz Grondona, director comercial de
Revista Integracion Empresaria y Electronics
& Home.
El programa estara organizado en tres ver-
ticales: Electronics & Home, ARTEFACTA y
Future Mobility. A través de entrevistas y con-
versaciones, cada espacio reunira a protago-
nistas de su sector para compartir experien-
cias, analizar tendencias y explorar nuevas
oportunidades de negocio.
"Son tres sectores diferentes, pero con algo
en comun: estan evolucionando permanen-
temente y necesitan nuevos espacios donde
sus referentes puedan compartir ideas, ten-
dencias, experiencias y oportunidades. La
propuesta es generar conversaciones con
cada industria, conocer qué esta pasando,
qué viene y cuales son los desafios que tene-
mos por delante", agregd Grondona.
ALL CONNECTED SESSIONS se incorpo-
ra a la estrategia audiovisual de Integracion
Empresaria con un formato que busca dar
mayor visibilidad a las marcas, generar conte-
nidos de valor y acercar a sus protagonistas a
nuevas audiencias.
La iniciativa también fortalece la conexion
entre medios y eventos, extendiendo la con-
versacion mas alla de los encuentros presen-
ciales y manteniendo activo el vinculo con las
industrias durante todo el afio.
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ALL CONNECTED
SESSIONS
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Se‘lnlarﬂnn AMPLIA VARIEDAD DE PRODUCTOS
ARDIN PARA EL JARDIN Y EL HOGAR
DISENO Y FUNCIONALIDAD

RIDER CORTACESPED A
NAFTA MT24AC

COMPACTO, POTENTE Y

FACIL DE MANIOBRAR.

GHA 20 3:1 RC F450 Ideal para jardines y parques
=t - - - 5 de grandes superficies.

POTENCIA PARA GRANDES
SUPERFICIES.

E —
v GH400 RC _

CORTADORA DE CESPED ELECTRICA
PARA PEQUENAS ¥ MEDIANAS
SUPERFICIES

Con regulador central,

BP 1500 & GH 470 RC
@
CORTADORA DE
PROLIJIDAD ¥ PRECISION, CESPED A BATERIA.

< ACCEDE A NUESTROS CATALOGOS

@ 3492 648470 o severbon @ severbon_unitec

Ageo Culzoni 2283 - 2300 - Rafaela [Santa Fe) - ARGENTINA
ventas@unitecsa.com
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VT NORDICO
LED BLANCO VT RETRACTIL LED

METALICAS 20"
ASPAS METALICAS 20 ASPAS METALICAS 18*

ASPAS 18"

CON CONTROL REMOTO
VTDC BLANCO VTDC NEGRO VT NORDICO NEGRO VTA NEGRO
C/LUZ LED MICRO C/LUZ LED ¥ CEDRO §/LUZ Mk REFTL'EJ?;T“:-‘S*WD
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“nltec BECEN DISENO ARGENTINO.

www.unitecsa.com
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Especial

Jardiny Camping

Se abre unatemporadafuerte paralas herramientasde
jardin. La posibilidad de un verano con clima humedo
genera buenas expectativas en los proveedores, que
mantienen completos sus catalogos, pero renovados.




SEVERBON

En herramientas de jardin, las
novedades de Severbon parala
nueva temporada incluyen una
maquina alimentada a bateria,
un rider y una bordeadora con
potencia de 1500 watts.

Con estas incorporaciones, la
marca amplia su oferta buscan-
do dar respuesta a las distintas
necesidades de uso de los con-
sumidores.

Desde la empresa senalaron
que los productos compiten
muy bien en el mercado actual,
tanto por su propuesta como
por su precio, y en un contexto
donde hay gran diversidad de
opciones. La ampliacion de las
lineas acompana el crecimien-
to del canal de ventas en todo
el pais y el trabajo de fideliza-
cion de los clientes.

Josefina Lopez, Gerente comercial de Unitec S.A.

"Seguimos apostando a la industria
y la fabricacion nacional"

“‘“Aunque la temporada pasada
no fue buena para el mercado
de ventilacion en general, noso-
tros incrementamos un 20% el
volumen de las ventas y en jardin
tuvimos una buena temporada",
dijo Josefina Lopez. "Este ano
buscamos superar ese volumen,
acompanando el crecimiento de
la empresa y también la amplia-
cién de nuestro canal de ventas
en todo el pais".

Analizando las caracteristicas del
mercado y el comportamiento de
la demanda, Lopez sostuvo que el
precio del producto tiene un peso

importante, pero la empresa pro-
cura dar respuesta también a los
usuarios que valoran la calidad, el
diseno y el respaldo de la marca,
que en el caso de Severbon cuen-
ta con mas de 65 anos de trayec-
toria.

"La oferta de productos importa-
dos a muy bajo precio sigue sien-
do un desafio", cerr6. "Por eso
seguimos trabajando en fidelizar a
nuestros clientes, ampliar nuestra
propuesta de productos y llegar a
mas puntos de venta. Seguimos
apostando a la industria y la fabri-
cacion nacional.”
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PETRI

Petri destaca dentro de sus
lineas de productos las maqui-
nas autopropulsadas de 7 HP
3enlylaautopropulsadade7
HP con encendido electrénico.
En la empresa subrayaron que
estan vendiendo muy bien los
productos para parquistas y
jardineros y también la corta-
dora autopropulsada a bateria
de 1400 watts, un modelo que
si bien tiene un precio mas
alto es de una calidad supe-
rior. Todo tiene la marca y los
motores Petri.

Fabrizia Petrilli, Directora de Vitop Internacional S.A.

“Tenemos anos de trayectoriay
los clientes nos siguen eligiendo"

"Para nuestro rubro, la temporada
pasada fue dura", definié Fabrizia
Petrilli. "Nuestros clientes mas
importantes y los retailers del pais
no demandaron como lo hacen
siempre y vimos una caida del
consumo, sobre todo en los equi-
pos pequenos, como las bordea-
doras, donde entraron a la cancha
un montén de jugadores nuevos,
con nuevas marcas, e importado-
res que venden directamente al
publico. Afortunadamente, somos
una empresa con muchisimos
anos de trayectoria en el mercado
y nuestros clientes nos siguen eli-
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giendo. Este ano todo eso se aco-
modod y el mercado entendid que
para este tipo de productos no
basta con tener un buen precio,
también hay que dar un servicio
posventa adecuado y, fundamen-
talmente, rapido".

Petrilli agregd que la demanda
se orienta a los equipos grandes,
mas profesionales y hacia las
magquinas a explosion y desmale-
zadoras. "En maquinas eléctricas
gana la de 1 HP sobre las mas
pequenas de 3/4 y 1/2, que hace
unos anos se vendian mas", cerro.




Petyxi AUTOPROPULSADA 7 HP

ENCENDIDO ELECTRICO

3EN1 CORTA - RECOLECTA - TRITURA

| REGULACION CENTRAL DE 6 POSICIONES
| ANCHO DE CORTE 56 CM

| SISTEMA AUTOLIMPIANTE

| INCLUYE BATERIA Y CARGADOR

VENTAS ventas@petri.com.ar
TEL. +54 11 28944316




Walter Diaz, Socio Gerente de Dibra

"Las cortadoras de césped con
baterias estan ganando visibilidad"

"Estamos trabajando muy bien y
tenemos muy buena respuesta
comercial de los clientes, que este
ano empezaron a valorar las cor-
tadoras de césped con baterias
de 20y 40 voltios lanzadas la tem-
porada anterior, de ahi que este
ano estamos lanzando tres mode-
los Dibra de fabricacién nacional,
con carcasa de acero estampado,
6 posiciones y canasto recolector,
especialmente con bateria de 40
voltios que estan ganando mayor
visibilidad en los comercios”, dijo
Walter Diaz, y agregd que estos
productos van a seguir expan-
diéndose en el mercado argentino

78 jardin

porque, aunque el negocio mas
fuerte de Dibra siguen siendo las
maquinas nafteras y eléctricas, el
reemplazo de la electricidad con-
vencional se va a ir imponiendo,
inclusive por comodidad. "La cor-
tadora con bateria de 40 voltios
tiene autonomia de 55 minutos,
suficiente para cortar un terreno
de mas de 400 metros" cerro.

Sobre la demanda, reconocio que
los usuarios prefieren las cortado-
ras eléctricas sobre las nafteras
en relacion de 3 a1, y aunque en
ambos casos aumentd el volu-
men vendido en unidades, cada
tipo mantuvo su participacion.

EL PRODUCTO INCLUYE
UN CARGADOR DOBLE
Y DOS BATERIAS

©®
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Claudio Prola, Socio Gerente de Juan Carlos Prolay Cia.

"Trabajamos con la mirada centrada
en las necesidades de los clientes"

"Esta temporada lanzamos la App, disponible
en App Store o Play Store, para iOS o Android
y ampliamos la linea de camping para ofrecer
mas oportunidades a nuestros clientes", afir-
mo Claudio Prola. "Las novedades incluyen
carpas, bolsas de dormir, colchones inflables,
sillones y accesorios con precios competiti-
vos y alta calidad".

Prola agregd que camping es una oportu-
nidad para los comercios de diversificar la
oferta con productos adaptados a distintas
necesidades de uso, desde quienes buscan
una solucién practica para una salida ocasio-

J.C.PROLAYyCIA

Prola presenta el Iglu Cachi, con 1.500
mm. de columna de agua, costuras
termoselladas y proteccion en el frente
contra lluvia y viento. Sus varillas son
mas cortas para facilitar el traslado de
mochileros, en moto o en bici. En el
igli automatico, la parte del dormitorio
se desengancha del cubre techo y se
puede usar como refugio. Sus bisa-
gras son de nylon y sus varillas de fibra
de vidrio que resisten ante un viento.
El modelo Treker, de alta montana, trae
varillas de aluminio que destacan su
calidad y composicion.

En bolsas de dormir, hasta el modelo
mas economico tiene funda de com-
presion, para achicar el bulto. Quillen
es para campamentos escolares y
scout y temperaturas de 3 grados.
Alerce, para adultos, tiene capucha y
resiste hasta - 2 grados y Castor, con
relleno de 400 gramos es para tempe-
ratura de -10 grados.

En sillones se destacan la amplitud y
los materiales, con espesor de cafno
de 8 mm., a diferencia de lo habitual de
5. Las nuevas incorporaciones inclu-
yen una completa linea de playcenters
inflables y piletas. La linea completa
se puede ver en web www.jcprola.com.

nal hasta quienes planifican estadias mas pro-
longadas en contacto con la naturaleza. "Esta
linea responde a una estrategia de ampliacion
del portfolio, para acompanar a nuestros clien-
tes con nuevas opciones de comercializacion
y seguir desarrollando categorias vinculadas
con el tiempo libre", cerrd. "La diversidad de
productos ofrece la posibilidad de adaptar el
surtido al perfil de cada negocio y a la demanda
de su zona: mas hobista o mas profesional.
Trabajamos con la mirada centrada en las nece-
sidades de los clientes y la busqueda de opor-
tunidades para el desarrollo de sus negocios".

linea blanca
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@ EVEREST

ELECTRODOMESTICOS®

| WAYRA S

CACHI 2

CASTOR 400

Temperatura extrema:
-16 grados centigrados.

Aﬁ'

PARASOL
DE HIERRD

PARASOL DE ALUMINIO i

Reclinable, con deflector de viento,

INFLABLE JUNIOR 25582/2
1plaza,

Con Infiador de pie.

Medidas: 76 x 191 ¥ 25 em da alta,

COLCHOMNES INFLABLES
ELECTRICD 25056/2

2 plazas.

Coninflador electrico.
Medidas: 150 x 202 x 46 cm dealfo.

——-
4 personas

Al
Sistema de calefaccidn
¥ sistema de burbujas masajeadoras.
Medidas: 194 de diametro x 71
centimetros de alto.

SPAINFLABLE

25067

[

EXPLORER

Bolsa de dormir 400 gramos.

Medidas: 2.20 x 0.80 metros.

|
|
Medidas; 1,80 / 2.00 / 2.20 metros 1

ELECTRICO SOMIER 23734/9
2 plazas.

Can inflador electrico
Medidas; 152 x 203 x 42 ¢m
dealto

TREKKER

Il
2 personas

CHOIOUE 2 |

SILVER

kg

PLEGABLE

QUILLEN 200
ALERCE 250

2

CONSERVADORAS |
45 litros,
Poliuretano y plastico,
Capacidad: 76 latas.

| & 4
ELECTRICO SOMIER JUNIOR 23733/0
1plaza

Con infador eléctrico.
Madidas: 99 X 191 x 42 cm da alto.

LOO

MESA
ENROLLABLE
DS-897

SILLON PLEGABLE 5 CINTAS
De cano pintado epoxi
Hasta 110Kg

4

CONSERVADORA
PARA CAMPING

R »

e\

PLAYCENTER CASTILLO ROYAL
22691/8

Para ninos mayores de S-afios,
Medidas: 185 x 152 107 cm.

PLAYCENTER JUNGLE ADVENTURE

27475

Ceniro de juegos para utiiizar

en piscinas o en seco,

Para 3 nifios mayores de 3 afos.
Medidas: 244 x 198 x 71 centimetros,




GAZEBD FEEL NATURE

Serie 675
GSA-22

GAZEBO PREMIUM 3.0

Estructura reforzada con tubos de acero,
Con paredes.
Medidas: 3 x 3 x 3.40m de altura maxima.

GAZEBO PREMIUM 2.7
Estructura reforzada con tubos de acero,
Con paredes.

Medidas:g.?ﬂ x 2,70 x3.20m de

|1

altura maxima.
; ;

ki
REPOSERA PLEGABLE 5 CINTAS
De cano pintado apoxi.

Reclinable: 4 posiciones. Hasta T10Kg.

CASTILLO ROYAL

22755/5

Con techo para el 'sol en forma
de castillo.

Para ninosentre 1y 3 anos.
Medidas: 122 x 122 cm.

PILETA SOFT SIDE
12193/1

Para 3 nifios mayores da'3 afios.
Medidas: 188 de dismetro x4

am de alto,
FAMILY SWIN CENTER 23840.1"?;
Pizcina inflable cuadrada para 4/6 parsonas. ™
Con 4 asientos. DRU Lfn‘l
Madidas: 229 % 229 x A6 cm de Alto g ti
y Cha

Sarie 675 ’\

GHA-20

Bordeadora
Pius 1000

Motoguadana

SILLON GULLIVER
Plagable. Respaldo
acolchado, apoya brazos
¥ porta vasos.

Hasta 90kg.
BALLENITA

23843/6 :

Para nifios mayores de 1afo.
Medidas: 211 x 185'x 109 om.

COLCHOMETA INFLABLE
18918
Medidas: 1.93 x 0.74 matros:

PLAYCENTER DINOLAND
23258/4

Para ninos mayores de 3 anos,
Medidas: 233 x 229 X 112 om.

@0 @
Tel.: +54 3492 442233 - (O 54 9 3492 666338

www.jcprola.com - comunicacion@jcprola.com

JUAN CARLOS PROLAY Cia. S.R.L.
Imagese Meces pos Magniflc
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Especial

Muebles

Los muebles para exterior componen un segmento del
mercado que se amplia y diversifica cada temporada.
Mesas, sillas y sets de sillones integran una oferta am-
pliaconmodelos que tambiénpuedenusarse enambien-
tes de interior. Con cada modelo, la industria proveedo-
ra apunta al diseiio, la durabilidad y la funcionalidad.



Crivel amplié su linea de muebles
para exterior y destaca el set com-
puesto por la silla YC-051, plastica
con apoyabrazos simil madera en
color taupe y estructura de acero
en el mismo color y la mesa SAK-
156, también plastica en termina-
cion simil madera color taupe con
elmarcoy las patas en acero taupe.
El sistema de encastre es simple, el
disenio es moderno y actual y todos
los componentes son livianos.

El set de muebles para jardin
SF4002, con plastico simil madera
gris y estructura de acero de color
blanco, esta compuesto por dos
sillones de un cuerpo con medidas
de 62,5 x 64 x 78 centimetros; uno
de dos cuerpos de 120 x 64 x 78 y
la mesa de 98 x 48 x 39. Viene con
almohadones de telaimpermeable.
Otra novedad es la mesa SAE-180
con estructura metalica, tapa plas-
tica simil madera y medidas de 180
X 90 x76 centimetros. Es extensible
a 240 centimetros y viene con la
tapa gris y la estructura blanca y
también en color taupe, con las
sillas con apoyabrazos YC-051 en
los mismos colores.

Mario Robins, Gerente Comercial de Crivel

"Tenemos un catalogo para
satisfacer todo tipo de demanda"

"La linea de muebles de exte- Robins destacé la incorporacion
rior la estamos trabajando muy de juegos de living de jardin con
bien hace varios anos, y aunque Vvarios modelos y muy buena
notamos que en el mercado hay aceptacién por parte de los usua-
oferta variada, también hay cali- rios y comerciantes. "Tenemos un
dades muy diferentes", afirmé catalogo para satisfacer todo tipo
Mario Robins."Nuestros produc- de demanda y seguimos incorpo-
tos tienen una calidad excelente, rando sombrillas de jardin, mesas
las sillas y mesas son super refor- extensibles hasta 2,4 metros vy,
zadas, practicas, con buena rota- proximamente, gazebos plega-
cién, buen diseno para el usua- bles de 3x3 metros. Tenemos
rio y requieren poco volumen de stock todo el afio, porque hay
almacenamiento, para tener un mesas y sillas que también son
stock variado sin afectar la capa- aptas para la decoracion de
cidad de los depdsitos". ambientes interiores", cerro.
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Distribuidora Latapy amplié su
linea de muebles. Una de las
novedades es el Set Novara,
con disefio moderno y lineas
elegantes, una alternativa
para jardines, galerias y terra-
zas. Esta compuesto por una
mesa, un sillén para dos per-
sonas y dos sillones individua-
les. Fabricado en polipropileno
reforzado con fibra de vidrio y
estructura duradera, incluye
los almohadones de todos los
sillones.

La hamaca colgante Anita,
fabricada con polipropileno vir-
gen y estructura de cafo con
pintura epoxi, es una opcion
ideal para espacios interiores y
de exterior. Trae almohadones
y soporta hasta 150 kilos.
Estos productos se suman a
la actual coleccion de sillas
Rambo, Bambo, Vectory Loras,
las mesas Maria, Amanda,
Babel y Ratan y el set Hilton,
consolidando en conjunto una
propuesta amplia y diversifica-
da acorde con las nuevas ten-
dencias del mercado.
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Gustavo Latapy, Director de Distribuidora Latapy

"Vamos a seguir ampliando la linea

de muebles de interior y exterior"

“Nuestro objetivo es seguir incor-
porando productos que se desta-
quen por su disefo, calidad y fun-
cionalidad, para ofrecer a nuestros
clientes nuevas oportunidades
comerciales”, expres6 Gustavo
Latapy, director de Distribuidora
Latapy, y destacé que la empre-
sa sigue fortaleciendo su linea
de muebles de interior y exterior,
apostando por propuestas de
diseno y fabricacion europea que
combinan estética, resistencia y
versatilidad y se adaptan a las
tendencias del mercado.
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“Buscamos ofrecer productos
modernos y funcionales, con
excelente relacion entre precio y
calidad, que permitan a nuestros
clientes diversificar su oferta y
llegar a nuevos consumidores”,
cerrd Latapy. “Préximamente in-
corporaremos una reposera, y
nuevas sillas y mesas. Seguimos
invirtiendo en esta categoria, para
consolidar una coleccion cada

vez mas atractiva. Queremos

continuar creciendo junto a nues-
tros clientes, con novedades que
impulsen sus negocios”.
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SAS MARIA'Y AMANDA
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HAMACA ANITA

Muebles de diseno y fabricacion europeo

DISENO A~ RESISTENTES MATERIALES 4 FACILES
EUROPED AAT AL CLIMA DE ALTA CALIDAD "+ DE LIMPIAR

www.latapy.com.ar




Lilianarenovo la identidad de marca
y presento su nuevo isologotipo

=< Liliana

Liliana Electrodomésticos renovo su identidad de
marca para acompanfar la evolucion de sus lineas
de productos y consolidar una propuesta cada vez
mas moderna, tecnolégica y enfocada en el diseno.
Como parte de este proceso, la marca presento un
nuevo isologotipo que refleja este crecimiento.

Bajo el concepto “Renovar(nos) hace bien” se
construyo la idea que acompana a este rebranding,
poniendo en primer plano una renovacion que no
solo transforma a la marca, sino también a quienes
la eligen. Desde la empresa sefalaron que renovar-
se puede significar muchas cosas: cambiar un ha-
bito, incorporar una nueva tecnologia, transformar
un espacio o simplemente encontrar una manera
diferente de hacer lo cotidiano. Es una experiencia

®

La maquina de la puntada perfecta

que adquiere un significado distinto para cada perso-
na. Esta idea se llevara a distintos puntos de contacto,
con presencia en via publica, redes sociales, prensa,
influencers, y canales digitales.

El rebranding busca construir una imagen moderna,
que refleje diseno y tecnologia, sin perder la cercania
y el tono organico que son caracteristicas clave de
Liliana. De esta manera, la marca mantiene una re-
lacion sdlida con el consumidor y, al mismo tiempo,
avanza hacia una propuesta mas actual, sin dejar de
ser accesible. El nuevo isologo reinterpreta el simbo-
lo original de Liliana desde una mirada mas contem-
poranea. Su geometria abierta evoca el movimiento,
la transformacion y la posibilidad de abrirse a nuevas
formas de vivir y acompanar.
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Descubri el nuevo aire de toda la linea
de ventiladores AXEL.
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Especial

Ventiladores

La temporada de ventilacion se puso en movimien-
to con expectativas de llegar a un buen resultado. Se
mantiene la financiacion para el consumidory los pro-
veedores también optimizan las herramientas comer-
ciales para que el canal tenga una oferta amplia.



AXEL

Axel Electrodomésticos presentd la renovacion de su linea de ventiladores
2026-2027 como la mas amplia de su historia, con modelos para cada am-
biente, uso y presupuesto, desde pie para el dormitorio hasta industriales.

La propuesta incluye ventiladores de techo con luminaria LED y control remo-
to; compactos turbo con parlante Bluetooth y comando por app; ventiladores
de pie con panel digital y timer programable e industriales de pared de 26" y
30" con palas de aluminio inyectado. Todos traen motores de ultima genera-
cion, bajo consumo y disefio contemporaneo en blanco y negro.

La empresa destaca el ventilador de techo que se integra al living como una lu-
minaria de diseno, el de pie que refresca el cuarto de los mas chicos sin hacer
ruido y el industrial, que mantiene activo el taller o el depdsito cuando llega la
época de las temperaturas mas altas.

La trayectoria de AXEL en ventilacion precede a su expansion como marca de
electrodomésticos integral. “Ese origen definié un nivel de conocimiento y exi-
gencia sobre esta linea que se refleja en cada nuevo desarrollo”, dijeron desde
Axel. “Con una propuesta renovada y modelos que marcan un paso adelante
entecnologia y disefo, nuestra marca llega a esta temporada con altas expec-
tativas comerciales y la conviccion de que hay mucho por ofrecer”.
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PROTALIA

Protalia continia expandiendo su fami-
lia de ventiladores de techo AURA con
la incorporacion del nuevo AURA VITA
en blanco y madera haya, que combina
tecnologia, eficiencia energética y diseno
contemporaneo.

Con 42 pulgadas de diametro, el nue-
vo modelo incorpora un motor DC de 38
watts de alta eficiencia y funcionamiento
silencioso y de bajo consumo. Trae un
plafén LED de 24 watts con tres tempe-
raturas de luz, calida, neutra y fria; seis
velocidades; modo invierno con giro re-
versible para optimizar la distribucion del
calor y control remoto multifunciéon con
temporizador de apagado programable.
El principal diferencial del AURA VITA es
su exclusivo sistema de aspas retractiles.
A diferencia de los ventiladores conven-
cionales, cuando el equipo se encuentra
apagado las aspas no se repliegan sobre
el motor, sino que se integran de manera
armonica al contorno del plafén, confor-
mando una figura continua que evoca
la forma de una flor. De esta manera, el
producto se transforma en una luminaria
decorativa de gran presencia estética que
aporta valor al ambiente, inclusive cuan-
do no esta en funcionamiento.

e

Roberto Lascia, Gerente Comercial de Protalia

"Seguimos acompanando al canal

con condiciones muy flexibles"

"En el canal observamos una de-
manda muy analitica, con incerti-
dumbre de los comercios al definir
el lineal en un mercado cada vez
mas competitivo", afirmoé Roberto
Lascia. "En Protalia buscamos
acompanar al canal con equilibrio
entre precio, productoy calidad, lo
que nos permite sostener la parti-
cipacion afo tras afo. La tempo-
rada pasadacrecimos envolumen
gracias alos nuevos lanzamientos
y este ano anticipamos unatempo-
rada muy competitiva, con laexpec-
tativa puesta en una gradual recu-
peracion de lademanda”".

Lascia agregd que durante el
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primer semestre de este ano hubo
relativa estabilidad en las mate-
rias primas, aunque el conflicto
en Medio Oriente genero presion
sobre el petroleo. "La apertura de
las importaciones incremento la
oferta mientras que la demanda
continua moderada", dijo. "Para la
temporada se estimanincrementos
interanuales del orden del 20% al
25%. En este contexto, Protalia si-
gue acompanando al canal comer-
cialconcondiciones masflexiblesy
plazos de pago mas extensos, favo-
recidaporunamayor previsibilidad
tanto del tipo de cambio como de
las tasas de interés".




PROTALIA

DISENO QUE
APARECE

CUANDOLO
NECESITAS.

Aspasretractiles,

luz LED y ventilacion
eficiente para
ambientes modernos.

W

Las imagenss pusdentsar lustrapvas

Diseno modemo, elegantey funcional. Sus exclusivas
aspas retractiles seintegran de forma organica al
cuempo del equipo, transformandolo en ura luminana

asiglica de gran presencia cuando no asta en uso

—
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ncia; silencioso, potente y de bako consumo.
aplatén LED de 24W con 3 tonos de [uz: calido,

Encontra toda la linea de productos en www.p rotalia.com.ar



SEVERBON

UNITEC S.A. amplié el mix de pro-
ductos de su marca SeverBon, con
foco en el disefo y en dar respuesta
al canal con variedad de gama media
y alta. Incorporaron ventiladores de
techo con luces LED, retractiles y la
linea completa de ventiladores nordi-
cos con palas de madera natural, un
diferencial en el segmento. También
reforzaron la linea de ventiladores
de pie, que tiene buen desempeno.
En paralelo, siguen apostando a su
producto mas vendido: el ventilador
de techo con luminaria LED de 3
intensidades.

Esta temporada complementaron la
fabricacion nacional con productos
importados, para poder ofrecer una
gama completa que cubra las distin-
tas necesidades del canal ampliando
la propuesta con productos que com-
binan diseno y funcionalidad para
llegar a un consumidor que busca
potencia, durabilidad y estética.

Josefina Lopez, Gerente Comercial de UNITEC S.A.
"Nos adaptamos al nuevo escenario

sin perder nuestra esencia industrial"

"La temporada pasada fue desa-
fiante", sefnald Josefina Ldpez.
"Nos encontramos con un con-
sumidor mas racional, que anali-
z6 cada compra y postergd deci-
siones por la incertidumbre del
contexto. Supimos adaptarnos,
ajustando nuestro mix y acompa-
nando a nuestros clientes con la
flexibilidad que nos caracteriza.
Esaforma de trabajar nos permitio
cerrar una buena temporada".

Lépez agregd que la demanda se
mueve en dos direcciones: hacia
productos de gama media, con
relacion precio-calidad muy ajus-
tada y una franja que busca dise-
no y valor agregado, dispuesta a
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pagar por eso. "El mercado tam-
bién cambio en otro sentido", dijo.
"La importacion tiene mucho mas
peso y no le escapamos a eso.
Complementamos nuestra fabri-
cacion nacional con productos
importados disefiados y probados
por nosotros, para dar respuesta a
las dos puntas de la demanda. Lo
que no cambia es como trabaja-
mos. Somos una empresa aten-
dida por sus duefios, con llegada
directa al cliente y eso genera la
confianza que nos permitioé soste-
ner mas de 35 anos de trayectoria
con una marca con 75 anos de
historia. La flexibilidad sigue sien-
do nuestro sello".




PROTALIA TEMPORADA 2076

Aspas de madera, motor
eficiente y estilo contemporaneo.

Avravento platil

Transforma el aire y &l estilo de tu hogar. Sus aspas de madera maciza
aportan una estética calida v sofisticada, mientras que su molor DC de alta
eficiencia garantiza una ventilacion silenciosa, potenta y de bajo consumo.
Con luz LED regulable en 3 tonos, modo inviermo y control remoto, es una
solucion completa para disfrutar confort durante todo el afio.

Auravento negro
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Encontra toda la linea de productos en www.protalia.com.ar




EVEREST

Juan Carlos Prola y Cia. S.R.L. rea-
firma su compromiso de acompanar
al canal con una de las propuestas
mas completas del mercado: mas de
W S 50 modelos de ventiladores disefados
) m— para responder a las diferentes nece-
sidades de los consumidores y brindar
a los retailers una oferta amplia, com-
petitiva y de alta rotacion. El portfolio
abarca modelos de pie, pared, techo,
turbo circuladores y 3 en 1, para uso
domeéstico e industrial, con disefios
modernos, nuevas tecnologias, mayor
eficiencia energética y opciones con
iluminacion LED y control remoto en
los modelos de techo. Esta diversidad
permite cubrir todos los segmentos
de precio y aplicaciones y facilita a
los comercios la conformaciéon de un
surtido completo con una marca de
creciente reconocimiento.
La empresa destaca su estructura
logistica, el abastecimiento asegurado
y la cobertura en todo el pais y se pre-
para para afrontar la temporada con
stock e innovacion para potenciar las
ventas de sus clientes y consolidar a
Everest como una de las marcas de
referencia en ventilacion en el merca-
do argentino.

a
[
ve

Claudio Prola, Socio Gerente de Juan Carlos Prolay Cia

"Nos preparamos para esta temporada
con innovacion, tecnologiay stock"

"Esta temporada primavera-verano reafir-
mamaos nuestro compromiso de acompanar
al canal comercial con una de las propuestas
mas completas delmercado en climatizacion”,
sostuvo Claudio Prola. "Con nuestra marca
Everest, presentaremos una linea disenada
pararesponderalas necesidades de los con-
sumidores y brindar a los retailers una oferta
amplia, competitivay de alta rotacion".

Prola destaco que el portfolio abarca ventila-
dores de pie, pared, techo, turbocirculadores
y modelos 3 en 1, domésticos e industriales.
"Incorporamos disenos modernos, nuevas
tecnologias y mayor eficiencia energética,
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ademas de opciones con iluminacion LED y
control remoto enlos modelos de techo", amplio.
"Esta diversidad nos permite cubrir todos los
segmentos de precio y multiples aplicaciones,
facilitando a los comercios la conformacion de
un surtido completo bajo una marca de trayec-
toriay creciente reconocimiento. Con unasodlida
estructuralogistica, abastecimiento asegurado
y coberturacomercial entodo el pais, nos prepa-
ramos para afrontar esta temporada con stock,
innovaciény una propuesta pensadaparapoten-
ciarlas ventas y consolidara Everest como una
de las marcas de referencia en esta categoria
dentro del mercado argentino".
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PEABODY

Peabody presenta su linea de ventilado-
res con modelos eficientes y todos con
motores 100% de cobre. En el segmento
hogarefos, se destaca el ventilador de pie
PE-VP350, con 130 watts, 3 velocidadesy
performance industrial, incluye display LED
y control remoto. EI PE-VP250, oscilante de
pie, trae 3 paletas de metal, 3 velocidades,
altura regulable y 130 watts de potencia.
El lineal se completa con el turbo oscilante
PE-VP150 de 130 watts con 3 velocidades
y el turbo a bateria PE-VTB1630N de 16"
con 7 paletas microtexturadas, motor de
corriente continua sin escobillas, hasta 8
horas de autonomia, salida USB y bajo con-
sumo. Los industriales PE-VI260M de 26"y
220 watts y PE-VI300OME, de 30" con 240
watts traen 3 paletas de aluminio estam-
pado tipo hélice, motor metalico reforzado
y soporte de pared. Completan la linea los
de techo retractiles LED PE-VTRDC411B,
PE-VTRDC412B y el PE-VTRDC400B
(42") los tres con aspas retractiles de acri-
lico, 3 tonos de luz progresiva , control —
remoto, motor BLDC de cobre y bajo con-
sumo, funcionamiento silencioso y modo
conveccion.

Guido Lombardi, Director Comercial de Goldmund S.A.

"El consumidor aprendio y demanda
productos con diseno y de calidad"

"La temporada pasada no fue
de las mejores", defini6 Guido
Lombardi. "El ingreso de modelos
baratos y de baja calidad gene-
r6 amplias diferencias de precios
que confundieron al consumidor
con estéticas similares, materia-
les fragiles y motores de bajo ren-
dimiento. Se sumo el clima, que
no favorecio a la demanda. Como
lo barato sale caro, un ejemplo
fue la invasion de ventiladores de
techo retractiles que terminaron
con las aspas dobladas y dejaron
de responder a la mecanica de
apertura. Muchas veces la sola
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instalacion de un ventilador de
techo cuesta el doble que estas
imitaciones".

Lombardi agregd que la tempo-
rada arranca con bastante stock,
pero el consumidor aprendié y
demanda productos de calidad.
"Peabody presenta dos versiones
renovadas de su ventilador de
techo retractil, lider desde hace
anos, ahora con motores BLDC
sin escobillas, de alta eficiencia",
cerrd. "Se suma el relanzamiento
de toda la linea hogarena e indus-
trial de alta potencia, producida en
Latinoamérica”.




i PEABODY

LA VIDA DISENADA A TU MANERA

LINEAL DE VENTILADORES

. $65W BLDC CON MOTOR DE COBRE,
| MOTGR SIN ESCOBILLAS e CERTIFICADOS BA._JO NORMAS
K“"n DE SEGURIDAD ELECTRICA IEC.

" 0W ; R
ULTRA SILENCIOSO F130W

L Potencia, diseio y calidad en tu hugar.l

www.peabody.com.ar ']E /peabodyhogar

Comercializa v garantiza GOLDMUND S.A, Domiclio Legal v Administrativo: Av. Cabildo 88, piso 7, CABA,, Amgentina. LAS MAGENES SON DE CARACTER ILLISTRATIVG




CRIVEL

Crivel presenta ventiladores de 24", 20" y 18"
con aspas metalicas, de pie, mesa, turbos y
pared con y sin control remoto y esta configu-
racion: 24"/100 watts’, 20"/90 watts; 18”/75
watts y los potenciados de 20" con 120 watts,
3 aspas metalicas tipo hélice y 3 velocidades
ideal para zonas de mayores temperaturas.
En industriales ofrecen los metalicos de 26" y
30" de pie y pared y con y sin control remoto.
Los de 26" tienen 200 watts y los de 30",
220. Son oscilantes, con aspas metalicas tipo
hélice, motor potenciado silencioso y color
negro. Hay modelos de pie oscilantes de 16" Y
20" con aspas plasticas, 45y 90 watts respec-
tivamente, reja metalica y barral regulable
hasta 1,75 metros. Los turbos de 16"y 20" son
fijos, con rejilla motorizada giratoria, timer, 3
velocidades y funcionamiento silencioso

La linea de techo viene con 3 palas metalicas
blancas; 1,40 metros de diametro, 5 velocid-
ades y 75 watts. Los de 4 palas metalicas en
blanco, negro y madera, tienen diametro de
1,20 metros, 5 velocidades y admiten lumi-
narias. El motor es nacional, potenciado, con
rulemanes SKF y potencia de 90 watts.

Los que tienen luz LED y control remoto traen
4 palas metalicas blancas o negras, diametro _
de 1,20 metros. 3 tonalidades de luz, timer, [
motor potenciado y potencia de 90 watts.

Mario Robins, Gerente Comercial de Crivel

"Vamos a apostar alos modelos
metalicos y los industriales"

"Esta temporada nosotros vamos
a apostar a crecer especialmen-
te con los modelos metalicos de
24, 26 y 30 pulgadas, que veni-
mos vendiendo bien", dijo Mario
Robins. "Los que mas se venden
son los ventiladores de 20 pulga-
das, pero los de mayor tamano
tienen una demanda que aumenta
cada temporada".

Robins le adjudicé el crecimiento
proporcional de los ventiladores
metalicos e industriales a la dis-
ponibilidad de suficiente financia-
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cion para el consumidor, ventaja
que le permite acceder a mejores
modelos. "Notamos una mayor
oferta de modelos plasticos, con
precios promedio, relativamente
bajos, pero creemos que existien-
do buena financiacion, el consu-
midor optara por los modelos que
presenten mejores prestaciones,
mas caudal de aire y mayor dura-
bilidad. EI comerciante va a poder
satisfacer a sus clientes, con un
producto mejor y con la ventaja
comercial de optimizar el ticket
promedio del lineal".




LILIANA

Liliana presenta una linea que combina va-
riedad, innovaciéon y el respaldo de una de
las marcas mas reconocidas por los consu-
midores argentinos. Entre las principales in-
corporaciones se destacan: VP16MB, de pie
de 16" y 80 watts con aspas metalicas, bo-
tonera frontal, timer y base con contrapeso.
VP20DB, de pie de 20" y 130 watts con aspas
y parrillas metalicas, cabezal oscilante y recli-
nable. VPC18MR y VPC20MR, de 18" y 20"
con 75y 90 watts, aspas metalicas, botonera
frontal, timer, y cabezal oscilante y reclinable.
VPD20MR, de pie digital de 20": y 90 watts
con display de temperatura, control remoto,
timer y funciones Brisa y Sleep. VM16MB,
de mesa de 16", 80 watts con parrilla metali-
cay nuevo comando por botonera en la base.
VTF18DB y VTF20DB, turbo de 18"y 20" con
80y 95 watts, aspas metalicas y sistema 2 en
1 para piso y pared y el VTHM314R de techo,
con 5 velocidades, plafén de vidrio con luz,
control remoto y 4 palas reversibles.

Entre los diferenciales, Liliana destacan el
Sistema Orbital, que distribuye la brisa en dis-
tintas direcciones, y el Sistema Repeler, que
permite incorporar una tableta repelente de
insectos para distribuir su efecto mientras el
ventilador funciona. Toda la linea cuenta con
2 anos de garantia.

Mariela Kacew, Gerente de Marketing de Liliana

"Esta temporadatendremos la
oferta mas completa del mercado"

“Lainnovacion fue siempre un di-
ferencial de Liliana", dijo Mariela
Kacew. “Con la evolucion de la li-
neade ventilacion, estatemporada
tendremos la oferta mas completa
del mercado y elevamos la pro-
puesta de valor con mejoras en
los materiales, como las aspasy
rejillas metalicas, y en diseno, po-
tencia, prestacionesy experiencia
de uso, reafirmando el liderazgo
que mantenemos desde hace
anosen lacategoria. Mantenemos
tecnologias exclusivas como el
Sistema Orbital, que distribuye la
brisa en forma horizontal y vertical
y el Repeler, que permite utilizar

unatableta repelente de insectos
mientras el ventilador permanece
en funcionamiento.

Kacew destaco quetodalalineatie-
ne 2 anos de garantia. "Mantenerel
liderazgo implica evolucionar per-
manentemente”, finaliz6. “Cada
incorporacién responde a una es-
trategia de evolucion con ofrecer
productos mas modernos, funcio-
nales y competitivos sin perder de
vista lo que nos distingue: amplia
variedad de opciones, innovacion
ylaconfianzadelos consumidores.
Seguimos ofreciendo unamejorex-
periencia de uso y una propuesta
de valorcada vez mas competitiva.
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RED ACERO

Encuentro anual con numerosos
proveedores y empresas socias

el Hotel Hilton de Puerto Madero, Red Acero

reunié a 85 empresas socias, mas de 1.200
personas acreditadas, y 92 marcas proveedoras.
La actividad estuvo centrada en la vinculacién entre
retailers y proveedores, con rondas de negocios,
presentaciones comerciales y exhibicion de pro-
ductos en un escenario en el que el conocimiento
del consumidor, la evoluciéon de la demanda y las
condiciones del mercado tienen un peso creciente.
El lema “Unidos para crecer. Preparados para lide-
rar” destaco el vinculo entre los actores del canal
y la importancia del contacto directo en un espacio
donde socios y proveedores compartieron expe-
riencias y buscaron nuevas oportunidades.
“Para nosotros es fundamental el cara a cara”, des-
tacéd Pablo Garrigou, coordinador de Red Acero.
“Estos encuentros generan una sinergia muy buena
entre socios y proveedores, para fortalecer el vincu-
loy hablar sobre lo que pasa en el mercado. Muchas
oportunidades surgen de esas conversaciones. Por
es0 creemos que tienen un valor que va mucho mas

I os dias 31 de agosto, 1y 2 de septiembre, en

alla de lo estrictamente comercial”.

Guillermo Oliveto, especialista en consumo y
retail, abordé el comportamiento del consu-
midor y los desafios del sector. La exposicion,
auspiciada por BGH, aporté una mirada sobre
los cambios que impactan en las decisiones de
compray las estrategias de las empresas.

En la Cena de Bienvenida, auspiciada por
Newsan, Luis Galli, CEO de la compafia, com-
partié su vision sobre el mercado y sus perspec-
tivas para los proximos anos. La convocatoria
tuvo el acompafnamiento de Newsan, Mabe,
Electrolux, Visuar, Mirgor, Whirlpool, Liliana,
Macoser y Kanji como main sponsors, junto con
las distintas empresas que participaron de las
actividades comerciales y de networking.

La Cena de cierre, auspiciada por BGH, incluy6
una presentacion de lvan Ramirez, con el auspi-
cio de Kanji. La convocatoria puso de manifiesto
el valor de estos encuentros, donde el intercam-
bio comercial y el contacto directo entre retailers
y proveedores ocupan un lugar central.
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RED DEL INTERIOR

Realizdo la EXPORED 2026
en la Ciudad de Rosario

bre en el Centro de Eventos y Convenciones

Metropolitano de Rosario, con 68 stands y el
acompanamiento, como principales sponsors, de
Newsan S.A. y Drean S.A., compafias que partici-
pan en ExpoRed desde su primera realizacion en
2004, en la ciudad de Cordoba.
Con esta edicion, ExpoRed alcanzd su 21.2 edicion
presencial y la 23.2 en total contando las dos edi-
ciones virtuales realizadas durante la pandemia. El
encuentro contintia consolidandose como un espa-
cio de referencia para la Red del Interior.
Durante las dos jornadas se desarrollé una inten-
sa actividad comercial, con reuniones y operacio-
nes concretadas tanto en modalidad spot como en
negocios proyectados para los proximos meses.
El encuentro también permitio fortalecer vinculos y
generar nuevas oportunidades entre comerciantes
y proveedores.

E xpoRed 2026 se realiz6 el 8 y 9 de septiem-
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Como novedad, esta edicién contd con la parti-
cipacion de tres expositores brasilenos del rubro
muebles, ampliando la presencia internacional y
generando nuevas posibilidades de vinculacion
comercial y de desarrollo de operaciones de
importacion.

La agenda se completd con almuerzos y coffee
breaks compartidos entre asociados y exposi-
tores, que funcionaron como espacios para el
intercambio de experiencias y la generacion de
nuevos vinculos.

El cierre estuvo marcado por un lunch, fiesta y
brindis junto a los participantes, como broche
final de dos jornadas centradas en los negocios
y el encuentro.

Con una nueva edicion concretada, ExpoRed
continua creciendo como espacio de encuentro
y generacion de oportunidades para los inte-
grantes de Red del Interior.
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INTEGRADOS X+

Realizo su septima edicion en el
Golden Center de Parque Norte

rganizada por Grupo Marquez, Red del
O Hogar y Grupo Gaona, Integrados X+ cele-

bré su séptima edicion el 5 y 6 de agos-
to en Goldencenter, Parque Norte, con mas de
900 participantes y 70 empresas expositoras. El
encuentro contd con la presencia de Grupo Uninor,
GrupHogar, Cooperativa Mar y Sierras y Grupo
Haedo. Mas de 200 comerciantes participaron en
un contexto que, aun desafiante, mostré mayor con-
vocatoria y amplié las oportunidades de encuentro
entre proveedores y compradores.
La apertura estuvo encabezada por Carlos Costi,
presidente de Red del Hogar; Rodrigo Herrero, vice-
presidente de Grupo Marquez; y Marcelo Lischinsky,
presidente de Grupo Gaona. En la primera jornada,
las empresas Fag Sistems y Novatech presentaron
lanzamientos, trazaron las perspectivas del merca-
doy el economista Javier Mutal analizé la coyuntura.
El segundo dia, la actividad se concentrd principal-
mente en las negociaciones entre los proveedores
y los compradores, con diversas reuniones para
avanzar en acuerdos comerciales y conocer las
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novedades de las distintas categorias.

Para los organizadores, esta edicion volvio a
poner en evidencia el valor de generar espacios
conjuntos entre comerciantes, grupos de com-
pras y proveedores. “Nos deja una nueva expe-
rienciay nos demuestra, aun mas, lo convenien-
te que es estar juntos”, sefalé Carlos Costi.
Rodrigo Herrero, vicepresidente de Grupo
Marquez, puso el foco en el crecimiento de
la propuesta: “Este evento va en escala cre-
ciente”, dijo. “Cada vez logramos traer a mas
proveedores y los salones nos estan quedando
chicos”. De cara al futuro, sostuvo que el obje-
tivo es continuar sumando empresas, socios y
compradores. Marcelo Lischinsky, presidente
de Grupo Gaona, resalté el movimiento comer-
cial registrado durante las jornadas. “En todos
los stands vimos comerciantes comprando, pre-
guntando y asesorandose”, afirmo, y destaco la
incorporacion de empresas financieras y tecno-
l6gicas ampliando las herramientas y solucio-
nes disponibles para los comercios.

!

integrados X+
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RED FUTURA

Séptimo encuentro anual con la
participacion de 60 expositores

ed Futura realizd su séptimo encuentro
Rcomercial el miércoles 30 de septiembre

en Goldencenter, con casi 60 expositores y
alrededor de 240 visitantes. Segun explicaron Jorge
Pocztaruk, Presidente, y Simon Pocztaruk, Gerente
de Operaciones, la convocatoria marcé un récord,
la demanda de espacios crecié y algunas empresas
participaron con mas de un stand.
El encuentro se desarrollé6 en una Unica jornada y
reunio a proveedores y comerciantes “Tratamos que
esté lleno”, explicé Jorge Pocztaruk. "La seleccion
de empresas y productos respondié a una lectura
del escenario de consumo. La idea fue enfocarnos
en el bolsillo de la gente. Red Futura se cre6 con
18 comerciantes y hoy tiene 266 comercios con
presencia en 23 provincias. En septiembre registrd
un récord de incorporaciones, con alrededor de
26 nuevos integrantes. “Mi anhelo era llegar a los
100 comercios", amplid Pocztaruk. "Cuando esta-
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bamos en los 80 y pico se sumaron mis hijos,
Simon y Dani, e implementaron un sistema que
nos permitié crecer en cantidad de integran-
tes. Buscamos profesionalizar los negocios,
dar asistencia econdmica y financiera y ofrecer
herramientas para mejorar su funcionamiento".
“Entendemos qué es importante para un comer-
cio y desarrollamos acciones para mejorar en
cada uno de esos aspectos, desde la busqueda
de precios hasta la posventa y todo lo que hace
a la operacién de un negocio”, agregé Simén.
La organizacidon prevé seguir sumando aso-
ciados y fortaleciendo sus servicios. Para sus
responsables, las dificultades del mercado pue-
den reforzar la necesidad de trabajar de manera
asociativa con herramientas que mejoren las
condiciones de compra, y profesionalicen la
gestion. La meta para el préximo encuentro es
superar los 300 asistentes.
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GRUPO MARQUEZ

Inaugura las nuevas oficinas
para su sede administrativa

rupo Marquez, el grupo de compras lider

en la Argentina, traslada la administracion

a sus nuevas oficinas en la localidad de
Villa Bosch, en una nueva etapa para la compania,
que en noviembre cumple 29 anos.
“Esta mudanza es mucho mas que un cambio de
oficinas: es una apuesta concreta al crecimien-
to", senald Leonardo Javier Remarchuk, Gerente
General. "Las nuevas instalaciones estan pensa-
das para lograr mayor y mejor comunicacion entre
los sectores y mas conectividad, algo vital en las
formas actuales en que el cliente nos busca y
decide su compra. Buscamos dar cada vez mejo-
res servicios, visibilidad de marca, oportunidades
de negocios, medios de pago, trafico y ventas

para todos los canales de comercializacion de los
comercios que trabajan junto a Grupo Marquez”,
Como grupo de compras, Grupo Marquez permite
a comercios y PyMEs acceder a mejores condi-
ciones comerciales, oportunidades de negocio y
beneficios. Ofrece planes que se adaptan a cada
necesidad y asesoramiento personalizado.

La empresa remarca que la mudanza no implica
cambios en la atencion, dado que se mantienen
las mismas vias de contacto y el compromiso de
siempre. Los comercios interesados en sumarse
0 recibir asesoramiento pueden comunicarse al
011 3210-2126 o por mail a comercial@grupomar-
guez.com.ar
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Especial

Parrillas

Latemporadade verano enciende, junto con el fue-
g0, el deseo de compartir el tipico asado argentino.
Las parrillas, ademas de su utilidad, cada tempora-
da aportan nuevos modelos y funcionalidades



NAKAN

Nakan destaca la parrilla horno 3 en 1,
producto que segun dijeron en laempresa
muestra incrementos en la venta online.
Esta fabricado con acero de alta calidad
y espesor, con tapa de acero inoxidable,
plancha y parrilla completamente enloza-
dasy una piedra cordierita para la coccion
de la pizza. Un conjunto que esideal para
resolver diferentes variedades de coc-
cion. La diferencia principal es la calidad
estructural, el grosor del acero y el diseno,
que fueron pensados para el uso real y la
exigencia del asador argentino. Junto con
la resistencia del producto, la estrategia
comercial de Nakan fue adaptada a las
nuevas dinamicas del consumo.

La parrilla Domuyo tiene ladrillo refracta-
rio y brasero externo enlozado removible.
Es regulable a 2 alturas, tiene parrilla en-
lozada con 3 mddulos removibles, pintura
epoxi y superficie de la parrilla de 65 x 40
centimetros.

TAS-EME

TAS EME ofrece 3 lineas de parrillas. Ponderosa
Premier, como tope de gama, es un modelo para
carbdn con grilla de hierro redondo enlozado,
fogonera, plancha, herramientas, tapa para exten-
der el uso en pizzas y empanadas, frente inoxi-
dable, ruedas y bandeja inferior portacarbon.
Completan este segmento la Andes, similar a la
Gourmet en versién econdmica, con tapa, fogone-
ra y es refractaria. Pucard, para camping, incluye
bolso de transporte, planchay grilla; Neuquén trae
fogonero y parrilla para lugares ventosos y Tandil
tiene parrilla-fogén desmontable.

En eléctricas, la Ponderosa Energy Girill, de 2000
watts, tiene capacidad para 4-6 personas. La
Energy MAX, para 8 comensales, es 50% mas
ancha, tiene 2200 watts regulables; piso-bandeja
extraible y grilla con acanalado doble antiderra-
me. Es adaptable a accesorios como ahumador,
plancha enlozada, fundas y carros portaparrillas.
La Ponderosa Gas viene en 3 tamafos: 35,70 y
100 centimetros de ancho. Tiene quemadores
desmontables, ahumador, difusor de calor, grillas
enlozadas antiderrame, encendido piezoeléctrico
y, como opcionales, funda, carro portaparrilla y
plancha enlozada.
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