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"Declaro(amos) bajo gravedad de juramento, que he(mos) escrito el presente
oroyecto integrador de especializacion por mi(nuestra) propia cuenta, y que por
o tanto, su contenido es original. Declaro(amos) que he(mos) indicado claray
orecisamente todas las fuentes directas e indirectas de informacion, y que este
oroyecto integrador de especializacion no ha sido entregado a ninguna otra
institucion con fines de calificacion o publicacion”. (Daunnis Lorena Quintero,
Diana Carolina Salas, Santiago David Gonzdlez y Oscar Andrés Mendoza /

21 de noviembre de 2024).
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Declaracion de exoneracion de responsabilidad: “Declaro(amos) que la
responsabilidad intelectual del presente trabaijo es exclusivamente de su(s)
autor(es). La Universidad del Rosario no se hace responsable de contenidos,
opiniones o ideologias expresadas total o parcialmente en él". (Daunnis Lorena
Quintero, Diana Carolina Salas, Santiago David Gonzdlez y Oscar Andrés
Mendoza / 21 de noviembre de 2024).
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SOMOs una empresa mexicana lider en productos
de linea blanca en Latinoameérica, con /5 anos en

el mercado y ventas de 10 m
QN0 Yy Con presencia en alrec

Illones de unidades al

edor de 70 paises, en

donde mds de 20 mil colabo

r‘adores trabajan con

el compromiso de ofrecer productos de excelente
calidad a nuestros consumidores.

mabe
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Somos una gran familia dedicada a brindar
soluciones prdacticas para el bienestar de los
hogares del mundo.
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Ser una empresa solida, en constante
crecimiento, con enfoque global y liderazgo

en Latinoamérico, admirada por su gente y
sus consumidores.




Compromiso

Damos lo mejor de nosotros, cumplimos
y estamos orgullosos de pertenecer a lo
empresa.

Humildad

Estamos abiertos a escuchar e integrar
otras perspectivas en un contexto

de aprendizaje y colaboracion.

mabe

Valores
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Congruencia

Hacemos lo que decimos y decimos lo que
hacemos, en armonia con lo que creemos
como empresa. Predicamos con el ejemplo.

Respeto
Reconocemos la dignidad y el valor de

las personas asi como del entorno, y
construimos relaciones de confianza.

Honestidad
Actuamos con rectitud e integridad.
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Satisfacer plenamente las expectativas de nuestros
clientes y/o consumidores con una experiencia

Cglrl]:lnligtyq/ (c):lel Cumplimiento distintivq O trovgs de %rodtl,tlctos,r%rogesos Yy ser;\./ti.cios
. iInnovadores, de alta calidad y competitivos.
consurmidor de comprimisos Y 2

Trabajar con perseverancia para cumplir y superar
Metas desafiantes que contribuyen al éxito de malbe.

7N '

Trabajar de manera eficaz y en cooperacion con
otros, orientados a procesos de negocio para lograr
los objetivos de mabe.

Trabajo en
equipoy Reconocimiento Trabajar constantemente en encontrar la manerao
colaboracion MAs eficaz de reconocer las acciones sobresalientes

U oportunidades gque tienen los colaboradores de
mMabe.
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Frutiger LTStd Frutiger LTStd !
Light. Roman
ABCDEFGHIJKLMNN ABCDEFGHIJKLMNN
OPQRSTUVWXYZ OPQRSTUVWXYZ
abcdefghijklmni abcdefghijklmnni
opqgrstuvwxyz opqgrstuvwxyz
1234567890 1234567890
Frutiger LTStd
Bold
ABCDEFGHIJKLMNN TIpOgl‘leICI
OPQRSTUVWXYZ OfiCiCll
abcdefghijklmnn
opqrstuvwxyz
1234567890

Colores institucionales

Pantone® 633 C
CMYK100-0-10-25
RGB0-139-176
HTML 008BB0O

CMYK 100-20-17-55
RGB0-82-107
HTML 00526B

CMYK97-54-36-0
RGB 2-105-142
HTML 02698E

CMYK93-2-17-0
RGB0-172-220
HTML 00ACDC

CMYK5-0-0-0
RGB 239 - 245 - 254
HTML EFFOFE

CMYK51-0-5-0
RGB 164 - 224 - 255
HTML A4EOFF




—|©
Productos




..... & Universidad del

>4 Rosario

e Neveras

e Minibares

e Congeladores

¢ Dispensadores de aguo
e FGbrica de hielo

e \/itriNnaS

mabe

e | avadores
e Secadoras
e Centro de lavado

e Estufas

e CaOMpANaS
e Cublertas

e HOros

e Freidoras

e Microondas

e Aires acondicionados
e Calentadores de agua
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Clientes - Retails/Usuarios @ @\ C/® Computadores, pantallas,

Productos e ® ‘? televisores, proyectores, cimaras
de seguridad, servidores, cOmaras

0 fotograficas.

Hacelb Y Competidores @
Challenger
Whirlpool
Electrolux

% E-commerce, promotores virtuales,

MetaBusiness, Google Ads, [ g agendamiento online para
Google Analytics, Power Bj, ® nstalaciones.

Mercadopago, SAP, =
Market Place, Gftknewron.

mabe
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Valor
con

fianza

Ahorro
® AQUCQ.

® Fnergia.

Calidad
® Acabados.
® Materiales.

® Durabll
® Coccio

de los ali

idad.

N uniforme

Mentos.

Cuidado

e Prendas.

® Alimentos.

e Calidad del aire.
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distribucion

Tienda Camionesde Marketplace
fisica distribucion
(propia y retail)

mabe
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e \allas

® \/olantes

® Plegables

® Afiches

e Promotores

e Activaciones (Tiendas, retailers)
e Pantallas

e Merchandising

e POP

e Content Marketing

® |nfluencer Marketing
¢ Social Media

® Emailing

e Newsletter

¢ Paid Medio

e Tutoriales

* SEO / SEM
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El e-commerce de Malbe cuenta con una buena Aqui los clientes de Malbe pueden agendar instalaciones
navegacion, ya gue tiene una buena clasificacion en para personas Naturales y clientes institucionales,
los productos. reparacion o mantenimiento, extender la garantia del
‘ producto o comprar repuestos y accesorios.
La pagina de Mabe, cuenta € v o CHEEEREES P=o170e: AqUi Mabe t g’
con una buena experiencia (oo D 0 w® i quiMdbe e dydad d
- Foiibe - Ll cotizar los
de usuario, puesto que L
eXhiben SUS prOdUCtOS de I REFRIGERACION LAVADO Y SECADO COCCION CLIMATIZACION I OFERTAS PRIME BLEND SERVICIO TECNICO PIDE TU COTIZACION ‘ eleCtrOdome.Stlcos que
uno m(] ner(] 3600 3D y Utilizamos cookies propias y de terceros para ofrecerte una mejor experiencia y servicio, de acuerdo a tus habitos de navegacion. Si continuas con |a navegacion, consideramos que aceptas el uso que hacemos de las cookies. deseon IOS Cllentes de

una Mmanera mas

realidad aumentada para ,
personalizada.

conocer el producto,
también, pueden conocer

como queda el - 52
electrodoméstico en el I < ™1 B ' U el 0 (__adicional )

espacio gue se va a colocar. wm B | | oo NI T
i . VISA

Aplican Términos y Condiciones | Vilido del 5 al 7 de abril y/o hasta agotar existencias

E=commerce



LB ELRAA-BL g sQuieres conocer
] .g-:& las redes sociales
L ,,"i- . = Yyele-commerce?
B o
.:E-E' I]‘:Il:f-l'iﬁ: Escaneda este codigo QR y conoce mas
E-r e ¥en, -~ sobre nuestro contenido y productos.
= N ™ "
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e NO se estd comunicando

de manera adecuada la
experiencia de compro

(360° - Realidad
aumentada)

mabe

SN

¢ Posicionamiento de otras
categorias como: lavado.
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e Falta de fidelizacion.

e Dependencia de un cliente (Alkosto,
Mercado Libre, entre otros).

e NO tiene buena colbertura el
e-commerce de Mabe.

e La inversion de marketing estd ligado
d las ventas.

® | 0 venta estd volcada a lo fisico.

¢ |0 recompra online es muy baja.
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Objetivo de
marketing

Posicionar el e-commerce de Mabe como
referente en el segmento medio/alto del
mercado de electrodomeésticos mediante
una estrategia de marketing digital
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® Pasarela de pago:
Mercado Pago

® Transportadoras:
Transnorcaldas,
Mercado Envios, Envia y
Servientrega.

® Recoleccion de
residuos: Red verde.

® Proveedores de
nateria prima e
Importaciones: Haier.

® Desarrollo de productos

e Marketing

e Ventas y distribucion

e Procesos de produccion

¢ O€IViCio al cliente y
soporte técnico
Investigacion de

® marcado y andlisis del
entorno

S
 fata

s | gy

® Relacion precio
[beneficio

® Garantia post venta

e Cobertura nacional

® Servicio técnico

® Ahorro

e Novedad tecnoldgica

SUm

unﬁ

® |nstalaciones de produccion
® Tecnologia y equipamiento
® Personal capacitado

® Red de distribucion

® Marca y reputacion

® Capital Financiero

® \/enta directa

® B2B(Business to
Business) y B2C
(Business to Consumer)

® Servicio Personalizado en

® E-commerce

® Beneficios v fidelizacion

® Comunicacidon continua

® Tiendas propias

® E-commerce

® Tiendas aliadas

e Campanas de
Marketing

Universidad del
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Nuestros clientes
oueden ser tanto
oarticulares como
empresas y/o
distribuidores:

e Consumidores
Particulares (25-40
anos, nivel
socioecondmico
medio/alto).

® Grandes Tiendasy
Distribuidores
(ALKOSTO, Falabellg,
Exito).

® Costos de importacion y fabricacion de productos.
® Cobros de storage del inventario.

® Costos de envio de los productos.

® Costos de pasarelas de pago + Costos de medios de pago.

® Costos de pauta digital.

® Costos de comisiones marketplaces (Falabella + Mercado Libre).

® Pogodec
® Pogodec
® Pogodec
® Pogodec

® Pagos de clientes tienda propia (https://mabeglobal.com/es_CO/)
iente Mercado Libre (Mercado pogo?

lentes Falabello.com

lentes y venta de empleados propios.
ientes institucionales que llegan por la pagina (Hoteles,
® pequerias constructoras, etc).
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‘/ Mercado Pago

Halier x‘

Transnorcaldas,

" Mercado Envios, Envida
SOC I OS y Servientrego
clave

Red Verde

mabe



Continuamente se investigan habitos de
consumo Y tendencias del mercado para ir
evolucionando los productos de acuerdo al

andlisis de comportamientos y evolucion

tecnoldgica.

| Prosssesdeprediceion) —

Amparados en los mejores estandares
de elaboracion para generar el mejor
valor percibido en la relacion

calidad / precio.

O
’/

iy ponasincs CICIVE
n——@

Proporciona un servicio al cliente de calidad y
soporte técnico adecuado que garantiza una
satisfaccion del cliente y un eficiente servicio
postventa.

mabe

~ [Merksting

Implementacion de estrategias 360° desde el
drea de marketing mostrando los valores de
marca y diferencial del producto.

Actividades
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Productos desarrollados y soportados en
las tendencias y andlisis del
comportamiento de los consumidores,
con valores agregados en el desempeno
Optimo de ahorro de agua y luz, en su
proceso de ejecucion de sus procesos de
lavado, refrigeracion, aires, etc.

Alianzas estratégicas con los principales retailers
del paiis (Alkosto y falabella) teniendo asi, una
cobertura y presencia clave para el logro de los
objetivos.
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Almacenes propios, e-commerce, presencia en La fabrica y almacenes dondg se desarrollany |
los principales retailers del pais para garantizar ensamblan los electrodomeésticos, donde se garantiza lo
||eggr a clientes finales para la correcto calidad i producoién de los electrodomésticos.
disponibilizacion de productos para el cliente ‘
final

Todos los sistemas de informacion y
software de gestion para el seguimiento
y control de inventarios que facilitan lo

Una empresa con los recursos y fondos de \‘
capital necesarios para financiar la operacion I operacion de la empresa.
diarig, los procesos de investigacion y
desarrollo de productos de calidad para el
crecimiento sostenido en el mercado. ReC u rSOS
_ \/‘ Ingenieros, técnicos de produccion, personal de
control de calidad y otros empleados capacitados

Malbe es una marca solidg, de tradicion en el gue son fundamentales para el proceso de
mMercado Colombiano que puede influiren lo fabricacion y calidad de los productos.
percepcion y decisidon de compra de
electrodomésticos.

mabe



Ultimas innovaciones tecnoldgicas integradas

en los productos para mejorar la experiencia del
usuario y la eficiencia del hogar.

T

Productos disenados para ser eficientes tanto
en electricidad como en agua, reduciendo los

costos y contribuyendo a un menor impacto
ambiental.

B Unwersldad del
i

Productos de alta calidad que ofrecen la mejor
funcionalidad al menor costo posible.

Garantia extendida y cobertura completo
para todos los productos, asegurando lo
tranquilidad de los clientes.

d

e VCI

lor [Ssssrineiensi)

|IAccesibilidad al servicio técnico y disponibilidad
de productos en todo el pais.

Red de técnicos cualificados disponibles para
nMantenimiento y reparacion en todo el territorio nacional.

mabe
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Garantia extendida y servicio postventa: La compariia
asegura la satisfaccion a largo plazo mediante garantias
extendidas y un servicio postventa excepcional que cubre
reparaciones y mantenimiento.

Feedback y mejora continua: Mabe mantiene
canales abiertos de comunicacion para recibir
comentarios de los clientes, lo que permite lo
Mejora continua de productos y servicios.

Garantia extendida y cobertura Completo
para todos los productos, asegurando lo

Instalacién y Soporte Técnico: Servicios de tranquilidad de los clientes.

instalacion personalizados y asistencia técnico
oara asegurar gue los productos sean
configurados correctamente y funcionen de
mManera optima desde el principio.

Tutoriales y Educacion del Producto: Mabe
ofrece tutoriales en linea y guias de uso que
educan alos clientes sobre cOmo aprovechar
al maximo sus productos, resaltando

beneficios y usos diferenciadores. _

|Accesibilidad al servicio técnico y disponibilidad
de productos en todo el pais.

B2B (Business-to-Business) y
mabe B2C (Business-to-Consumer)
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Malbe extiende su alcance a través de
una red de tiendas aliodas, que amplian
la disponibilidad de sus productos a mas
consumidores en diversas localidades.

Malbe cuenta con1tienda fisica en Colombia, donde los
clientes pueden explorar personalmente la extensa gama
de productos. Estas tiendas ofrecen una experiencia directa
y tangible, permitiendo a los consumidores evaluar la
calidad, materiales y acabados de cada electrodoméstico.

A través de su plataforma en lineg, Mabe
facilita la compra de productos 24/7. La
web incluye una funcionalidad de realidad

virtual, donde los clientes pueden visualizar Tanto en plataformas digitales como
. 105 PUSUS , ( O ' \O |eS d e tradicionales, Mabe educa a sus clientes
cOmo los electrodomeésticos se integrarian . .-

. . sobre las ventajas y beneficios de sus
€N SUS Propios espacios. Este canal

i .  ovedad d I st rl bUCIon productos, garantizando una comunicacion
tam len/propormonol occeso IOI ove 9 Hces efectiva y continua. Adicionalmente, la marcao
CC]I’C]fC teristicas Cprwlrwp stas e c.>s.|oro| Llj.CtOS’ utiliza tanto redes sociales como television

ofertas especiales, y un servicio al cliente 5aral promocionar sus productos,

ersonalizado, incluyendo asistencia ) .
P tEenica ven%/o de AeCasOrios acercandose a los consumidores en sus
Y ' entornos cotidianos y digitales.

mabe



Mujeres y hombres jovenes profesionales
o familias en formacion que buscan
productos de calidad y
tecnoldgicamente avanzados para
NMejorar su calidad de vida.

mabe

\./

Segmento
de Clientes
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Establecimientos que buscan proveedores
confiables de electrodomésticos con altos
estandares de calidad e innovacion para
satisfacer las demandas de sus clientes y
fortalecer su oferta en el mercado.
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Franquicias Mastercard, Visa.

W

— o $J ®  Pagosdeciientes tiendapropia
ruentes
—"de ingresos'\
Pagode clientes Falabella.com _

mabe
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Cantidad de personas encuestadas: 204
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‘Sum of ONLINEL.

40,00%
35,00%
30,00%
25,00%
20,00%
15,00%
10,00%

5,00%

0,00%

¢ Considerarias comprar

electrodomeésticos (Nevera,lavadora,

secado
III“ -In| |||||

18-24
afios

25-30
anos

31-35
anos

etc.) por mternet'?

36 -40
afos

Mas de 46
afnos

Universidad de
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No hay una tendencia general clara a que la gente compre online.

La mayor afinidad a comprar en internet estd entre los 25 y 30 afos.

Hay una tendencia del 70% entre las personas comprar entre 31y 35 afos
a comprar por internet sequido de 25 y 30 afos.
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¢ Consideras qué comprar un Rosa riu

£0.00% electrodoméstico online tiene mas
‘ ventajas que comprarlo fisicamente?

45,00%
40,00% i
35,00% i 'ONLINE2 ~
30,00% i m
25,00% = i 2
20,00% - =
15,00% e -
10,00% = il
= [0k M o b L
0,00% ' -

18 -24 25-30 31-35 36-40 Masde 46
anos afios afnos afos afios

Entre los segmentos de hombres y mujeres, se identifica que las mujeres
entre 36 a 40 afos perciben mds ventajas de comprar por internet
representados por el 64%.

El segmento de 31 a 35 no ven un diferencial claro o ventaja competitiva al
comprar por internet.
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Sount el BCL, ¢, Te parece qué la asesoria es lo mas R !
70,00% importante en tu decision de compra osario
60‘009, fisica para un electrodoméstico?

F (o]
50,00%

i

40,00%

30.00%

= m2
20,00% £ : |

¥ i I 3
10,00% I I I T I
oo M I | | I ||| el =

18- 25- 31- 36- Mas 18- 25- 31- 368- Mas m5
24 30 356 40 deds| 24 30 35 40 de 46
afios afios afios afios afios afios afios afios afios afios

=

=

Hombre Mujer

Género ~ Edad ~ ks

Nuestro segmento de 31 a 35 afAos no percibe una tendencia clara a que la
decisidn de compra se da a una asesoria fisica.

Si hay una tendencia en el segmento de 18 a 25 y de 36 a 40 en el
determinante de tener asesoria al momento de compra por internet.

No hay una tendencia general entre género.
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e Hay una tendencia clara ya que
el 78% de nuestra muestra
considera que la comparacion
es lo mds importante al
momento de compra fisica.

e [a mayor tendencia se
evidencia en el segmento de 36
a 40 anos, contrastado con el
segmento de 18 a 24 que no
muestra una tendencia clara

e Alos hombres le gusta comprar
los productos fisicos

mabe
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Hay una tendencia general de examinar el producto de manera fisica en la
decisidén de compra de 25 a 40 afos y la mayor representacion estd entre 36

a 40 con un 79%
Examinar el producto estd en menos consideracién a la comparacién fisica.
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fisicamente el producto antes de
comprario?

ul‘ r || .[ll |il| J|| :

18 - 24 afios 25 - 30 afios 31 - 35 afios 36 - 40 afios Mas de 46
afios

E{hd X

e Hay una tendencia fuerte en todos los segmentos en relacién a ver el
producto antes de comprarlo.

e Entre mds joven la tendencia es menos clarq, influye menos ver el
producto antes de comprarlo

e Para las mujeres es mds importante ver el producto antes de comprarlo.
mabe
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60,00%
50,00%
40,00%
30,00%
20,00%
10,00%

0,00%

por

18- 25-
24 30 35

internet?

36- Mas 18-
40 dedB8 24

25 -
30

¢ Confiarias en comprar un
electrodoméstico de mas de $2 millones

m ||| UIINAmTAe

31-
35

=3 s 2

36- Mas
40 de 46

afios aflos afios afios afos afos afios afios afios afios

Hombre

Mujer
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Los hombres de 25 a 30 aflos y las mujeres de 31 a 35 son la poblacidn con
mayor confianza en comprar un producto por internet mayor a 2 millones.
Los hombres tienen mayor confianza de compra en internet un producto

mayor de 2 millones representado en un 46% contra el 28% de las mujeres.
No hay una tendencia clara.
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Tenemos una tendencia en hombres de 36 - 40 anos a que el tiempo sea
un factor relevante al momento de comprar en linea.

Las mujeres tienen en consideracion mads alta su tiempo en
representacién a comprar en linea.
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Los hombres tienen una afinidad mdas grande hacia la practicidad que las
mujeres representado en el rango de edades desde los 18 a 35 siendo mads fuerte
de 31 a 35 anos.

La practicidad tiene mds consideracién que el factor de tiempo.

Las mujeres de 36 a 40 tienen mds practicidad al momento de comprar en linea
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El factor de comparacion
de precio y producto
demuestra una fuerte
tendencia en hombres del
81% y mujeres el 72%
siendo los hombres de 31
a 35 el 100% y de mujeres
de 25 a 30 con el 81%.

mabe
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countof PUBLICt ¢ Influye en tu decisién de compra la publicidad o Rosario
.. anuncios que ves en Facebook?
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Hombre Mujer

Género » Edad ~ .2

Existe una tendencia negativa entre hombres de 31 a 35 porque no ven
relevante la compra a través de la publicidad del 70%

Las mujeres entre 25 y 35 no tienen relevancia en comprar a través de
anuncios por internet.
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e Influye mds Instagrom en las mujeres a comparacion de facebook.
e Ninguno de los dos géneros demuestra una tendencia clara salvo el segmento
de hombres de 36 a 40 los cuales demuestran una tendencia negativa del 70%.

mabe
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countof pusLic3 ¢ Influye en tu decision de compra la publicidad o

20.00% anuncios que ves en Tik Tok?
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Tik Tok es la red social con menos influencia de compra por medio de

anuncios

Existe una tendencia negativa en hombres en los rangos 31 a 40 aRos
teniendo un percepcién baja de 80% y mujeres de 31 a 35 afios por el 70%

;:I:} 3
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Count of PUBLIC4 iInfluye en tu decision de compra la publicidad o

A5 GO9% anuncios que ves en YouTube?
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e No existe una tendencia clara
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Andlisis general de
Redes sociales

Instagram: 35%
Facebook: 29%
Youtube: 28%
TikTok: 24%

e Latendencia estd mas influenciada por los hombres que por las mujeres.

mabe
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e Hay una tendencia general alta tanto en hombres como en mujeres a darle una
importancia a conocer las resefas/opiniones para compra.

e No hay tendencia en hombres de 18 a 24 y hombres y mujeres de mdas de 41 afios

e Lo mejor mayor relevancia de lectura de comentarios esta en hombres de 36 a 40
y mujeres de 31 a 35 con mas del 20%.

mabe
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countof REL3D1  ¢,Haz consumido contenido de realidad Rosario
~_ aumentada/3D?
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No hay una tendencia general a haber consumido contenido 3D, pero los
datos se inclinan a lo negativo con un 61%.

Existe una tendencia de no consumir contenido 3D en ambos géneros en
los rangos de mds de 41 afios y también en mujeres de 31 a 35 afios.
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No hay una tendencia clara de que sea importante el uso de la realidad
aumentada al momento de la compra, sin embargo las mujeres tienen una
percepcidén mas positiva frente a los hombres.

Hay una tendencia negativa en hombres de 31 a 40 afos.
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e No hay una tendencia clara en ningun aspecto.

Concluimos que hay un desconocimiento general de la herramienta al momento
de la compra.

mabe
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e No hay una tendencia clarag, sin embargo los datos se inclinan mds a lo negativo.

e Lo mujereslo ven mds importantes que los hombres.

e Hay una tendencia de importancia en hombres de 31 a 35 de un 75 % y mujeres en
mas de 36 con un 84%.

mabe



Hay una tendencia clara del
/8% de ver importante el
impacto ecoldgico.

La aceptacién en hombres le
ven una mayor relevancia que
las mujeres en 3 puntos
porcentuales.

Lo mayor tendencia se
encuentra en hombres de 31 a
35 afos en un 100% vy en
mujeres de 36 a 40 en 93%

El Unico segmento que no
muestra una tendencia clara
es de 25 a 30 aRos con un
porcentaje de 65%

mabe
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Count of ECO1 ¢, Qué tan importante es para ti el impacto ecologico
o que tienen tus electrodomésticos?
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Count of ECO2 ¢, Qué tan importante es parati el ahorro de agua y
o energia en los electrodomésticos que compras?
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e Latendencia es determinante encontrando que el /0% de los
encuestados respondieron 5 (Muy importante).

mabe
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No hay una tendencia clarag, sin embargo los datos se inclinan mas en lo
negativo.

Se ve mads relevante en las mujeres que en los hombres en cuestién a
importancia de cambiar electrodomésticos y el segmento que menos
relevancia le da es el segmento de 25 a 30 aRos con un 63%.
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No hay una tendencia clarag, pero evidenciomos que existe un
reconocimiento de marco.

Los hombres ven a Mabe mads relevante que las mujeres.

Los segmentos que tuvieron una inclinacion mas positiva fueron los
hombres de mdas de 41 aflos con un 59% y mujeres de 36 a 40 con un 57%.
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e En esta pregunta hay dispersion de datos porque el 51% de los
encuestados respondieron de manera neutral.
e Los hombres tienen una percepcion mas a lo positivo que las mujeres

mabe
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Malbe es una empresa consolidada con e No estamos comunicando de manera correcta la ventajo
respaldo y reconocimiento en el pais, esto competitivai.
compania ofrece claros beneficios en términos e Algunos clientes no estén educados y habituados a
de consuMmo en los electrodomeésticos, ademads ‘ comprar online con un precio relevante, ni al uso de las

~

de dar el respaldo y tranquilidad a su herramientas.

consumidor con tiempos extensos para sus

garantias y servicio técnico propio.
Eficiencias energéticas sumados a la

prociosy modelos denegocio | ®

. | tecnologia (Etiqueta Home Energy
=ComMMErce: sitio propio e Saver 55%- Aqua Saver Green 76%)
Marketplaces: Mercado Libre, Falabella e P t

S de leOl‘ Portafoliode productos

Servicio Mabe (propios) e

Internet de las cosas (Lot) e 5 (98

Garantia y cobertura con mads tiempo e e B e
(Garantias extendidas sin costo adicional)

mabe



. Sustitucion por
@ Surge la necesidad > funcionamiento
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Renovacion [ Primera adquisicion /
modernizacion cambio de vida

Validacion < |

Visitan las principales tiendas
+ Comparan marcas | modelos
« Validan precios
+ Necesita ver [ tocar producto
+ Les gusta contar con la asesoria 88%
de vendedores o promotores
. P COMPRA UNA MARCA
CONOCIDA

é Blasqueda

l N%
K | HACE

BUSQUEDA
ONLINE

Pagina web de tiendas

Pagina web de marcas

Comentarios y experiencias en redes
sociales

Recomendacion de amigos [ familiares

Interactdan con los productos
! o
toman en cuenta: h @ 86 /él

» Material POP COMPRA EN TIENDA FISICA

« Exhibicion del producto
El promotor es relevante

« Precio
. Tiempo de entrega para compradores Mabe

* Hacen la compra en el PDV mds cercano a su domicilio, la tienda se define por la forma de pago
* M@s motivados por descuentos y/o promociones vuelven a internet para concretar la compra

mabe

&

Entrega del producto

« Debe llegar en buenas condiciones el dia y hora
acordada

« Producto con instructivo facil de entender
« Destaca la flexibilidad de entrega del producto

89, PROBABLE/MUY PROBABLE
° COMPRA MISMA MARCA
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Clientes: personas o0 empresas que
compran electrodomeésticos fabricados por
Malbe para su uso personal o comercial.

Marketplaces: aliados estrategicos
(Mercado Libre, Falabello, Alkosto).

Universidad del

e Rosario

Accionistas: personas y entidades que poseen acciones de Mabe
y tienen un interés financiero en el éxito de la empresa.

Contratistas: individuo o empresa que son contratados para llevar
a cabo un trabajo especifico o proporcionar un servicio determinado.

Proveedores: empresas y personas que suministran materiales
Y Servicios necesarios para la produccion y operacion de Mabe.

Directivos: alta gerencia y directiva de Mabe.

Empleados: trabajadores de Mabe que participan en la fabricacion,
ventq, distribucion y servicio al cliente.

Estado: autoridades gubernamentales locales,
regionales y nacionales que establecen y hacen
cumplir las leyes y reputaciones que afectan a
Mabe y a la industria de los electrodomésticos.

Sociedad civil: conjunto de personasy
organizaciones fuera del gobierno y las empresas
que trabajan juntas por intereses comunes, Como

derechos humanos, medio ambiente y educacion.

Comunidad: residentes y organizaciones cercanas A las
Instalaciones de Mabe, cuyas vidas y entornos pueden verse
afectados por las operaciones de la empresa.

Medios de comunicacion: aquellos que encuentren interesante
comunicar el impacto que genera Mabe en su entorno.

Competencia: empresas del mismo sector como: Haceb, Electrolux,
etc.

mabe
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Siendo Malbe una multinacional, evidenciamos gque los
Stakeholders y a su vez los Shareholders, albarcan
una amplia variedad de actores. Esto incluye desde
oS accionistas de bolsa, a los actores internos de o
compania (directivos, empleados, etc). A lo largo de
su cadena de valor, también participan diferentes
actores como proveedores y transportistas, gue
finalmente convergen en los actores finales de lo
produccion y comercializacion de electrodomeésticos,
tales como autoridades gubernamentales, clientes

y competidores.




e Legislacion ambiental (Reglamento
Técnico de Etiquetado - RETIQ)

e Tratados de Libre Comercio

® Relaciones diplomaticas

Itica fisca

® PO

® Aranceles
® Proteccion al consumidor
e Derechos laborales

e Habeas datao

e Huella ambiental
® Racionamientos de agua y energio

® Responsabilidad social y ambiental

Universidad del

Rosario
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® |nflacion - IPC

® TRM

® Medidas proteccioncitas
® fFletes

e Tasas de intereses

e PIB
® Desempleo

e Nivel socioecondmico/Cambio
demografico

e HdAbitos de consumo

e Composicion familiar

e Internet de las cosas
e Conectividad
® Eficiencia energética

® Automatizacion de la produccion

mabe
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Dentro del contexto macroeconémico de Mabe, es
Importante destacar que al ser una multinacional
que produce y comercializa productos de primera
O necesidad para sus clientes, estd expuesta a cambios
Macroecondmicos y tendencias globales del
Mercado. Tratados de libre comercio, fluctuaciones
"nacroecondomicas y cambios en las tendencias de
consumo de las personas son factores que ejercen
un fuerte impacto en la compaiia.

mabe
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Nnnovacion de
oroducto/conectividad

. e Calidad vs precio

. e Negociaciones con
. transportadoras

DISeno

e Cobertura

e Lavadoras carga frontal ® Precios mas bajos

e Estufas de induccion e Mdrgenes retailers

mabe



Los consumidores pueden optar por alternativas
genéricas o innovaciones tecnoldgicas, si bien Mabe
puede influir en la oferta, la decision final de compra
suele recaer en el cliente. El disefo/funcionalidades en
las diferentes lineas de electrodomésticos, donde
factores como factores energéticos, eficiencias de
ahorro de agua, la conveniencia y el precio pueden
influir entre la linea de Malbe y su sustituto.

Mabe depende de un numero limitado de
proveedores para componentes clave en su
produccion de electrodomeésticos, lo que podria
otorgar cierto poder a estos proveedores.

En cuanto a los distribuidores, la demanda de
precio y calidad puede variar segun el canal de
distribucion y la estrategia comercial de Mabe.

mabe

MICro
entorno

Universidad del

é?ft‘h‘-. °
%‘%‘ﬁ Rosario

El cliente final/usuario de los electrodomésticos,
se ve expuesto constantemente o
temporalidades comerciales (Hot Sale,
CyberMonday, Black Days, Cumpleanos de los
retailers) donde esperan ofertas y descuentos
constantes importantes para tomar la decision
de compra, lo cual influye directamente en la
estrategia de precios de los productos y lo
rotacion de inventario esperada.

Clientes corporativos como los retailers (Alkosto,
Falabello, Exito) tienen un poder de negociacion
Importante por los niveles de cobertura a nivel
pais, donde en muchos casos influyen en los
MaArgenes por producto donde estos los asume
la marca para poder estar presentes de manera
iImportante en las diferentes temporalidades
comerciales a lo largo del ano.
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Cocina
Competidor Aires Refrigueracion| Lavado | Campanas
Empotrar
Mabe 27,0% 9% 24,2% 6,5% 10,0%
Haceb 2,8% 39,0% 25,0% 15,0% 40,0%
Electrolux 4,8% 1,0% 3,7% 2,0% 0,8%
Challenger -% 32,0% 7,2% 2,9% 33,0%
Whirpool 0,4% 1,9% 4,4% 10,0% 1,5%
Samsung 2,7% ~% 19,0% 2,8% ~%
LG 5,4% -% 13,0% 30,7% -%

Competidor Facebook Instagram Youtube Web Site
Mabe 1,0M 20,0K 30,5K 4,0M
Haceb 248,0K 75,0K 17,7K 1,4M

Electrolux 5,0M* 16,0K 46,0K 726,0K
Challenger 73,0K 21,0K 169K 726,0K
Whirpool 386 759 - 640K
Samsung 162,0M* 772,0K 493,0K 6,0M
LG 45,0M 122,0K 74,5K 4,0M
* Dato Global

é-. "_F ®
4 Rosario
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Fuente: Similar web y semrush

BENCHMARKING
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Interés a lo largo del tiempo @ g O <

— ‘___‘.__ — — = A ""'J“__‘A

Media 30 abr 2023

. Malbe

3 sept 2023 7 ene 2024

. Haceb Electrolux . Whirlpool . Challenger

Fuente: Google Trends



Mabe depende de un nUmero limitado de
proveedores para componentes clave en su
produccion de electrodomeésticos, lo que podria
otorgar cierto poder a estos proveedores.

En cuanto a los distribuidores, la demanda de
precio y calidad puede variar segun el canal de
distribucion y la estrategia comercial de Mabe.

mabe
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Competencia

La diversidad de competidores varia segun lo
categoria de productos, pero se observa una
competencia solida en dreas como cocing,
refrigeracion y lavado, donde Mabe enfrenta Ila
rivalidad de marcas como Hacel, Whirpoo,
Samsung Y LG, entre otros. La competencia no
solo se limita a empresas establecidas en el
mercado, sino gue también puede provenir de
nuevos participantes o Innovaciones disruptivas,
lo que hace gque la industria sea altamente
dindmica y desafiante para mantener uno
ventaja competitiva.
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Meta Ads - Facebook e
Meta Ads - Instagram e
YouTube e

Display e

Performance Max e
Generacidon de Demanda e
SEM e

Programmatic e

Paid Influencer e

e \\WebSite

e Perfil Instagram

e Perfil Focebook

e App de conectividad
electrodomésticos

e Email marketing
e ChatBot
® Canalde YouTube

e Social Media Facebook
e Social Media Instagram
e SEO

e Share

® Repost

® Reviews

ECOSISTEMADIGITAL

mabe




Remarketing o

SEO [ SEM e

Performmance Maox e
Generacion de demanda e
Programmatic e

WebSite e

App de conectividad e
electrodomeésticos e
ChaotBot e

Share e

Repost e

Reviews e

mabe
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e Meta Ads -&4i
e Meta Ads Sk
e YouTube

e Display

e Paid Influencer
® Tik Tok

e \WhatsApp

® SMS

e Blogs

e Newsletter

e App de Servicio

e Tutoriales

® \/ideos y contenido sobre
ventajas de los productos

® Email marketing

ESTRATEGIADIGITAL
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SEO: Actualizar el e-commerce con palabras que tengan uno
buena tasa de trafico en los motores de busqueda.

SEM: redlizar campanas pagas para ganar clics, visitas e
Impresiones por medio de palalbras clave gue Nnos posicione en
los primeros puestos del motor de busquedas.

Performance Max: Desarrollar este tipo de campana para
aumentar las conversiones (visita de usuarios) en el ecommerce
de Mabe.

Programmatic: a través de esta campana, llegaremaos a nuestro
pUblico objetivo con anuncios de nuestros productos, esto con el
fin de conocer el comportamiento del usuario en la welb para
generar conversiones.
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Socidal
media
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C e . . . . T
dirigirnos a personas interesadas en electrodomeésticos, cocing, hogar, etc.

P Universidad del
Meta ADS - Facebook: Utilizar o segmentacion de Facebook Ads i

Meta ADS - Instagram: Utilizar las funciones interactivas de Instagram
Stories, como encuestas o preguntas, para involucrar a la audiencia y
generar interaccion con los productos de Mabe.

YouTube: Crear una serie de videos que aborden diferentes temas
relacionados con el hogar, la cocina o la vida cotidianag, y gue incorporen
los productos de Mabe.

Display: Crear anuncios interactivos que permitan a los usuarios explorar
diferentes caracteristicas y modelos de electrodomeésticos de Mabe
directomente desde el anuncio.

Paid influencer: Buscar influencers que tengan audiencias interesadas en
temas relacionados con el hogar, la cocing, la tecnologig, etc, y que
puedan destacar los productos de Mabe de manera auténtica.

Tik Tok: Realizar contenido divertido y viral que muestre formas creativas
de utilizar los productos de Mabe en la vida diaria (Reconocimiento de
marca).

WhatsApp: Usar esta red social para que los clientes puedan realizar
consultas, resolver problemas o recibir asistencia técnica relacionada con
los productos de Mabe.
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e App de conectividad electrodomeésticos: esta app se usa para
la funcionalidad de un electrodomeéstico, queremos generar

contenido a través de la app para gue los clientes conozcan MAs
sobre otros productos que ofrecemos.

® Chatbot: fortalecer este chatbot para tener una atencidon mas
personadlizada en la atencion al cliente.

mabe



Content
marketing

mabe
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SMS: Enviar mensajes de texto a los clientes con ofertas exclusivas, *ﬁ Rosario

descuentos o promociones especiales en los productos de Mabe.

Blogs: Publicar blogs de contenidos interesantes que ofrezcan consejos Utiles sobre
como utilizar y mantener los electrodomésticos de Malbe de manera efectiva y segura.

Newsletter: boletines informativos periddicos que destaguen los nuevos productos,
caracteristicas o mejoras en la linea de electrodomeésticos de Malbe o tutoriales que
mMuestren coOmo aprovechar al maximo los electrodomésticos de Mabe en el hogar.

App de servicio: a través de la app los usuarios puedan registrar sus electrodomeésticos
Mabe en la aplicacion para acceder facilmente a informacion de garantio, manuales y
servicios de soporte e integrar una funcion de chat en vivo o soporte por video dentro de
la aplicacion para brindar asistencia técnica rapida y eficiente a los usuarios.

Tutoriales: crear una serie de tutoriales en video que muestren pPaso a paso comMo utilizar
las diferentes funciones y caracteristicas de los electrodomeésticos de Malbe.

Videos y contenido sobre ventajas en los productos: Crear videos comparativos que
muestren las ventajas y caracteristicas unicas de los electrodomeésticos de Malbe en
comparacion con otros productos del mercado y realizar demostraciones practicas en
video.

Email Marketing: Enviar contenido educativo y consejos practicos sobre el uso 'y
mMantenimiento de los electrodomeésticos de Mabe para agregar valor a los suscriptores
y fomentar la fidelizacion de la marca.
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Mabe cuenta con una gran variedad de productos
gque ofrecen ventajas competitivas de |os
electrodomeésticos frente a otras marcas, por eso,
buscamos con la estrategia digital evaluar [a
presencia en linea de Mabe en cuanto al

e-commercey redes sociales.

Conoceremos la efectividad de las campanas
publicitarias digitales en redes sociales, SEOQ, Google y
reviews de los usuarios. Ademdas, analizaremos el
trafico del e-commerce, el comportamiento del carrito
y demds métricas que Nos servirdn para potencializar
nuestro content marketing.

Toda la estrategia digital se alinea para posicionar a
Mabe en el mercado digital como lider en productos
de electrodomeésticos.
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all Mabe -
Refrigeracion

mabe

Los propietarios se enfrentan a las limitaciones de
SUS neveras antiguas y poco eficientes. Su
electrodomeéstico actual puede carecer de
caracteristicas modernas y Utiles, lo que dificulta el
almacenamiento y la conservacion de alimentos
de manera efectiva. Ademds, el alto consumo
energético de su nevera contribuye a facturas de
energia mas altas y una preocupacion constante
por el impacto ambiental.

.ﬁ%ﬁ% Rosario

Universidad del

Los consumidores experimentan una transformacion en la forma en
gue interactuan con su electrodoméstico. Ahora tienen acceso a
una amplia gama de productos que van mas alld de simplemente
enfriar alimentos. Los nuevos refrigeradores Mabe vienen equipados
con caracteristicas innovadoras como dispensadores de agua,
separadores de alimentos ajustables, sensores de consumo que
ayudan a monitorear y optimizar el uso de energiq, y filtros
purificadores que mejoran la calidad del agua y del aire dentro del
refrigerador. Ademads, los procesos tecnoldgicos integrados, como
las pantallas digitales, hacen que sea mas facil y conveniente
controlar y ajustar la configuracion del refrigerador segun las
necesidades individuales. Todo esto se combina con una eficiencia
energética mejorada, Io que significa que los propietarios pueden
disfrutar de todas estas comodidades mientras reducen sus costos
de energia y su huella ambiental.

Los consumidores se enfrentan a una serie de
desafios y frustraciones. Los altos costos de energia
SON una preocupdacion constante, porque sus
antiguas neveras son ineficientes en términos de
consumo. Ademdads, los dafos en los alimentos
debido a fluctuaciones en la temperatura de
refrigeracion generan preocupacion y estrés. La
sensacion de gque su electrodomeéstico ha
alcanzado el final de su vida util también
contribuye a su insatisfaccion general.

Los consumidores experimentan un cambio positivo en su
experiencia. Se sienten aliviados por la reduccion de los costos
energéticos gracias a la eficiencia del nuevo electrodomeéstico.
Ademas, la satisfaccion de encontrar un producto que cumple con
sus expectativas en diseno y funcionalidad es palpable. La inclusion
de una garantia les brinda emocion y confianza en su compra,
sabiendo que estan respaldados por el fabricante en caso de
cualquier problema.
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Objetivis d=
coMmuiicacion

Somos tu comparnero ideal en
el hogar porque juntos
descubriremos la verdadera
eficiencia con una experiencia

Estrcut‘?,gia =
creatliva ©

Promesa Reason . .
S . Posicionamiento
basica why
Electrodomésticos Mabe: Somos una marca de Mabe: eficiencia en tu hogar.
Verdaderamente eficientes. electrodomésticos eficiente en
el ahorro del hogar, amigable
con el medio ambiente y tu
‘00 00 bolsillo.
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1. iConfia en Mabe para hacer tu hogar mas eficientel!

Con nuestros productos de alta calidad y tecnologia avanzada, no
solo ahorrards tiempo y dinero, sino que también cuidards del medio ambiente.

iDescubre porgué somos la marca favorita de millones de consumidores
satisfechos! ¢Ya tienes algun producto Mabe en tu hogar? Comenta abagjo
con un emoji y cuéntanos tu experiencia.

#Mabe
#EficiencioEnTuHogar
#ConfloEnMabe

2. iMabe te trae la mejor tecnologia para tu hogar!

Con nuestros electrodomésticos de alta calidad, podrds ahorrar tiempo y
energia en tus tareas diarias. Nuestra prioridad es ofrecerte la maxima eficiencia
en cada uno de nuestros productos.

iConfia en Mabe para tener un hogar mas comodo y funcional! Descubre todo
lo que tenemos para ti en nuestra pagina web y Unete a la familia Mabe hoy
MISMO.

#Hogartficiente
mabe #MabeContigo



XX Universidad del
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Tu hogar mus verde vy
tu bolsillo més contento.

Tu hogar mus verde vy
tu bolsillo méas contento.

mabe

mabe
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Q/C Slogan con Chat GPT

Escanea el codigo QR para escuchar el audio.

mabe
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En la psicologia de precios de Mabe, vemos como se plasma la estrategia que
adopta la mayoria de sellers de linea blanca, donde tenemos:

Nevera Bottom Freezer 314 L Brutos Black Steel Sales pricing diSplCly

Mabe - RMB300IZBRPO Donde se muestra un precio sugerido y un precio oferta.
SKU RMB300IZBRPO

Descuento M
Precio Stugeridn $ 32.932.900 ] /‘ Chqrm prlces .
Precio Oferta $ 2.999.900 Atraccion de clientes a través de la estrategia de oferto

24 % de descuento

VISA $2.699.910 | \‘ I
o Paga esta compra con Addi desde B hasta 24 cuotas. Conoce mas Dlscou nt format

Mostrando el % de descuento.

Estilo que va con tu hogar. Para hogares S. Un nuevo intregrante de la linea Bottom
Freezer, que se adapta a ti y tu espacio gracias a su practicidad, tamano y comodidad.
Tecnologia Home Energy Saver Te da tranquilidad con el compresor Eco Advance y gas

| ! . sor E 'y Instalment options
refrigerante R600. Cuida tu bolsillo con componentes de alta eficiencia que maximizan _ P P . .
el ahorro de energia. Manijas Soft Touch Diseno moderno de suave apertura de las AqL“ velmaos COMmo se eStO Cel’l’(]ﬂdO un pl’eCIO Ccon V|SO

puestas con acabado metalico.

T3
10

=L Compra ahora! 10 personas han visitando este producto

NUEVO
Lanzamiento

mabe
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La diversidad de fuentes de trafico empleadas, permiten ampliar el alcance, aumentar visibilidad, mitigar riesgos
de medios de bajo performance y optimizar el presupuesto. La definicidon de la segmentacidon acorde a los objetivos
de negocio en medios pagos, propios y ganados, a través de optimizacion constante permite llegar a audiencias
de valor para maximizar los recursos y consecucion de los resultados.

S di=E

m) 5

= 5]

S Landing Agregar Checkout Upsel Thank
SEM @- RRSS Page al carrito Page Page You Page
- Mae

. IR .
Programmatic f__R Orgdnico
J =’ J
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Ofertas mabevillosas

¢Sabes por qué gran parte de los hogares colombianos tienen
electrodomeésticos Mabe en su hogar?

Porgque cientos de colombianos ya conocen las ofertas mabevillosas
gue tenemos para gque equipes tu hogar con Mabe. Nuestros
electrodomeésticos se destacan por ser eficientes, anorradores y
econdmicos.

¢Ya conoces los comlbos malbevillosos que tenemos para tu hogar?
Encuentralos ahora en https://mabeglobalcom/es_CO/

-~ BEADMAGNET
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Electrodomésticos como parte de pago

¢Tienes un electrodomeéstico viejo ocupando espacio en tu hogar?

iNO te preocupes mas! En Mabe, valoramos tu comodidad y queremos
hacer que el proceso de actualizacion sea lo mas facil posible para ti.
Por eso, te ofrecemos la oportunidad de utilizar tu electrodoméstico viejo
como parte de pago al adquirir uno de nuestros productos de Ultima
generacion. Simplemente traelo a cualquiera de nuestras tiendas
participantes y te daremos un descuento adicional en tu compra.

" OFERTA IRRESISTIBLE
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Oferta flash

Durante un tiempo limitado, disfruta de descuentos exclusivos en unad
amplia gama de electrodomeésticos Mabe. Ya sea que estés buscando
un nuevo refrigerador, una lavadora de Ultima tecnologia o una estufa
eficiente, tenemos todo lo que necesitas para hacer de tu hogar un
lugar mas comodo y moderno.

" OFERTA IRRESISTIBLE



20 Universidad del

54 Rosario

Financiamiento sin intereses

Para hacer tu compra aun mas accesible, te ofrecemos financiamiento
sin intereses en todos nuestros productos. Con pagos cOmModos y sin
cargos adicionales, podrads llevar a casa el electrodoméstico de tus
suenos sin comprometer tu presupuesto.

" OFERTA IRRESISTIBLE
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Nuestra oferta central se basa en la eficiencig, el ahorro de agua y energiao.

Nos comprometemos a proporcionar a nuestros clientes
electrodomésticos que no solo mejoren su vida diarig, sino gque también
contribuyan al cuidado del medio ambiente. Con tecnologia inteligente y
disenos innovadores, nuestros productos estan disenados para maximizar
la eficiencia energética y reducir el consumo de agua, ayudando asi d
disminuir el impacto ambiental.

Cada producto Mabe estd disenado con caracteristicas que garantizan
un rendimiento optimo con un consuMmo MINIMo de recursos. Creemos
firmemente que la sostenibilidad no solo es buena para el planetag, sino
también para tu bolsillo, por lo que nos esforzamos en ofrecer soluciones
que te ayuden a ahorrar dinero a largo plazo.

Con Mabe, puedes confiar en que estds haciendo una eleccion inteligente
y responsable para tiy para el medio ambiente.

> OFERTA CENTRAL
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e Garantia extendida.

Carrito | nam. referencia: 66235538

ol s 1200 e Oferta flash mabevillosa: en Mabe
valoramos que nos hagan parte de tu hogar,
OOr €S0, hemos creado estas ofertas donde
nor la compra de un electrodomeéstico te
ouedes llevar dos con un descuento

- _$sssame adicional al gue ya esté estipulado. Compro
$5.619.855 ahora en nuestro e-commerce y llévate

Total incluye IVA

electrodomeésticos eficientes, econdmicos y
amigables con el medio ambiente.

MAXIMIZADOR

nian2
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iLleva una lavadora, nevera y @
Iseccldorcl por menos de $6.000.000! ombo ° Nugsznhl’oo ar
oltero feliz 9
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== Nuevo
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Nevera Lavadora Estufa

i
Trae tuneveraq, lavadora o ‘
estufa vieja para que renueves | N
tu hogar junto a tu familia. ‘ |

Si pagas con tarjeta Visa,
llévate este combo por

10%

descuentO Conoce mas en

https://mabeglobal.com/es_CO/
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Conoce mds en

https://mabeglobal.com/es_CO/ mabe
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Para fidelizar a nuestros clientes, fomentar la recompra y la

recomendacion, implementaremos " Mabe #+". Los clientes que compren
nuestros productos acumulardn puntos canjeables por descuentos,
servicios de mantenimiento y productos adicionales. Ofreceremos
descuentos exclusivos para recompras y un sistema de referidos que
beneficiard a amibas partes con descuentos especiales.

Mejoraremos la experiencia postventa con garantias extendidas,
nMantenimiento gratuito durante el primer ano para ciertos productos y
soporte personalizado. También enviaremos tutoriales y guias practicas,
y realizaremos encuestas de satisfaccion para mejorar continuamente.

Ademas, fortaleceremos nuestra aplicacion Movil para gestionar

recompensas Yy servicios, se creard una comunidad en linea paro
compartir experiencias y cConsejos.

FIDELIZACION
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En un pequeno apartamento, vivian tres amigos: Glou, una disenadora grafica apasionada por la tecnologia; Santi, un
Ingeniero ambiental comprometido con la sostenibilidad; y Oscar, un chef entusiasta que adoralba la cocina saludable. Su

hogar estaba dotado de los mds modernos electrodomésticos Malbe, conocidos por su eficiencia energética y ahorro de
Agua.

Una manana, Glou se levantd con una gran sonrisg, lista para comenzar su jornada de trabajo desde casa. Mientras
preparaba su café matutino, escucho un ruido extrano proveniente de la cocina. Al acercarse, descubrid que la nevera emitio
un curioso sonido: “iBip, bip, bip!”.

Confundida, Glou abrid la nevera y encontré un mensaje en la pantalla LED que decia: jHora de revisar la energial iMe estoy
enfriando eficientemente pero necesito un poco de amor para seguir siendo tu mejor aliado en la cocinal.
Glou soltd una risa sorprendida. Vayag, nunca pensé que nuestra nevera podria hablar!’, exclama.

Mdas tarde, Santi, al regresar del gimnasio, se dirigid ala
lavadora para lavar su ropa. Para su sorpresa, la lavadoro
también tenia algo que decir. Con una voz suave y
electronica, la lavadora anuncid: ‘iHola, Santi! jHoy es un gran
dia para lavar con agua fria y ahorrar energia! ¢estds listo
para ser amigo del medio ambiente?'.

mabe
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STORYITELLING

Santi asintid con una sonrisa y selecciond el ciclo de lavado de agua fria. Mientras la lavadora zumbalba felizmente, Santi se dio
cuenta de que su vida cotidiana estaba llena de interacciones divertidas con sus electrodomeésticos Malbe.

Oscar, por su parte, se encontraba en la cocina preparando una nueva receta saludable, cuando Notd que la estufa le enviaba
un recordatorio: “iNo olvides apagarme cuando no me estes usando para ahorrar energial” Oscar rid y respondid: 'jGracias por
el recordatorio, estufal’.

A lo largo del dig, Glou, Santi y Oscar notaron que cada electrodomeéstico tenia su propia personalidad unica y divertida. El
microondas le daba consejos a Oscar sobre cOmo calentar alimentos de manera eficiente, y el lavavaijillas le agradece a Glou
or cargarlo con platos de manera ordenada.

Al final del dig, los tres amigos se recostaron en el sofd, pensando en lo afortunados que eran de tener electrodomeésticos que
NO solo les ayudaban a ahorrar energia y aguag, sino que
también les alegralban el dia con su peculiar personalidad.

Desde entonces, cada dia en la vida de Glou, Santi y Oscar
se convirtid en una aventura llena de interacciones divertidas
con sus electrodomeésticos Malbe, haciendo que cada tarea
domeéstica fuera una experiencia Unica y alegre.

mabe
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Tematica Triada: Guia de Exploracion
Mabe Metodologia Cudlitativa
electrodomeésticos

¢Cudles son los electrodomeésticos mas importantes gque tienen en su hogar? ¢gqué marca son?
Menciona dos (2) aspectos positivos de comprar electrodomésticos por internet

¢Cudles son sus miedos o incertidumiore de comprar un electrodomeéstico por internet?

¢Cudl es la caracteristica mdas importante al momento de comprar tus electrodomeésticos?

¢Qué nivel de involucramiento tiene usted en la decision de compra de electrodomésticos en su hogar?
¢Cree usted que conoce y hace buen uso de todas las funcionalidades de sus electrodomésticos?
cCudles conoces?

e ;Con gué frecuencia usas los siguientes electrodomésticos en tu dia a dia?

e Estufa

® L.avadora

® Neverd

® Horno Mmicroondas

Prueba proyectiva

® Si tuvieras un bono de compra de 5 millones lo invertirias en cudl de los siguientes electrodomeésticos:

mabe
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Para esta metodologia de andlisis de customer insights, se seleccionaron

tres personas con perfiles diversos:

Muijer 1: Madre de familia con un hijo, responsable de las
decisiones de compra del hogar. Esta persona busco
electrodomeésticos que sean eficientes y seguros para su
familia.

Mujer 2: En estado de gestacion, proxima a formar su
propio hogar. Esta participante estd interesada en
electrodomésticos que sean funcionales, faciles de usar y
gue ahorren espacio.

Hombrre: Jefe de hogar con conocimiento de marcas de la
competencia. Este participante tiene un interés particular
en la tecnologia y la innovacion, valorando la eficiencia y la
durabilidad de los electrodomésticos.

Estos perfiles fueron seleccionados para obtener una visibn comprensiva y
variada de las necesidades y expectativas de los consumidores en diferentes
etapas de la vida y con distintos roles en la toma de decisiones del hogar.

mabe
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1. Electrodomeésticos en el hogar y marcas preferidas

Los electrodomeésticos mas importantes mencionados son la nevera 'y lo
lavadora, con marcas variadas como Hacelb, Whirlpool, Samsung y
Challenger. Los consumidores valoran la tecnologia avanzada y la
fiabilidad de las marcas coreanas.

2. Aspectos positivos de comprar electrodomeésticos por internet

® Precio y comparacion: Los consumidores aprecian la posibilidad de
comparar precios y caracteristicas técnicas en lineg, lo que les permite
tomar decisiones informadas.

e Medida y tamario, fichas técnicas del producto: La disponibilidad de
informacion detallada sobre las dimensiones y especificaciones
técnicas ayuda a los consumidores a asegurarse que el
electrodomeéstico se ajuste a sus necesidades y espacio disponible.

e Entrega e instalacion: La conveniencia de la entrega a domicilio y la
instalacion es un factor positivo destacado.

RESULTADOS

mabe
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3. Miedos e incertidumbres al comprar por internet

Demora en la entrega y estado del producto: Existe preocupacion por
posibles retrasos en la entrega y el estado en que lleguen los productos.
Mala asesoria: Los consumidores temen no recibir el apoyo adecuado
para resolver dudas y problemas post-compra.

4. Caracteristicas importantes en la compra de electrodomeésticos
¢ Eficiencia y tecnologia: Los consumidores buscan electrodomeésticos
gue sean eficientes y tecnoldgicamente avanzados.

¢ Garantiay respaldo de la marca en Colombia: La disponibilidad de
repuestos vy el respaldo de la marca son cruciales.

¢ Ahorro de aguay energia: La eficiencia en el consumo de recursos es
una prioridad.

e Espacio y funcionalidades: La adecuacion al espacio disponible y las
funcionalidades ofrecidas son consideraciones importantes.

RESULTADOS

mabe
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5. Nivel de involucramiento en la decision de compra

La decision de compra estd mayormente en manos del jefe del hogar o
de quien tiene el poder adquisitivo. Esto indica que las estrategias de
marketing deben dirigirse tanto a los tomadores de decision directos
como a los influenciadores dentro del hogar.

6. Conocimiento y uso de las funcionalidades de los electrodomeésticos
La mayoria de los consumidores sdlo conocen las funciones bdsicas de
sus electrodomésticos. Para mejorar esta situacion, se sugiere la creacion
de videos cortos explicativos sobre las funcionalidades, en lugar de
depender exclusivamente de los manuales fisicos.

mabe

RESULTADOS
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7.Frecuencia de uso de los electrodomeésticos

e Estufa: Uso muy frecuente, de 2 a 3 veces al dia.

e | avadora: Uso una o dos veces por semana.

® Nevera: Uso diario, aungue no se modifican las configuraciones
regularmente.

e Horno Microondas: Uso varias veces d la semanag, pero con una
preferencia baija.

8. Preferencias en la inversion de un Bono de compra
S los consumidores tuvieran un bono de compra de 5 millones de pesos,
preferirian invertir en:

e | avadora y secadora.
® Nevera.
e Estufa de induccion.

RESULTADOS

mabe
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1. Fortalecer la experiencia de compra en linea: Z Rosario

e Mejorar la logistica de entrega para reducir demoras.
¢ Ofrecer una garantia clara sobre el estado del producto y el servicio post-venta.

2. Contenido educativo y de soporte:
e Crear videotutoriales cortos y practicos sobre las funcionalidades de los electrodomeésticos.
¢ Implementar un soporte en linea efectivo y accesible para asesorar a los consumidores.

3. Comunicacion de valores clave:

¢ Enfatizar en la eficiencia energética y el ahorro de recursos en la comunicacion de marketing.
¢ Resaltar la garantia y el respaldo de la marcag, especialmente en lo que respecta a lo
disponibilidad de repuestos.

4. Enfoque en la tecnologia y la innovacion:
® Continuar innovando en tecnologia para mantener la competitividad frente a otras marcas.
® Promover las funcionalidades avanzadas y cOmo pueden mejorar la vida cotidiana del usuario.

5. Segmentacion de mercado:

e Dirigir campanas especificas hacia los jefes de hogar y los tomadores de decisiones dentro del
hogarr.

® Personalizar las ofertas y promociones basadas en los hdbitos de uso y las preferencias
declaradas por los consumidores.

ANALISIS
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Para esta metodologia de andlisis se emplearon las Eye Tracker, con el fin

de evaluar la experiencia de usuario en el ecommerce de malbe, se
seleccionaron tres personas con perfiles diversos:

Muijer: Periodista, es una persona que busca en sus
electrodomeésticos practicidad, gue le ayude a hacer sus
labores en el hogar de manera rapida y eficiente mientras
ella se enfoca en su trabaijo.

Hombre I: Profesional en Comunicacion Social. Este participante
busca electrodomeésticos que tengan un diseNo moderno, que
tenga funcionalidades que le permitan facilitar sus tareas en el
hogar, también que sean eficientes y econdmicos.

Hombrre 2: Profesional de la salud, con conocimiento de la
categoria de electrodomeésticos. Este participante tiene un

Interés particular en la tecnologia y la innovacion, valorando

la eficiencia y estética de los electrodomeésticos.
Estos perfiles fueron seleccionados para obtener una vision diversa de la
experiencia de usuario en el momento de realizar el proceso de comprag, en

cuanto a la seleccidn de productos, revision de categorias, experiencia de
agregar al carrito y compra del mismo.

mabe
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1. Mujer

Para este andlisis, pudimos observar que la navegacion por el sitio era muy
intuitiva. A pesar del desconocimiento de la categoria por parte de nuestra
participante, esta mostrd un gran interés por el aspecto de los
electrodomeésticos, centradndose en aguellos con colores y formas mas
lamativas. Asimismo, NotaMos que, d pesar de la presencia de agentes
distractores en la paging, son los productos y sus descripciones los que
predominan en la navegacion. En consecuencia, aungue la tecnologia 3D
fue explorada rapidamente, no se llegd a utilizar en su totalidad.

En este caso, a diferencia de la version welb, podemos destacar que la
atencion a los detalles es significativamente menor. En términos generales,
Os colores intensos, como los de los sellos de productos o los propios
oroductos, captan rapidamente la atencidn. En relacion a esto, son
orincipalmente los productos los que acaparan el protagonismo frente al
usuario. Ademas, la tecnologia 3D no fue completamente comprendida, lo
cual puede deberse a los tiempos de carga prolongados, que dispersaron
el uso de la herramienta ofrecida por el sitio.

RESULTADOS

mabe
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El conteo gque posiciond el ojo de este participante se enfoca en el
centro de la pdgina lo que quiere decir que es la parte donde se
encuentran los electrodomésticos dentro del e-commerce. Uno de los
productos que mas le llama la atencidn, son las neveras, lavadoras y
secadoras, por lo que al momento de realizar la intencidn de compra,
se enfocd en la secadorg, fijdndose antes el precio y luego en las
especificaciones y diseno del producto con la experiencia de 3D que
tiene la pdgina de Mabe. En conclusion, el participar se basd en revisar

las caracteristicas del producto para tomar una decision en su compra.

En la segunda experiencia gue tuvo este participante dentro del
e-commerce de Malbe, ya tuvo una decision de compra concreta,
puesto que revisd detalladamente los productos y se decidio por lo
neverag, teniendo como mapa de calor y fijacion los precios de los
productos, cuando ya reviso la mayoria de productos, se decidio por
la neverq, la cual al momento de revisar a detalle el precio, descuento,
caracteristicas y diseno, toma la decision de compra y lo anade al
carrito, fluyendo la e-commerce de una manera rapida y sencilla el
nomento de su compra.

RESULTADOS

mabe
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Se observa una comprension rapida y precisa de las diversas categorias de
electrodomésticos. El enfoque visual se concentra en los menus de navegacion
superiores, facilitando al usuario la identificacion rapida del producto deseado.
Una vez seleccionado el producto, la atencidon se dirige hacia el precio y los
descuentos aplicables, permitiendo al usuario evaluar caracteristicas,
funcionalidades y comparar precios de manera eficiente. Este proceso agil
facilita la adicion del producto al carrito y la transicion fluida hacia el proceso
de pago. Este comportamiento se evidencia en el mapa de calor y fijaciones
en el experimento aplicado.

La experiencia del usuario en el comercio electronico se enfoco principalmente
en el banner principal, donde pudo identificar visualmente el producto deseado,
lo que elimind la necesidad de readlizar busquedas exhaustivas en el mend de
productos. Esto permitid al usuario examinar rapidamente la categoria relevante.
El producto seleccionado ofrecia la opcidon de una visualizacion en 3D, lo cual
captd de inmediato la atencidon del usuario. Esto lo llevd a hacer clic y explorar
todas las vistas y medidas del producto, proporcionando una sensacion de
seguridad al olbservar desde diferentes perspectivas. Esta experiencia
convincente motivo al usuario a profundizar en el conocimiento del producto

y en el proceso de compra.

RESULTADOS

mabe
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Tradiciones, conveniencia,
B2B (Constructoras, Retails)

Consumen otras marcas, primeras
intenciones de compra conlos
electrodomeésticos y renovacion del
producto, desconocimiento del uso
de los electrodomésticos.

Fidelizacion a otras marcas,
habitantes coliving, zonas sin
cobertura de agua o luz

mabe PULPODESEGMENTOS
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,O INSIGHT

Primeras intenciones de compra
con los electrodomesticos

@ Se gue lo necesito, pero N0 como
lo necesito (importancia de tener
el producto y buscar en el
electrodomeéstico ideal).

@ [nalcanzables pero No necesarios
(se percibe como un producto de
lujo por desconocimiento de precio
v funcionalidad en el hogar).

@ Marcas extranjeras priman en
calidad que los productos
nacionales.

@® Malbe como marca nacional.

@® Lo estético sobre o funcional.

@ Dano temprano de los
productos.

@ Sobredimension o estético
de los electrodomésticos en
el hogar.

@ Falta de acompanamiento
en la marca (garantia).

@® Mal uso de los productos.

@ Compra equivocada del
producto.

_.i,_

KEYWORDS

Conoce aqgui las Keywords
generadas de SEO y SEM para
Malbe.

BATERIAS
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. Sustituciéon por Renovacion [ Primera adquisicion /
sSurge la necesidad > funcionamiento modernizacion cambio de vida
| | |

:
. : < N%
Validacién . ; n ® o

©
Visitan las principales tiendas é Bﬂsqugdn _ @} @ EI:ISQLIEDA

« Comparan marcas [ modelos e ONLINE
« Validan precios

« Necesita ver [ tocar producto + Pagina web de tiendas
+ Pagina web de marcas
» Les gusta contar con la asesoria 88% « Comentarios y experiencias en redes
de vendedores o promotores sociales
v COMPRA UNA MARCA » Recomendacion de amigos [ familiares
CONOCIDA

Debe llegar en buenas condiciones el dia y hora

a Compra . Entrega del producto
. @ :

Interactuan con los productos, P T acordada
toman en cuenta: 6 /n + Producto con instructivo facil de entender

« Material POP F N COMPRA EN TIENDA FISICA + Destaca la flexibilidad de entrega del producto

« Exhibicion del producto
El promotor es relevante

« Precio
+ Tiempo de entrega para compradores Mabe

89 PROBABLE/MUY PROBABLE
° COMPRA MISMA MARCA

* Hacen la compra en el PDV mas cercano a su domicilio, la tienda se define por la forma de pago
* Mas motivados por descuentos y/o promociones vuelven a internet para concretar la compra

mabe CUSTOMER JOURNEY
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Haceb
Whirlpool
Flectrolux

Samsung
LG
KitchenAind

Rappi
Mr Jeff
Samurai

mabe

PULPO DECOMPETIDORES
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Disefio Tecnologia

Asequible

" MAPA DE POSICIONAMIENTO
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Disefio Tecnologia

Asequible

" MAPA DE POSICIONAMIENTO
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®

® Producto e INntereses ® DiseNo Mmostrado con influencer
e Comedio e Disefio e Comedia (memes) [tendencias

e Funcionalidad e Sostenibilidad (influencers) e C di

e Recomendaciones e FeChas conmemorativas e Conciertos: Karol G - Feid - o Ao;’g g eclz?mientos
e Informacion Fstereo Picnic o Sgrvicios
e Producto ® Pruebas del producto (Zoom de e Descluentos
e Aliados a camara, resistencia al agua, e Funcionalidades
e Noticias inteligencia artificial) * Influencer

® Opiniones consumidores
® fjercicio y funcionalidades
e Corporativo

e Producto - Aplicaciones

® Fechas conmemorativas

e Comedia Informacion e
® Pruebas de producto Corporativo e
e Descuentos Fechas especiales o
e Tendencias Producto aislado e

mabe MATRIZ DETEMATICAS
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d=) e Google Ads o WhatsApp e Sitio web/app
— e Influencers ® Landing page Marketplaces e Email marketing
= ® Redes sociales e Live shopping ® Retargeting
O ® Blog Google search ® Email marketing
® Zeleyigién | e Tiendas fisicas e Promotores ® Servicio post venta
* Puplicidad exterior e POP e Almacenes de cadend ¢ Venta de repuestos
® Radio e Call center e Tiendas fisicas Yy dCCesorios
® Ferias ® Promotores
® @ ® o
Top Funnel Middie Funnel Bottom Funnel Fidelizacion

® Ben @ Mdal Demasiado bien

mabe TOUCHPOINTSMAP
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d=) ® Google Ads WhatsApp e Sitio web/app
— ¢ Influencers e Landing page ® Marketplaces e Email marketing
- Redes sociales e Live shopping ® Retargeting
O ® Blog ® Google search ® Email marketing
e Television Tiendas fisicas e Prormotores ® Servicio post venta
e Publicidad exterior e POP e Almacenes de cadena e VVenta de repuestos
Radio e Call center Tiendas fisicas Yy OCCEeSOrios
® Ferias ® Promotores
® @ ® o
Top Funnel Middie Funnel Bottom Funnel Fidelizacion

® Ben @ Mdal Demasiado bien

TOUCHPOINTS MAP

mabe
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d=) e Google Ads e WhatsApp Sitio web/app
O == e Influencers e Landing page e Marketplaces e Email marketing
= ® Redes sociales e Live shopping ® Retargeting
O ® Blog ® Google search ® Email marketing
e Television Tiendas fisicas e Promotores ® Servicio post venta

Publicidad exterior e POP e Almacenes de cadend e VVenta de repuestos
e Radio e Call center Tiendas fisicas Yy OCCEeSOrios
® Ferias ® Promotores
® @ ® s
Top Funnel Middie Funnel Bottom Funnel Fidelizacion

® Ben @ Mdal Demasiado bien

mabe TOUCHPOINTSMAP
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d=) e Google Ads e WhatsApp e Sitio web/app
— e Influencers Landing page e Marketplaces Email marketing
= ® Redes sociales ® Live shopping Retargeting
O ® Blog ® Google search ® Email marketing
® Zeleyigién | ® Tiendas fisicas Promotores ® Servicio post venta
® Publicidad exterior e POP e Almacenes de cadena ® VVenta de repuestos
Radio e Call center e Tiendas fisicas y ACCesOrios
-erias ® Promotores
® @ ® o
Top Funnel Middie Funnel Bottom Funnel Fidelizacion

® Ben @ Mdal Demasiado bien

mabe TOUCHPOINTSMAP
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TOFU

D1: Escaso desarrollo de contenido
orgdanico en redes sociales.

Al Falta de creacidon de contenido Util
oara el usuario (Unicamente esté

centrado en ventas).

Alto

MOFU:

D2: Contenido que atiende a las
caracteristicas fisicas del producto.
A2: Boja tasas de interaccion en RRSS
en comparacion con la competencia.

Medio

BOFU

D3: Pérdida de confianza en la
experiencia de compra del cliente en
el e-commerce.

A3: Falta del desarrollo de un servicio
posventa.

PLAZO

Corto Mediano Largo

mabe MATRIZDEIMPACTO
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Contenido que no Desconexion con Falta de alineacion @ El contribuido generado dicio d geolitefe(S
genera engagement [l los consumidores [ con los hdbitos de ll no contribuye ala Desperaicio e @ compresion de
recursos

en el publico mModernos consumo actual generacion de leads la audiencia

Bajo Creacion de contenido

de marca calidad

Falta de creacion de contenido util para el usuario

Contenido centrado en el
producto y no en la experiencio
de uso del producto

Contenido irrelevante
O poco atractivo

No se ve |lo

. Falta del recurso f Falta de alineacion
relevancia que

idoneo para el ik
Nl tiv
desarrollo de con los objetivos

Falta de un andlisis Enfoqug en el - La empresa no entiende el
pue AT profundo de su marketing tradicional @ impacto que pueden llegar
logging

audiencia a tener estos medios

contenido del negocio

ke APBOL DE DECISIONES
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: : : Las cuentas con menos : Baja conexion

Dependencia de B Impacto bajo de Perdida de valor | . : : Baja en las tasas J : :

medios pagos jas publicaciones ll de la marco Interacciones se perciben g > entre la audiencia
como irrelevantes & CONVEISION Y la marca

Perdida de credibilidad

Reduccion del v autoridad

alcance orgdnico

Baja tasa de interaccion en redes en comparacion con la competencio

Falta de una estrategio Publicaciones
clara de medios propios poco frecuentes

Escasa promocion | Desconocimiento W Falta de alineacion No se mantiene | L0 mMarca no participa No hay un gantt de
y visibilidad del publico que se ll con los objetivos del i la audiencia SIS Sf publicaciones claro
quiere impactar negocio conectada FONVEISUCIONEs

(comentarios, mensaijes
orivados)

ke APBOL DE DECISIONES
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Disminucion del Disminucion enla Congestion de Un customer
share online Perdida de utilidad participacion de Ticket medio bajo canales de journey mas
sobre el offline mercado comunicacion largo

Aumento en dudas para
finalizar la compra de
manera online

Una tasa de
conversion baja

Perdida de confianza en la experiencia de compra del cliente en el ecommerce

Aumento en dudas paro
finalizar la compra de
manera online

Una tasa de
conversion baja

Capacitacion Tiempos Diferencias grandes | Falta de comunicacion No se comunica de Tiempos de medio por
insuficiente a los | de carga en version weby asertiva de caracteristicos @ manera estandarizada las § sesidon mas baja que
consumidores prolongados g Mobile de los productos caracteristicas y visuales en competidores

en todos los productos

ke APBOL DE DECISIONES
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Lograr que 5de cada 10
personas conozcan las
funcionalidadesy
beneficios del producto en
un plazo de 6 meses.

Lograr que 8 decada 10
clientes nombren a Mabe
dentro de las primeras
marcas de la categoriaen
un plazo de 1ano.

Obtener una valoracion
postivaen 8 de cada 10
usuarios para alcanzar
una mejor experiencia de
compra para el 2024.

AY: Falta de creacion de
contenido util para el usuario
(Unicamente estd centrado en
ventas)

A2: Boja tasas de interaccion
en RRSS en comparacion con
la competencia.

D3:Pérdida de confianza en o
experiencia de compra del
cliente en el e-commerce.

Universidad del
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Paraque?

Para qué: Para educar al
consumidor, que conozca las
funcionalidades y beneficios del
producto.

cParaqueé?

Para tener mas reconocimiento de
nMarca en las redes sociales y
obtener mdas personas interesadas
en la compra de electrodomésticos
nMabe por internet.

cParaqueé?

Para mejorar el proceso de
navegacion dentro de la pagina 'y
promover la compra de los
electrodomeésticos.

ORJETIVOS SMART
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y beneficios del producto en un plazo de 6 meses.

EstrategiaNo.1 EstrategiaNo. 2
Crear contenido educativo a traveés Generar blogs informativos/educativos que
de memes evocando la comedia y comuniguen de manera asertiva el uso y
apelando a insights por medio de funcionalidades que tienen los productos,
Instagram. siendo publicados en el e-commerce.
| ‘ | | ‘ |
TacticaNo.1 TacticaNo. 2 TacticaNo.1 TacticaNo.2
Challenge de creacion Generar una comunicacion Generar campanas de Desarrollar campanas de envid
de memes por medio cercana al usuario con un tono descubrimiento por medio  de sms 'y push notification
de concurso con gracioso que demuestre los de mailing que logre llevar  comunicando como optimizar
iIncentivos. testimonios mas comunes en €l trafico al e-commerce. el uso de electrodomésticos.
desconocimiento del uso de los
electrodomeésticos.
|
\ \
Medios pagos y propios Medios propios

" MAPAESTRATEGICOTACTICO



Lograr que 8 de cada 10 clientes nombren a Mabe dentro de las
primeras marcas de la categoria en un plazo de 1afio.

25 Universidad del

y34 Rosario

EstrategiaNo.1

Crear contenidos con
Influenciadores que muestren las
funcionalidades y disefo de
producto por medio de RRSS.

TacticaNo.1 TacticaNo.2

Realizar historias en Realizar una transmision en vivo
iInstagram donde |os donde se muestre el diseno que
INnfluenciadores esten en tiene los electrodomesticos Malbe
su hogar mostrando mostrando las caracteristicas que

como funciona lo tienen.
lavadora y la nevera.
l \
Medios pagos y propios

EstrategiaNo.2
Generar testimonios a través de los nano

influenciadres por medio de Instagram y
Facebook.

TacticaNo.1 TacticaNo.2

Desarrollar videos desde las Realizar campanas por medio de
redes sociales de los las historias de Instagram en
influenciadores donde colaboracion con la marca para
cuenten porque los nmostrar gue Mmas clientes estan
productos de Mabe sonlos compando electrodomeésticos.
nejores del mercado. ‘

Medios pagos y propios

"> MAPAESTRATEGICOTACTICO
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alcanzar una mejor experiencia de compra para el 2024.

EstrategiaNo.1 EstrategiaNo. 2

Ofrecer recomendaciones personalizadas Ofrecer un sitio con un funcionamiento sin
basadas en las necesidades y preferencias fricciones a través de optimizaciones de UX/
iINndividuales de cada cliente por medio del Ul en el e-commerce.

e-commerce.

TacticaNo.1 TacticaNo.2 TacticaNo.1 TacticaNo.2

A través de modelacion Por medio de correos electronicos  Implementar acciones Generar contenido por medios

de data mostrar Y SMs enviar contenido dentro del sitio que vuelvan  del newsletter que edugquen all

contenido relevante. personalizado de acuerdo alas mas friendly la experiencia  consumidor en el uso de
preferencias del usuario. de compra. herramientas que dispone malbe

‘ para los usuarios, para enriquecer
‘ el proceso de compra del

Medlios propios COHSUmIdCl)I’.

Medios propios

" MAPAESTRATEGICOTACTICO
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OBJETIVONo.1

Lograr que 5 de cada 10 personas conozcan las funcionalidades
y beneficios del producto en un plazo de 6 meses.

HORIZONTE

Cada mes a partir de la fecha de lanzamiento de la
estrategia.

DEFINICION

Personas que conocen las funcionalidades y beneficios del
producto.

LINEABASE
N/A

VARIABLEOATRIBUTO Producto y Funcionalidad 1.Nevera: Ahorro de energio, no frost y modo viaje

Atibuto 2. Lavadora: Ahorro de agua y energig, cuidado de las prendas, ciclos de
lavado 3. Aires: Capacidad de enfriamiento, Ahorro y conectividad.

ESCALA INSTRUMENTO

Razon Encuesta

NOMBRE CATEGORIAS

Todas las categorias: aguellos que nombraron todas las funcionalidades y
beneficios del producto. Algunas categorias: aquellos que nomibraron
correctamente del 50% al 80% las funcionalidades y beneficios. Pocas
categorias: agquellos que nombraron correctamente del 0% al 49% las
funcionalidades y beneficios.

RANGO
Max: 5/10 y Min: 4/10

PREGUNTA
Describa cada una de las funcionalidades y beneficios de
las neveras, lavadoras y aires malbe.

FORMULA
(Personas gue obtuvieron todas las Cotegorios/10) X100.

Universidad del

rio

INDICADORES
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OBJETIVONo.2 HORIZONTE
Lograr que 8 de cada 10 clientes nomibren a Mabe dentro de Cada mes a partir de la fecha de lanzamiento de la
las primeras marcas de la categoria en un plazo de 1 ano. estrategia.
VARIABLEO ATRIBUTO DEFINICION
Variable N/A
ESCALA INSTRUMENTO
Razon Encuesta
NOMBRE | CATEGORIAS
Personas que nombren a male en las primeras marcas de N/A
la categoria.
LINEA BASE PREGUNTA
N/A Nomibre las 3 primeras marcas gque se le vienen a la mente
en linea blanca.
RANGO FORMULA
Max: 8/10 y Min: 6/10 (Clientes que nombraron a Mabe / Total de clientes) X100.

mabe INDICADORES



OBJETIVONo.3

Obtener una valoracion postiva en 8 de cada 10 usuarios para
alcanzar una mejor experiencia de compra para el 2024.

HORIZONTE

Cada mes a partir de la fecha de lanzamiento de la
estrategia.

VARIABLE O ATRIBUTO DEFINICION
. Una mejor experiencia de compra se traduce en una
Atributo 2 . i
valoracion positiva de la navegavilidad.
ESCALA INSTRUMENTO
Razon Encuesta
NOMBRE CATEGORIAS

Personas que obtengan una mejor experiencia de compra
en el e-commerce.

Valoracion positiva = 8 a 10, Valoracion Neutra b a7,
Valoracion negativa 1 a 4.

LINEABASE PREGUNTA

N/A ¢COmMo considera usted su experiencia de compra a través
del portal web de Malbe?

RANGO FORMULA

Max: 8/10 y Min: 6/10

(Clientes que nombraron positivamente a Mabe [ Total de
clientes encuestados) X100.

mabe

Universidad del

rio

INDICADORES
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® Linea de servicio al cliente nacional: 01-8000-516464 - A?‘ Rosario
® Linea de servicio al cliente Bogotéa: 6015801165

® Linea de WhatsApp: 3122100100

® Chat bot dentro del e-commerce

® Correo electronico: servicio.colombic@malbe.com

® Mds informacién en la pagina web: https://mabeglobalcom/es_CO/servicio-mabe, aqui
se puede encontrar la garantia, especificaciones y componentes de cada
electrodoméstico que vende Mabe.

® Solicitud de instalacion, reparacion o mantenimiento:
https://aa.mabeglobal.com/solicitud-servicio-mabe/?utm _source=sitio_web&utm _medi
um=seccion_servicio&utm_campaign=solicitud_servicio

® Compra de garantia extendida: https;//aamabeglobal.com/servicio-mabe-xtensa/
® Compra de repuestos y accesorios: https://aa.mabeglobal.com/venta-de-repuestos/
® Canal directo con los marketplaces

Los canales de comunicacion son gestionados en Medellin y responden de acuerdo al
arbol de decisiones, exceptuando los canales directos de los marketplaces.

Las quejas, reclamos o recursos relacionados con cualquier electrodomeéstico se pueden
realizar a través de estos canales, con un tiempo de respuesta de 3 horas laborales.

Actualmente, Mabe Nno cuenta con una encuesta de esfuerzo.

ke aANALES DEATENCION
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: S : @ Personales L@
Funcionadles —— Sociadles Emocionales .&&.

® No tengo tiempo paraira ® Destacarme como el ® Puedo ahorrar tiempo, ® Comprador de valor:
una tienda fisica. comprador inteligente costos y ser mas practico Evaluod distintas ofertas
® Necesito los precios mds (nativo digital). generando satisfaccion de y determind cudl
bajos. @ Mostrar que encontré compra en linea. electrqdomestlco
® Quiero conocer mass mejor relacion calidad y seleccionar.
opciones y variedades. precio. ® Cocreador de valor:
® Puedo comparar @ Resaltar todas las Comportq opiniones 'y
oroductos mdas répido. nabilidades digitales que comento.rlos del producto.
tengo para adquirir los ® Transferidor de valor:
nejores productos. Manejo aspectos

relacionados con el ciclo
de vida del producto.

PERFIL DEL CLIENTE (E-=-COMMERCE)
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Funcionales @;@) Obstdculos

® Diferencia en el producto ® Mucho tiempo en la carga
entregado y el cargado en de la pagina.
la pagina. @ No identificar las

® Medios de pago caracteristicas del
insuficientes o No producto.
encontrar el de mi
oreferencia.

@® No tener stock
NO entender cOmo
comprar.

PERFIL DEL CLIENTE (E-=-COMMERCE)
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- Q
: % G : Inesperada

(
N %

Necesaria EE;

i
@® Recibir el producto ® Llegada de los productos ® Tener nuevas @ Descuentos, cupones,
correcto y en buen estado. en el tiempo pactado. funcionalidades en los beneficios extra.
productos.

PERFIL DEL CLIENTE (E-=-COMMERCE)
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Liniciacién O
T
Familias que estdn empezando un NuUevo \
hogar, tareas del hogar, “se me dano el 7
electrodomeéstico”, “quiero comprar
electrodomeésticos para mi nuevo hogar”,

renovacion del producto.

Esposa que prioriza, la estética sobre
la funcionalidad.

e

amilias jovene

Google, resenas, Youtube, TikTok, redes
sociales, amigos, familiares.

Esposo que tiene mds expertise haciendo
compras por internet y dueno del medio
de pago.

Integrantes del hogar, quien lo manipula y quien disfruta el resultado.

ROLES DECONMPRA

mabe
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Malbe trabajard un modelo de Omnicanalidad para mejorar la experiencia del cliente y optimizar la ge® SE)
comercial, aumentando la satisfaccion del cliente, incrementando el volumen de ventas y generando fidelizacion
con la marca.

La plataforma a integrar es HubSpot por las siguientes razones:

Integracionde Automatizacion Gestion de relaciones Eficienciaen

funcionalidades de marketing con el cliente (CRM) gestion de ventas
Mabe gestionard todas sus Las campanas de correo Seguimiento detallado de A través de la herramienta
actividades desde un solo electronico, la gestion de las interacciones con los de ventas generar un
lugar, mejorando la redes sociales, y lo clientes facilitando lo seguimiento detallado del
eficiencia y reduciendo lo generacion de leads pueden personalizacion de las ciclo de ventas, la
necesidad de mdultiples ser automatizadas para comunicaciones. automatizacion de tareas
herramientas y sistemas. mMantener una interaccion administrativas y la mejora

constante con los clientes. de la colaboracion entre

equipos dentro de mabe, lo
que resulta en un proceso
de ventas mas eficiente y
efectivo.

Esta herramienta nos ofrece una serie de beneficios e integralidad en la gestion de clientes que apoyan en la operatividad de lo
gestion de clientes.

" GESTIONDEPLATAFORMAS
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®

@ Modelos de atencion Mabe

Modelo reactivo Modelo presencial Modelo mediado
por tecnologias
El cliente se comunica con las lineas Malbe presta por medio del Dentro del e-commerce de Mabe se
de atencion que tiene el e-commerce e-commerce programacion de servicio cuenta con un chat donde se puede
de Malbe para resolver cualquier técnico para resolver las fallas del hablar con un agente, también se
iInconveniente o duda que tengan con producto. cuenta con una linea de WhatsApp vy
el producto. redes sociales.

MODELOS DE ATENCION



Nivel ]

INncidencias bdsicas
(preguntos generoles)

Nivel 2

Nivel técnico mas
especializado
(Problemas reales

Nivel 3,4y5

Especializado en el area
de sjstemas y servidores
6VISITEC§ poresencial,
servicios técnicos
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Responsables: Lineas de atencidon y de servicio, whatsapjp, chatbot, correo electronico.

Alcance: Tiempo de entrega de los productos, fechas y tiempos de instalacion, solicitud de mantenimientos,
errores en pasarela de pago; servicios de la pagina web, compra de producto en el ecommerce sin stock.

Responsables: Linea de atencidon personalizadag, técnico especializado.

Alcance:
e Dano producto: De acuerdo al diagndstico realizado en la llamada, el técnico llevard el repuesto que
posiblemente es el susceptible de cambio y definird si se cambia el repuesto o todo el producto.

e Entregadel electrodomeéstico: En caso de superar los tiempos estimados para la entrega del producto, se
escala al drea especializada de distribucion que valida las posibles anomalias y las soluciones para el cliente.

e Errores pasarelade pago: Si un medio de pago no funciona correctamente en nuestro e-commerce, el cliente
debe enviar un correo especificando su problema. Luego, se redirige su solicitud a las dreas comercial, de servicio
al cliente y de pasarela de pago. Una vez solucionado el problema y admitido el medio de pago en nuestra ‘lista
verde', se contacta directamente al cliente para informarle que ya puede realizar el pago.

® Errores en stock del producto: Al realizarse el débito en el medio de pago vy el producto por problemas de
actualizacion de la pdgina no tenga stock, se ofrece un sustituto y si el cliente no estd de acuerdo se genera la
devolucion del dinero.

Responsables: Linea de atencion personalizada, técnico
especializado y distribuidores.

Alcance:
e Dano producto: De acuerdo al diagndstico realizado en la llamada, el técnico llevard el repuesto que
posiblemente es el susceptible de cambio y definird si se cambia el repuesto o todo el producto.

NIVELES DESOPORTE
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Peticion
Requerimientos del cliente como el envio de su factura

electronica y guia de envio la cual tiene solucion dentro de
2 dias hdbiles y es enviada por correo electronico.
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Inconformidad del cliente por no funcionar correctamente
un medio de pago en el e-commerce; alli el cliente debe
enviar un correo especificando su problema, esto pasa al
Area comercial, servicio al cliente y pasarela de pago para
ponerlo en una lista verde donde se admite el medio de
Pago, se llama al cliente directamente para informarle que
ya puede realizar el pago.

@ Reclamo

Inconformidad con el estado de entregag, con la manera en
que entregan el producto y fallas en la funcionalidad. Para
solucionar estas inconformidades el cliente se comunica, se
pasa al servicio al cliente, se realiza visita y de ser necesario
se hace cambio del electrodomeéstico.

mabe

PROCESODERADICACIONP

Sugerencia ()

El cliente escribe por los medios disponibles que tiene Malbe,
se recibe la sugerencia y se pasa al drea de servicio al
cliente.
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2 dias habiles

Call center .
l tES g e Se le envia la
> Peticion gleileilole) . ——| informacién \
por el call solicitud a
. oy por correo
center omercial/logistic
1 dia habill
Se comunica Servicio lo Comercial Se resuelve Se comunica l
—— Queja o SEriE eleva con eleva con el ——»| al cliente la N
comercial area soporte inconveniente solucion J
Recibir la l ;
Inico » quejao Fin del
reclamo J Proceso
El cliente Se recoge el . Se? gii\e/:l;slzle l
paga el flete producto .
cliente
2-5 dias habiles T T
Si Si Si.
| | Se da

| Diagnéstico sflica ley do__ ¢Llego . ¢Aplica Se realiza l ¢Aplica Moo Scl’.'”C'O”.a'

g EET telefénico retracto © averiado? © garantfa? visita técnica garantia? Sl Sl

cambio de

producto

Las
sugerencias
. mas
»| Sugerencia ——» SolEHlL relevantes se
9 sugerencia
elevan con
legal +
comercial

mabe SISTEMA PORS
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Recepcion
de

Diferentes Recepcion Recepcion :
Reviews i f f Llamada il
Front Chat bot de client medios de de guia de guia it gufa de
e clientes con pagos y por por eleionica entrega encuesta
ubicacion pasarelas Whatsapp Whatsapp de
satisfaccio

Dia
siguiente

1 dia hébil

- .
ERP SAP, Cargue de R Sistema Integracion Recepcion [ Sistema
Back cargues de teid Cargue de Integracion Facturador de gestién tfansportadora de gufa HEITERENS de envio

) 9 . conteido coberturas de electronico g P i 9 de entrega de
inventarios enroquecidg de por y

pasarelas inventarios Whatsapp A encuiesta

y Higitalizacio
onfiguracion de
de medios domprobantes

Visita

Contactos

por pagina técnica,
web, cambio de
teléfono o producto o

asesoria

correo

N
Call center Call center
y CRM y CRM
recibe el resuelve el
PQR PQR con
areas

mabe
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Metricas derelacion conlosclientes

A

CSAT CES NPS
Customer Satisfaction Score Customer Effort Score Net Promoter Score

El indice de satisfaccion del cliente Readlizaremos esta encuesta de esfuerzo Integraremos la encuesta de

debe ser inmediatamente después de CON UN pop up 3 Minutos después de recomendacion luego de realizar la

realizar la compra en el e-commerce. gque el cliente ingrese al e-commerce. Lo compra en el con el finde dara
intencion la desarrollamos para medir el conocer d nuevos clientes los
esfuerzo de los clientes para encontrar productos y beneficios que tenemos
los electrodomésticos dentro del dentro del e-commerce.
e-commerce Mabe vy la experiencia que
han tenido en la navegacion.

mabe

METRICAS DEL SERVICIO
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Encuestapormetrica

CSAT CES NPS

Customer Satisfaction Score Customer Effort Score Net Promoter Score

mabe e mabe o mabe %)

¢Qué tan satisfecho estd con el proceso ¢Qué tan dificil fue encontrar el producto ¢Recomendarias nuestra pagina web
de pago y finalizacion de la compra? que estas buscando? para comprar electrodomésticos?

00000 00000

¢Qué tan satisfecho estd con su
experiencia general de compra en nuestro
sitio welb?

00000 0000000 0000000000

ENCUESTA

0000000000

¢Qué tan dificil fue comprender la ficha ¢Como callificarias la experiencia de
técnica de los productos? compra dentro de la pdgina web de 1a10?
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cQué tan satisfecho esté con el proceso de pago y finalizacion de la
compra?
Totalmente Totalmente
insatisfecho satisfecho
] 2 3 4 5
Respuestas 38 2 6 4 10

cQueé tan satisfecho estd con su experiencia general de compra en
huestro sitio web?
Totalmente Totalmente
insatisfecho satisfecho
l 2 3 4 5
Respuestas 10 3 5 38 4

Customer Satisfaction Score

" RESULTADOS ENCUESTA
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é¢Qué tandificil fue hacer paraencontrar el producto que estas
buscando?
Muy dificil Dificil Aceptable Facil fEé(’g“equomente
1 2 3 4 5
6 7 6 6 5
Respuestas

87

¢Qué tan dificil fue comprender la informacion proporcionada sobre los productos
(descripciones, iméagenes, especificaciones técnicas, etc.)?

Extrerr;lcitf?lglmente Muy dificil Dificil Aceptable Media Facil Extremf%iciulmente

] 2 3 4 5 6 7

Respuestas

CustomerEffortScore

105

" RESULTADOS ENCUESTA
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Net PromoterScore

RESULTADOS ENCUESTA

éRecomendarias nuestra pagina web para comprar electrodomésticos?

0 ] 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Respuestas 3 5 0 2 0 o) 4 4 6 4 2
Entre /5%y
100% Excelente
Entre 50%y 74%| Muy bien
Entre 0% y 49%| Razonable
Entre —100/03{(; Malo

¢Como cdlificarias la experiencia de compra dentro de la pagina web de 1a 10?

0 ] 2 3 4 5 6 7/ 8 9 10
Respuestas 3 4 4 0 2 0 ] 8 4 3 ]
Entre /5%y
100% Excelente
Entre 50%y 74%| Muy bien
Entre 0% y 49%| Razonable
Entre —100/03{(; Malo
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¢Qué tan satisfactorio estas con la
respuesta brindada?
Aplica para quienes usaron el chatbot.

cFueron claras las caracteristicas de los
productos para realizar tu compra?

3 £ OO

mabe

ENCUESTAS DEVALORACION
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Metricas paraevaluarlagestiondelos asesores de atencion

Nos enfocaremos en el comercio electronico de Malbe, donde los usuarios pueden gestionar de manera autbnoma todo el proceso de
compra. Vamos a analizar métricas clave para mejorar la eficiencia de estos procesos de comprag, soportados en la revision de o
Analitica Web a través de Google Analytics.

Ticket promedio Tasa de rebote Usuarios Duracion promedio Paginas por sesion
en la sesion
Monitorear y optimizar el Mostrar por medio del Evaluomos los nivelesde |  Analizamos el tiempo Interaccion de los
ticket promedio es crucial | indicador el porcentaje trafico que se obtienen mMedio que los usuarios usuarios dentro de la
para maximizar los de visitantes que de las diferentes fuentes pasan interactuando web de male,
Ingresos, mejorar la acceden al ecommerce | de tréfico (Organico, con una categoria 'y proporcionando insights
experiencia del cliente y de Mabe y la ganados, pagos) y producto en especifico valiosos para mejorar lo
optimizar la gestion de abandonan sin también la calidad de para revisar el interés o experiencia del usuario,
ingresos del e-commerce. | interactuar mas conella. | cada uno de ellos. dificultad en encontrarla | incrementar las ventas y
Esto permite evaluar la informacion requerida. optimizar la efectividad
relevancia del contenido, del contenido.
a usabilidad del sitio, o si
OS visitantes encuentran
O gque estan buscando
rdpidamente.

Cada una de estas métricas se evalla en tiempo real con el propodsito de optimizar y colaborar con los equipos de andlitica, medos
pagos y desarrolladores, con el objetivo de enriquecer y mejorar continuamente la experiencia de compra.

mebe ATENCION / AUTOSERVICIO
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; Cada cuanto haces
> ¢ > Cada semana Estas son las ofertas c icat
do? - omunicate con un
mercado? especiales que  ——>
asesor

tenemos para ti

-
q

N
A,

| i

Si

; Cada cuanto haces Estas son las ofertas i Requieres ayuda con algo
> ¢ morcado? »  Cada 15 dias especiales que | —— > ¢ adicignal’7 9
: tenemos para ti :

A4

A4
®
(9]
A,

No——>» Fin del flujo >

» Asesoria para ventas > Refrigeracion > (;_Cuantas personas
viven en tu hogar?
4
Mas de 6 personas 5| ¢Cada cuanto haces > Cada mes
mercado?
. Escribe la referencia Muestra informacion ¢ Requiere
Hola soy Mabel tu " . > Garantia > > PO — TR . No -
asistente virtual ¢ En qué . Iililgst:gid;;ises N Comun;csaerss;con un de tu producto sobre la garantia alicitar garantig? _— —
puedo ayudarte? 9 P / \,\
Fin del flujo <
/
—_ ,/
Recuerde que puede comprar Agenda tu visita
sus repuestos por medio de los P
> Repuestos > L . R técnicaen el
siguientes métodos: Link, siguiente link:
teléfonos de contacto. 9 ) Si

Te comunicaremos
No—>|  con un asesor
especializado

¢ Resolvimos tu
inquietud?

Asesoria para N Seleccione la opcién N Instalaciones
soporte deseada - —
Muestra informacion
| Escribe la referencia | sobre la instalacion ¢ Requiere solicitar .-
> e . ‘o No
de tu producto (coberturas, costos y instalacion? /
T&C) ( ) .
1 Fin del flujo «——
g Si
( Fin del qujo\<7 v
/ Agenda tu visita
técnica en el
siguiente link: Si
. . Te comunicaremos o
} Se muestra el estado / ) Te comunicaremos ¢Resolvimos tu con N Be0s0r —
N Ingrese su ndmero de la compra y ¢Resolvimos tu > inquietud? No >
»| Tiempos de entrega > X > . > o No———>| con un asesor q : especializado
de pedido tiempo estimado de inquietud? alizad P \
entrega especializado \ Fin del flujo /\" ¢
> Efecty
Si
N ) -
> Tarjeta de crédito Lee el siguiente . Resolvimos tu Te comunicaremos
» instructivo de como ————>» ¢ inquietud? No—>  con un asesor
) ) agar : especializado
Problemas con la .| Seleccione el medio pag P
pasarela de pagos d de pago
PSE
>
Diligencia el Te comunicaremos / \
> » formulario en el > > Fin del flujo )

AUTOMATIZACIONDEILAATENCION

PQR
i - con un asesor
siguiente link \\ /

mabe
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Se dirije al K N
ecommerce y termina  Finaliza el proceso de
con el customer “\ mailing A

journey \\ /

Si
Si
Y
¢ El cliente abrio e Se envia un segundo « ¢ El cliente abrio e Se le envia un tercer Marcar como no
0 No—— > . > o No—> . L
mail 7 mail mail correo interesado y finalizar

Se le envia un mail
con productos
complementarios a su

compra en oferta
A

Si
Daunnicita
. . _ Se envia correo de . _ Se le envia un Se le envia un tercer
Flujo de correos Cliente realiza la bienvenida y ¢El cliente abrio e segundo correo correo Marcar como no
L. > > . .y > . No—>» No—> : . .
electrénicos compra explicacion del mail? Cuerpo del correo: Cuerpo del correo: interesado y finalizar
producto Sabemos que no iNo nos olvides!

te quieres perdes Decubre un mundo

nuestras ofertas. mabevilloso
Aqui te mostramos comprando nuestros
mas descuentos electrodomésticos.

especiales.

mabe
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Preguntas frecuentes

cCuanto tiempo tarda en llegar mi pedido?
El despacho se realiza dentro de las 24 horas hdbiles tras confirmar el pago. La entrega tarda de 1a b dias hdbiles, segun laregion.

éPuedo devolver o cambiar un producto si ho estoy satisfecho?
Si, puedes devolver o cambiar el producto dentro de un plazo determinado para un reembolso 0 cambio.

¢Ofrecen garantia en los productos?

Si, todos nuestros productos cuentan con la garantia oficial de Malbe en Colombig, cubriendo defectos de falbricacion por un periodo
especifico. También ofrecemos servicio de atencidn al cliente para resolver cualquier problema.

cOfrecen servicio de instalacion para los electrodomeésticos?
Si, ofrecemos servicio de instalacion. Puedes consultar los detalles y costos adicionales de este servicio al momento de realizar tu compra.

éLos productos son huevos y originales?

Si, todos los productos gque vendemos son completamente nuevos y originales, garantizando la mejor calidad y confiabilidad para
nuestros clientes.

mabe

PREGUNTAS FRECUENTES
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Preguntas frecuentes

éCudles son los métodos de pago aceptados?
Aceptamos tarjetas de crédito, débito, transferencias bancarias y pagos en efectivo a través de plataformas como PSE.

¢Como puedo contactar al servicio al cliente en caso de tener alguna pregunta o problema?

Puedes contactar al servicio al cliente a través de los canales de comunicacion en nuestra tienda oficial de Malbe. Estamos aquipara
ayudarte.

En el e-commerce de Mabe Colombia actualmente no hay una seccidon de preguntas frecuentes disponible. Para abordar
esta situacion, se iImplementard una estructura similar a la de Mabe México: se ubicard en todas las pdginas de destino o
landings, al final, mediante un llamado a la accién (CTA) titulado "preguntas frecuentes’, que redirigird a los usuarios a lo
pAgina correspondiente con dicho contenido.

mabe

PREGUNTAS FRECUENTES
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Descuentos por compras repetidas:

Caracteristicas:

Cada compra realizada por el cliente en mabe contribuye a acumular beneficios en forma de descuentos
aplicables directamente en futuras adquisiciones de electrodomeésticos Mabe y también a proporcionar una
experiencia personalizada. Esta personalizacion se basa en el historial de compras de cada cliente,
asegurando gue los descuentos ofrecidos sean relevantes y atractivos.

Beneficios:

Los descuentos por lealtad aumentan con el volumen de compras, recompensando asi la fidelidad del cliente.
Ademas, se proporcionan premios exclusivos gue permiten acceso a productos especiales y promociones
limitadas, asegurando una experiencia Unica y valor anadido. Por Ultimo, los clientes disfrutan de una
experiencia mejorada con soporte preferencial y acceso prioritario a eventos y lanzamientos, garantizando un
servicio excepcional y oportunidades exclusivas.

Formas de Acceso para el Cliente:

Para acceder al descuento es necesario que el cliente:

® Realice la compra del electrodoméstico para acceder al descuento o codigo redimible que se acumulan
automadticamente.

@® Realice un proceso de registro en linea iniciando sesion.

@® Redimir el descuento, permitiendo su canje de manera sencilla al momento de efectuar una compra
Unicamente en linea (Compros en el e-commerce) a través de codigos o cupones.

mabe

PROCGRAMA DEFIDELIZACION
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Mabe+

Caracteristicas
Existirdn niveles de Memlbresia relacionados ast:

® Bronce: Al registrarse y realizar la primera compra.

® Plata: Acumulaciéon de compras superiores a $1,000,000 COP al ano.

® Oro: Acumulacion de compras superiores a $5,000,000 COP al ano.

® Platino: Acumulaciéon de compras superiores a $10,000,000 COP al afo.

Los niveles estardn con compuestos por puntos a partir de las compras realizadas en Mabe:

@® Bronce: 1 punto por cada $10,000 COP.
® pPlata: 1.5 puntos por cada $10,000 COP.
® Oro: 2 puntos por cada $10,000 COP.

® Platino: 3 puntos por cada $10,000 COP.

mabe

PROCGRAMA DEFIDELIZACION
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Beneficios

Descuentos exclusivos:

Bronce: 5% de descuento en productos seleccionados.
Plata: 10% de descuento en productos seleccionados.
Oro: 15% de descuento en productos seleccionados.
Platino: 20% de descuento en productos seleccionados.

Acceso a ofertas anticipadas:

Todos los niveles reciben notificaciones anticipadas de ventas y promociones especiales.
Eventos exclusivos para miemioros oro y platino.

Invitaciones a lanzamientos de nuevos productos.

Instalacion gratuita:
Instalacion gratuita para productos comprados por miemioros oro y platino.

Garantia extendida
Extension de la garantia oficial por un ano adicional para miemiros platino.

mabe
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Registro enlinea:
Los clientes pueden registrarse en el programa Malbe Plus a través del sitio web oficial de Mabe Colombia. El

registro es gratuito y automatico con la primera compra.

Acumulacion automatica de puntos:
Los puntos se acumulan automaticamente con cada compra readlizada en la tienda oficial y se reflejan en o
cuenta del cliente.

Aplicacion movil:
Los clientes pueden gestionar su cuenta, verificar sus puntos y acceder a beneficios exclusivos a través de a
aplicacion movil de Malbe Plus.

Comunicacion personalizada:
Los miemibros recibirdn correos electronicos personalizados y notificaciones a través de la aplicacion movil
sobre sus beneficios, saldo de puntos y ofertas exclusivas.

Atencion al cliente:
Los miemlbros pueden contactar al servicio de atencion al cliente para cualquier consulta relacionada con el
plan de fidelizacion a través de los canales habituales.

PROCGRAMA DEFIDELIZACION

mabe




' 21T HWOMF W IGOR A KPRDL I

—— ,.




: Universidad del
B

3534 Rosario

Lo que amo hacer

Bailar

Viajar

e . Familia
Transmitir ideas Dormir

Reir
al mundo Manualidades

Daunnis Quintero

Andilisis:
Mi IKIGAI se alinea parcialmente con el proyecto en
desarrollo del e-commerce de Mabe, porque es crucial
educar a los clientes sobre los beneficios de lo digital,
Implementando un servicio al cliente asistido para asesorar
) a quienes no estan familiarizados con la tecnologia. Quiero
que la empatia se refleje en contenido que responda a las
necesidades de los clientes y en politicas amigables de
devolucion y garantia. Utilizar el storytelling para mostrar
cOmMo los productos de Mabe mejoran vidas me ayuda a
cumplir mi deseo de contar historias. Finalmente, una
estrategia de marketing digital integral que abarque SEO,
SEM, redes sociales y publicidad me permite construir una
comunidad para fortalecer la marca, alinedndose con mi
pasion por el marketing digital.

Por lo que me pueden pagar

Contar Historias
Estrategias Marketin
Manejo de redes sociales
Comunicacion corporativa
Periodismo

mabe IKIGAI
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Lo que amo hacer
Incentivar el Ejercitarme, romper mis
crecimiento limites, aprender nuevas
y bienestar cosas, viajar

personal

Santiago Gonzalez

Andilisis:
) El IKIGAI se alinea en el punto en el que Malbe ofrece
soluciones para el hogar a través de los canales onling, trata
de llevar soluciones (por medio de electrodomésticos), que
logren facilitar la vida que llevan las personas en el hogar,
sin emlbargo, me gustaria poder trabajar en algo gque logre
Incentivar de una manera mas directa una mejora en la
salud de las personas.

Por lo que me pueden pagar

Crear estrategias de
ventas a traves de medios
online

mabe

IKIGAI



Compartir y vivir
en conjunto
experiencias _
que nutran mi
vida y las
personas que
me rodean.

mabe

Lo que amo hacer
o Mi Familia
Viajar [ Conocer el mundo
Jugar con mi hijo

Por lo que me pueden pagar

Estrategias Marketing
. Manejo de equipos
Ejecucion de: Planeacion,
implementacion,
Seguimiento y optimizacion
de campanads paid media.

Universidad del
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Oscar Mendoza

Andlisis:

Mi IKIGAI se alinea al proyecto integrador en el cual se
enfocan los esfuerzos de desarrollar el ecommerce de
Mabe, aplicando mis conocimientos y potencidndolos con
todo lo aprendido, aprovechando el acompanamiento vy
conocimiento de mis companeros.

IKIGAI
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Lo que amo hacer
Familia
Rodearme de nuevas Vigjar
experiencias que me Cine/series
ermitan transmitir y Disenar
aprender nuevos

conocimientos

Carolina Salas

Andlisis:

Mi IKIGAI se relaciona con el objetivo que hemos planteado
para posesionar el e-commerce de Mabe a través de mi
experiencia en el marketing digital con el fin de que MmAas
personas conozcan gue existen muy lbuenas opciones pPara
realizar compras por internet.

Por lo que me pueden pagar

Manejar redes sociales
Disenar
Crear estrategias
Comunicar

mabe

IKIGAI
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[
@ :Que?
Puntos
Garantias extendidas
Codigos de descuento
Mantenimientos
Instalaciones
Tutoriales

cComo?
Programa de fidelizacion
Confianza

o
¢Por que?
Facilitamos la conexidon de nuestros clientes y Ios momentos
en el hogar

CIRCULODEORO

mabe
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En Mabe, sabemos gque la confianza y la tranquilidad en tu hogar
son fundamentales. Por eso, hemos creado Mabe Plus un programa
de fidelizacion exclusivo gue no solo te premia, sino que también
transforma tu experiencia de compra en algo incomparable. A
través de un enfoque personalizado y un profundo andlisis de tus
necesidades, encontramos la mejor manera de mantener tus
electrodomeésticos en optimas condiciones, garantizando su
Maximo rendimiento. Con nuestra garantia extendida, te ofrecemos
la seguridad de que tus productos estardn protegidos por mas
tiempo; también, tenemos descuentos exclusivos, mantenimientos
e instalaciones permitiéndote disfrutar del confort y la innovacion
gue solo Mabe puede ofrecerte.

mabe

STORYTELLING
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Mecanismo de participaciass

Existir&n niveles de Memlbresia relacionados asi:

® Bronce: Al registrarse y realizar la primera compra.

® Plata: Acumulacion de compras superiores a $1.000.000 COP al ano.

® Oro: Acumulacion de compras superiores a $5.000.000 COP al ano.

® Platino: Acumulacion de compras superiores a $10.000.000 COP al afo.

Los niveles estardn con compuestos por puntos a partir de las compras realizadas en Mabe:

@ Bronce: 1 punto por cada $10.000 COP.
e Plata: 1.5 puntos por cada $10.000 COP.
@ Oro: 2 puntos por cada $10.000 COP.

@ Platino: 3 puntos por cada $10.000 COP.

Cada punto equivale a un valor de $100 COP.
Ejemplo: Por una compra de $1400.000 se acumula 140 puntos.

® Al mmomento de registrarse en la pagina de Mabe Plus, el cliente delbe ingresar el nUmero
de serial del producto para acumular los puntos.

PORTAFOLIO

mabe
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Beneficios

Descuentos exclusivos:
® Bronce: 5% de descuento en productos seleccionados.
® Plata: 10% de descuento en productos seleccionados.
® Oro: 15% de descuento en productos seleccionados.
® Platino: 20% de descuento en productos seleccionados.

Acceso a ofertas anticipadas:
® Todos |los niveles reciben notificaciones anticipadas de ventas y promociones especiales.
® Fventos exclusivos para miemlbros oro y platino.
® |nvitaciones a lanzamientos de nuevos productos.

Instalacion gratuita:
Instalacion gratuita para productos comprados por miemibros oro y platino.

Garantia extendida
Extension de la garantia oficial por un ano adicional para miemlbros platino.

mebe PORTAFOLIO
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Realizaremos una péagina web la cual estard
enfocada al programa de fidelizacion llamado
Mabe Plus, donde |os clientes que compren
nuestros productos podrdn registrarse y ver los
codigos de descuento, servicios de
nMantenimiento e instalacion y tutoriales que
pueden obtener.

mabe

DOMINIO
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(3 GoDaddy

Contactanos Blog Ayuca

B jAhora puedes pagar tus productos de GolDaddy hasta en 12 meses! Obtener mas informacidn

Iniciar sesidn ~ h=)

Fl dominio esta enfocado en
la campana de fidelizacion

@

mabeplus.com.co QL " Continuar | &% Comlenza con la Busqueda de dominics de |4

Mabe Plus.

I RESULTADOS = FILTRAR 7 FAVORITOS ) HISTORIAL

Las dominios incluyen Proteccian de privacidad gratis para 5i1:|'||1r1.=.'3

O

COINCIDENCIA EXACTA

mabeplus.com.co
$ 19,99 /aiio

Agregar al carrito

Porque es genial: "Plus” es una palabra clave de alto valor que tiene un precio de
venta promedio de 52.273.00.

HAT UN PAGQUETE ¥ AHORRA 84%

I"I'IElJEp|LI5|.E'|ZGrE|+ .org +|.net|+ .xyz

$ 20,57 414996

par el primear ar"aE'

Porgue es genial: Protege tu negocio de imitadares registrando estas terminaciones
populares: STORE. ORG, MET, XY.Z.

"

mabe

DOMINIO
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BANDEJA DE ENTRADA >

Buscar Signos Distintivos

Introduzea el nomero de expediente de la solicitud para realizar una bisqueda simple.
Para una bisgueda mas detallada, seleccione Blsqueda Avanzada y estaran disponibles ma

° Criterio de busqueda

Numero de expediente

s griterios de bisgueda

':U,. j Comercio,
“' Industria y Turismo

Salir M e

gl

Certificado de Registro N©

Denominacion

P2 SR N
i-::l—_i—'l|-i_l"-|! COITG COET o DS CiEl et r,—|--h|"--,-| :".,.-.r-; -_'.l,:-.ﬂ_ =L RS
o |l Tenga an cusnta
ilice AND para realiz LHT
i ~o1a O ' 0 . .
RO PR YL e pusqueda no produjo resultados.
H para realiza
res| {ERD
il ara
i Ler el
LIE mostrara re
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En los siguientes codigos QR
se pueden evidenciar o
profundidad los resultados
arrojados con Mabe y Malbe
Plus. Cabe resaltar que
Mabe Plus no tienen ningun
registro de marca.

Mabe Plus

REGISTRODEMARCA
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e-commerce, ya gque las plantillas, promociones online y copys son similares a los de Mabe.

Electrolux, Haceb y Samsung son los 3 competidores mads fuertes en la parte de

Seporte  Para Empresss o v &

Electrodomésticns  Informdtica  Accesorios  SeartThings

1 Entroga — [
: SAMSUNG Thends Oeline A1 Moblls TVEAV

e o L seamearupedids B Emrar {77 Hegnr Hacsl €3 M fmmtiten H

iGee #itds buscondat Cenbral de A = =
= el

= Catepedias Cormpra e comba nhm

"Horno microondas

o Cumpleafios Microondas Haceb p
=N (2T ey v i r < ~Haceb Grill negro 1

gt Los Pr&gﬂcq‘s ; P, | .I 4% IStrﬂte*y ahorra /5

con el cupon” delhogur . _ deto® $].000-000 enla Compl'.__ '-

Celebramos juntos 105 o 2 ; - B e il : .'
de innovacio il‘ i s o ciases | $400.265 de tu Lavadora Sechoq

e Bespoke Al Laundry
. N e
® T @ o .
Oferta Imperdible a ™

SaMsuNg cuenta con un programa de
fidelizacion donde el usuario podrd usar
l0s puntos como parte de pago en las
Proximas compras.

COMPETIDORES

mabe
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Realizamos el mockup del sitio web con el

concepto del programa de fidelizacion Mabe Plus,
aqui podrdn canejar los puntos para obtener los
iCompra, registra, gana! beneficios.

Con Mabe Plus, podras canjear tus puntos
y disfrutar de grandes beneficios.

La plantilla que se uso fue la siguiente

pegiitrats aqu https://pixydrops.com/ogenix/main-html/indexhtml
mabe _
Politica de devolucio i i f;
Giorontia de devalusidn da dincr ; Tor et et 1005 ir:;} Encumnine ool os slsotodamistions Elige I A
comida saludable. ~SSsErtans
== :
cQueé es Mabe Plus? g === @== b °

Mabe Flus, te da la oportunidad de acumular
puntos por los productos que compres en
www.mabeglobalcomeo

£Que beneficios tiene?

Estos puntos son canjaables por descuentos,

senvicios de mantenirmiento, instalaciones, El SigUiente QRI Se puede

garantios extendidas y mas beneficios a los
gue tu puedas occedar por comprar productos

visudlizar todo el home del
sitio web de Mabe Plus.

MOCKUPSITIO WERB

mabe
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Para desarrollar la plantilla para el programa de fidelizacio *gﬁqgﬁﬂﬁaﬂo

tener en cuenta varios elementos clave para el desarrollo y puesta en
narcha de la misma:

Textos Publicitarios (Copys):
Creacion de contenido atractivo para invitar a los clientes a unirse al
programay para comunicar los beneficios.

s
Elige la Descripciones de Recompensas:
comida saludable. - ,
— Textos detallados sobre las recompensas que los clientes pueden obtener,
reglas del programa, etc.
Diseio Grafico:
https://pixydrops.com/ogenix/main-htmi/index.htmi Identidad Visual del Programa

llustraciones:

Graficos personalizados para representar recompensas, niveles del programa, etc.

Fotografia:
Productos / personas que se ofrecen como recompensas del programa.

- ANALISIS PLANTILLA
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Home Tienda -

W Categorias

Hosting
Hosting Reseller

7 5

2 Sune

CodeGuand

+ Acciones

Ver Larmnto

Hosling empresaria

Reglstrar Dominios

Transierir Dominios

1S

Afiliaciones

el

Base de conocimiento Estado de servicios

Configurar

Configure las opciones dessadas v continde para finalizar.

Espacio =n disoo: THEE
Iransferencia: BU0GE

¢

. Diominies soportados: 3
H4 A Subdominios: limitados
= " Cuentas de email: 150
5

A
F v

Cuzntas FTE: lhmitsdas

Bazes de datos: 25

- - - - - - —_
3 10 e Facturacicn

A0 O OP Anua b
Opciones Configurables
= JetBackup Certificados 55L
a aldos gratis - Rema ﬂi-:-.-:-::;::a:isz.._

. = Loy =
LNy 3 s iespesd
ﬁ Gratis; Andvinss/Antimalware ﬁ Senadar Web Litespeed Enterprise
zl msz rapido del merzada
"B kT == -I-i-'_i:“l = L= e . - __.__==
o -l = L .- — - = ol ) - SALSE - —1r—
e P e g o T I- s o g ey oy g e o e - =
—M22 SUS DaEINSS WED Tal Enp2 adir2ntiZa Eforega oo dC0e 08
e iy [ i mLa
[O205 105 MEnSapes
caftaculcut Premium p BAREICSPAR
SOMACUICUE FrEemin 3EIC

a autoinstalador de aplicaciones

@ ;Tizne preguntes? Pongase en contacto con nuestro =quipo de ventas para obtens

ayuda. Finche agui

Sumario de Pedido

H4

Fostng

H4 $300.000C0OF

= @ JerBackup: InCluye respaldas gratis - Remowos
SOCOF

= = Cartificadas S50 551 (candado verde) gara

sus daminios

sOCOP
= m Imunify360: Gratis: Antivirus/Antimalware

SIC0OP
® m LiteSpead: Serador Weld Litespeed
Enterprise (El més rdpido del mercada)

fcop

» & Construmor Ladnoamérica Host ng Crge sLs
DEginas web facilmene

£QCOF
= = MailChannels. Garantiza la e TCrega £o Makle
de vadas lod mendajes

SOCOF
» = Softsoulows Presnivmc Autoinstalador de
spliceciones

sALOF
» m MagicSPAM: Filtro para &visar cameos no
dessadas

fQCDF
Costa de Instalscicn 0CoOpP
Anual: 300 Q00 DF

$300,000COP

ImpaTE a |3 Fedha
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El Hosting y certificado de SSI,
viene desde la pagina de
Latinoamerica Hosting que Nos
ofrece estos servicios juntos de
nManera anual.

HOSTING +SS|1
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Se conecta con la pagina de www.mabeglobal.com.co, su
funcidon es gestion de inventarios, contenido, facilita lo
facturacion, todos los cambios que se realizan dentro del
ecommerce se realiza a través de este proveedor garantizando
todo el frontend (banner, imagenes, copys).

SAP Commerce Cloud

mabe

PLATAFORMA
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A=A Mercado pago Rl PayU PayU
pPago 7
Pasarela principal Forma de financiamiento Pasarela backup
3,5% 3% 3,49°%
O 70 o y o
comision sobre comision sobre comision sobre
transacciones transacciones transacciones

" DASARELA DEPAGO
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Marketing de Afiliados % Aﬁ Rosario
Crear un programa de dfiliados para influencers y expertos en tecnologia®y hogar que

promuevan productos como refrigeradores y estufas. Un blog de cocing, por ejemplo,
podria resenar un horno de Mabe y usar un enlace de dfilicdo que dirija al ecommerce
de Mabe. El dfiliado recibiria una comision por cada venta realizada a través del enlace,
lo que incrementa ventas y refuerza la confianza mediante recomendaciones.

Brokers

Los brokers pueden actuar como intermediarios entre Malbe y cadenas de distribucion,
tiendas especializadas o grandes plataformas como Amazon. Un broker podria facilitar
acuerdos para gque Mabe coloque sus productos en mercados internacionales (donde
aln no tiene presencia directa) optimizando la logistica y la penetracion en nuevos
mercados. Ademdads, podrian negociar términos favorables para la inclusion de los
productos Mabe en campanas promocionales o paguetes de oferta.

Publicidad

Fortalecer las campanas publicitarias utilizando datos de comportamiento paro
personalizar anuncios en redes sociales, Google Ads y YouTube. Por elemplo, mostrar
anuncios especificos de productos a usuarios interesados a través de remarketing.
También reforzar el reconocimiento de marca con campanas tradicionales en
television y radio.

MODELOS DENECGOCIO
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Ventas por Ecommerce 2 Rosario
Optimizar la plataforma de ecommerce implementando una experiencia de usuario
personalizada, ofreciendo productos recomendados basados en las busquedas

previas y el historial de compras del cliente. Fortalecer también las funcionalidades de
realidad aumentada para gue los clientes puedan visualizar cOmo se veria un
electrodomeéstico en su cocina o sala antes de comprar, mejora la experiencia de
compra y reduce la tasa de devolucion.

Suscripcion

Ofrecer un servicio de suscripcion para el mantenimiento regular de electrodomeésticos,
como revisiones anuales de refrigeradores o limpieza de sistermas de ventilacion en
secadoras. Los clientes pagarian una tarifa mensual o anual por el servicio, lo que
garantiza ingresos recurrentes para Mabe y asegura que los electrodomeésticos
funcionen de manera optima, prolongando su vida Util y aumentando la satisfaccion
del cliente.

Patrocinios

Patrocinar programas de cocina en television o en plataformas digitales como YouTube,
donde sus electrodomeésticos se utilicen en la preparacidn de recetas. Esto asocia la
marca con la calidad y la innovacion, adicional podria alinearse con valores ecologicos.

MODELOS DENECGOCIO
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Cash Back

7 Implementar un programa de cashback que incentive a los clientes a realizar compras
repetidas en su ecommerce. Por ejemplo, por cada compra de un electrodomestico,
los clientes recibirdn un 5% del valor de la compra en crédito para futuras compras.
Esto puede aumentar la lealtad del cliente, haciendo que regrese al ecommerce para
realizar nuevas compras de productos complementarios o adicionales.

Saas (Software as a Service)

Desarrollar una plataforma de SaaS que permita a los usuarios gestionar y monitorizar
sus electrodomeésticos inteligentes desde una aplicacion. Por ejemplo, los clientes
podrian recibir alertas cuando sea necesario cambiar un filtro de agua o realizar
mMantenimiento preventivo. Ademads, podrian ofrecerse diagndsticos remotos y
actualizaciones de software gue mejoren el rendimiento de los dispositivos, lo que
generaria ingresos recurrentes a través de suscripciones.

MODELOS DENECGOCIO
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Gracias a gue Mabe cuenta con técnicos directos, esta drea de la compania se encargard de realizar la respectiva visita

técnica, instalacion o servicio que se requiera. De igual manerqg, las garantias extendidas servirdn para carnetizar a los
clientes con sus nUmeros de seriales y datos correspondientes para rastrear dicha extension de garantia.

Garantia extendida 3{ Mantenimiento e instalacion % Descuentos

Tiempo: 2 dias hdbiles hasta que

Tiempo: Se redime por anos el técnico haga la visita. .

. Costo: Se afecta el margen del
Costo: 10% del costo del producto Costo: $60.000 costo promedio oducto
por ano Or Visita P

Logistica inversa: Nueva visita

mabe

ENTREGA DEPRODUCTOS
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En el siguiente codigo QR, encontrards en andlisis de
las KPI relacionada con el sitio web del programa de
fidelizacion Mabe Plus.

https://docs.google.com/spreadsheets/d/105ewDdTO7hZTsPQXxJI
0JUWSRZGNTDXCICZI7PHEOzZK  edit?gid=741619512#gid = 741619512

mabe
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Meta Ads - Facelbook e
Meta Ads - Instagram e
YouTube e

Display e

Performance Max e
Generacion de Demanda e
SEM e

Programmatic e

Paid Influencer e

Medios
pagos

e WebSite (E-commerce)
e Perfil Instagram

e Perfil Facebook
Medios e App de conectividad
propios electrodomeésticos

e Email marketing
e ChatBot
® Canalde YouTube

e Social Media Facebook

Medios e Social Media Instagram
e SEO
ganados . Share
® Repost
® Reviews

" CANALES DIGITALES



Vi 2X  Universidad del

y34 Rosario

Integracion de canales digitales: Sincronizar en tiempo real todas las
interacciones del cliente en linea y dispositivos moviles. Esto incluye compras,
consultas de servicios y acumulacion de puntos.

Campanias de marketing multicanal: Desplegar campanas consistentes en
MuUltiples canales (correo electronico, SMS, notificaciones push, redes sociales),
adaptadas a cada segmento de cliente.

Click and collect: Facilitar la compra en linea con recogida en tienda,
iIncentivando con puntos adicionales o beneficios exclusivos.

Asistencia al cliente omnicanal: Ofrecer soporte a través de multiples canales
(chat en vivo, teléfono, redes sociales, email), asegurando respuestas rapidas y
consistentes.

Seguimiento en tiempo real: Permitir que los clientes rastreen pedidos, servicios
y otras interacciones a través de la plataforma "Malbe Plus’.

OMNICANAIL

mabe
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Material POP

Etiquetas y stickers: Colocar etiquetas en electrodomeésticos y productos
entregados para informar sobre "Mabe Plus’ y facilitar la inscripcion mediante
codigos QR.

Tarjetas de bienvenida: Incluir tarjetas en los empaqgques de productos
entregados a domicilio, invitando a los clientes a registrarse en "Malbe Plus’ con
iIncentivos como puntos adicionales o descuentos.

mabe

OMNICANAIL
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Black Friday @— BLACK mabe Aniversario
Esta fecha Comercic)J’I FRID AY LOS aniversarios son

Nos da una oportunidad fechas comerciales

para moximizar ventas y e 2o e hokslome: importante ya que
captar la atencion del que tenémos para ti permiten aumentar
consumidor. @@@/ visibilidad y atraer
de descuen?g Nevera No Frost 267 L OpOrtunl,dOdeS |OOII’OI
en refrigeracion %rgisdlgoéescuento atraer clientes y .
y lavado Alles $2264900 ofrecer las ventajas
- LUV competitivas que
tenemos en el
Lavadora Automdatica merCQdO de
o s gt electrodomeésticos.

34% de descuento
Antes: $3.010.900
Ahora: $1.999.900

—

www.mabeglobal.com.co www.mabeglobal.com.co

" FECHAS COMERCIALES
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En el siguiente codigo QR, encontrards el plan de pauta
relacionado con el sitio web del programa de
fidelizacidon Mabe Plus.

https://docs.google.com/spreadsheets/d/105ewDdTO7hZTsPQXxJI0Ju
WSRZqNTDXCICZ|7PH602k/edit?gid=]865250690#gid =1865250690

PLAN DE PAUTA
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Sebastian Vega y Valentina Ochoa Pardoux

Tipo de Colaboracién: Publicacion de Instagram (Post y Stories) +
Reel en Instagram.

Instagram Post: Post mostrando como Malbe mejora su rutina
diaria con un pie de foto destacando la eficiencia del producto.
Instagram Reel: Video corto y dindmico mostrando un antesy
después de la implementacion del electrodoméstico en su hogar.
Stories: 2-3 Stories que detallan caracteristicas clave del producto.

Metas: Aumentar la visibilidad de Malbe entre familias jovenes y
modernas, enfocandose en la eficiencia del hogar.

INFLUENCERS

mabe
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Microinfluencer: Juan Pablo Gomez (@techomecol)

Tipo de Colaboracion: Publicacion en Instagram (Post y Stories) + Video
detallado en YouTube.

Instagram Post: Publicacion que incluye una review técnica del
electrodoméstico.

Stories: 2-3 Stories que destacan caracteristicas técnicas y ventajas del
producto.

YouTube Video: Video de 10-15 minutos realizando una review detallada de
un electrodoméstico Mabe, destacando su tecnologia e innovacion.

Metas: Posicionar a Malbe como una marca de vanguardia en tecnologio

para el hogar, atrayendo a un publico interesado en gadgets y tecnologio
aplicada.

INFLUENCERS

mabe
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Patrocinado

@ www mabeglobal com

Unete a MabePlus Hoy - Aprovecha

: Patrocinado
Nuestros Beneficlos

® wwwmabeglobal com

Keqistrate en Mabellus y disfruta de descuentos y de

nuestros beneficios. No pierdas esta oportunidad de

Unete a MabePlus Hoy - Aprovecha Nuestros Beneficios

Registrate en MabePlus y disfruta de descuentos y de nuesiros beneficios. No pierdas esta

oblener mas con tus electrodomesticos Mabe. jUnete

ahoral

oportunidad de obtener mas con tus electrodomesticos Mabe. jUnete ahoral

MOVILES COMPUTADOR

mabe

ANUNCIO GOOGLE
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Escanea este codigo QR para encontrar el archivo donde esta el presupuesto.

PRESUPUESTO
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Mabe es una empresa mexicana fundada en 1946 por Egon Mabardi y
Francisco Berrondo en la Ciudad de México. Inicialmente se dedicaba a lo
. fabricacion de muebles metdlicos, pero en la década de 1950 comenzé a
producir electrodomeésticos. A lo largo de los anos, Mabe se consolidé como
P lider en América Latina en la produccién de estufas, refrigeradores y
J lavadoras. En los anos 80, firmé una alianza estratégica con General Electric,
lo que le permitic expandirse a mercados internacionales. Hoy, Mabe es una
marca global reconocida por su innovacion en electrodomeésticos de alta
calidad.

v, ™V
ﬂ.ﬂ

En 1993 Mabe ingresa a Colombia con la compra de la fabrica de neveras en
Manizales de la empresa Centrales. Desde entonces esta se volvid el centro de
produccion de neveras para toda la region Andina.

CONTEXTO /HISTORIA
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Somos una gran familia dedicada a brindar soluciones prdcticas para el bienestar
de los hogares del mundo.

VISION

Ser una empresa solida, en constante crecimiento, con enfoque global y liderazgo en
Latinoamérica, admirada por su gente y sus consumidores.

VALORES

Compromiso: Damos lo mejor de nosotros, cumplimos y estamos orgullosos de pertenecer a la
empresa.

Humildad: Estamos abiertos a escuchar e integrar otras perspectivas en un contexto de aprendizaje
y colaboracion.

Congruencia: Hacemos lo que decimos y decimos lo que hacemos, en armonia con lo que
creemos como empresa. Predicamos con el ejemplo.

Respeto: Reconocemos la dignidad y el valor de las personas asi como del entrorno, y construimaos
relaciones de confianza.

Honestidad: Actuamos con rectitud e integridad.

MISION Y VISION
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e Fuerte posicionamiento en el top of Mind
de refrigeracion.

e Talentoy liderazgo en la industria en
temas de ahorro vy eficiencia.

e Fuerte musculo financiero y produccion
local.

g‘ Oportunidades
4

e Crecimiento de las ventas por internet.

e Innovaciones tecnoldgicas de los
productos.

® Adopcion de nuevas tecnologias en lo
iIndustria, como la |A y la realidad virtual.

“F Debilidades

e Limitada personalizacion de la experiencia
de compra online en comparacion con
competidores mds avanzados en UX/UI.

e Dependencia del trafico pago.

e Baja fidelidad de marca.

® [rosion del valor de marca por lo
promocionalidad.

Amenazds

e Barreras tecnoldgicas para algunos
segmentos de la poblacion que adn no
estan familiarizados con el e-commerce.

e Empresas coreanas liderando el mercado
en segmentos medio-alto.

® Guerra de precios debido al alto nivel de
proveedores en |la industria.

e Alta dependencia de retailers.

L Universidad'del
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APRENDIZAJES DELA INVESTICACION



e Universidad del
_F'_'

S5 Rosario

XX
" ")

Aspecto Haceb Whirlpool Samsung
Utiliza un tono moderno y
Emplea un tono amigable y Se enfoca en proporcionar profesional en su comunicacion.
cercano, con una comunicacion | informacion detallada sobre La marca se enfoca en destacar
gque responde a la familiaridad y | sus productos, destacando iInnovaciones tecnoldgicas y la
Comunicacion confiabilidad. La marca se la durabilidad y eficiencia. Su calidad premium de sus
enfoca en la durabilidad y la comunicacion es solida y técnicqg, | productos. Sus mensajes son
confionza que inspira en el enfocada en los beneficios claros, directos y orientados o
consumidor colombiano. practicos y funcionales. resaltar la funcionalidad
avanzada.
Utiliza redes sociales para Emplea redes sociales para Usa redes socidles pard destacar
tar con la audiencia o educar a los consumidores sobre | o 0 OYHICIDNES Y SAPSTISTIEICS

Cpnlec Snal tonid | e de usuario. Publican contenido
nivel emocional, con contenido el uso y mantenimiento de sus visualmente atractivo que resalto

Manejo de Redes que refleja la vida cotidionay el | productos. Publican contenido caracteristicas tecnolégicas y

Sociales valor de sus productos en el queresponde preguntas | ponaficios del producto. Tienen
hogar. ReoLIlzom pubhc(;mones | frecuentes y ofrece consejos Utlles.| | enfoque en el engagement
thJe ?ues.rondcosos eusoreal | Lainteraccion es mlos tecnico mediante concursos
y testimonios de usuarios. Yy menos emocional. sromociones.
mabe
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Samsung

Acciones
posventas

Proporciona un servicio posventa
personalizado y una atencion al
cliente enfocada en la cercania
local. Tienen centros de servicio
autorizados en varias cludades.

Ofrece un extenso servicio técnico
y garantia internacional. La marcao
tiene una red amplia de centros
de servicio y atencion al cliente,
con un enfogue en resolver
problemas técnicos de manera
eficiente.

Ofrece garantias amplias y un
robusto soporte en lineq,
Incluyendo chat en vivo y servicios
de reparacion autorizados. Su
atencion al cliente estd bien
estructurada y accesible.

Interaccion conla
audiencia

Se conecta emocionalmente
Ccon su audienciag, promoviendo
una imagen de confianzay
tradicion. Responden a
comentarios y crean contenido
que refuerza la relacion personal
Ccon sus consumidores.

Interactua principalmente a nivel
iInformativo, respondiendo
preguntas y ofreciendo soluciones
técnicas. La marca se enfoca en
proporcionar valor mediante
contenido educativo y asesoria
técnica.

Se destaca por su alta interaccion
con la audiencia en redes sociales,
realizando encuestas,
promociones y respondiendo a
consultas de manera activa. Se
enfocan en crear una experiencio
de usuario positiva.

mabe
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Para mejorar e innovar, en Mabe consideramos las siguientge ﬁ Rosario

recomendaciones:

e Adoptar un tono de comunicacion profesional y cercano, combinando tecnologia
avanzada con confianza y durabilidad, al estilo de Hacelb.

® Fortalecer la presencia en redes sociales mediante contenido atractivo,
CONCUrsos, promaociones e interaccion activa para aumentar el engagement.

e Proporcionar contenido educativo y técnico sobre el uso y mantenimiento de
productos para establecer autoridad en el sector.

e Implementar un asistente virtual en el sitio web y redes sociales para soporte en
tiempo real y asistencia técnica bdsica.

® Desarrollar una herramienta de seguimiento de pedidos con actualizaciones en
tiempo real y notificaciones automadticas para mantener a los clientes
iInformados.

® Mejorar la experiencia de compra en linea con una plataforma intuitiva y
opciones de financiamiento claras.

® Aumentar la interaccidon con los consumidores a través de contenido emocional
para fortalecer la relacion y lealtad a la marca.

DESKTOP RESEARCH

mabe
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De acuerdo al diagndstico realizado se evidencia necesario innovar desde lo
iImplementacion de un asistente virtual basado en IA representa una solucion
Innovadora relevante para Mabe en el fortalecimiento del e-commerce. La
atencion rdpida y oportunag, se convierte en una oportunidad clave para que la
asistente virtual pueda ofrecer soporte 24/7, resolver dudas en tiempo real y
proporcionar recomendaciones personalizadas solbre el diverso portafolio de
productos. Esto aportard en mejorar la experiencia de compra y optimizard las
interacciones digitales eficientes.

q

Implementar un asistente virtual incrementa la eficiencia y la satisfaccion del
cliente y, ofrece una ventaja competitiva crucial al optimizar el e-commerce,
Apoyando asi su crecimiento y éxito.

JUSTIFICACION

2
&bl

mabe
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@ Investigacion y Definicion de
Requerimientos

Definir claramente los objetivos del asistente
virtual (funcionalidades principales, usuarios
objetivo, preguntas frecuentes, etc.).

Pruebas Internas y Ajustes @
Testear el MVP en un entorno controlado
para realizar ajustes.

@ scleccionarlatecnologia delAy flujos
Definir la arquitectura técnica, flujos de

=
<Que vamos quitecturc |
o conversacion, y disenar el prototipo del
a Innovar? asistente.

Para estructurar el proyecto
de integracion del asistente
virtual vinculadoconlAy

Corregir errores y afinar respuestas O
Lanzamiento del MVP a un grupo control
de usuarios reales para validar en
ambiente de produccion.

@ Desarrollo del MVP

Lanzamiento General y Optimizacion @

| | Continua anzar el MVP. el alcance se Iniciar el desarrollo del/qsstente virtual con
Lanzamiento del asistente virtual a los define en un plan a 6 meses las funcionalidades bdsicas, Integrando el
usuarios de Mabe y comenzar la fase de distribuyendo las tareas en ’ asistente con las plataformas elegidas (sitio

optimizacién continual cses clave web, app Movil).

mabe

DEFINICION AL ALCANCE INICIAL
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Impulsar la experiencia de compra en el e-commerce de Mabe mediante lo
implementacion de un asistente virtual con IA que optimice la atencion al
cliente, ofreciendo soporte personalizado y recomendaciones en tiempo reall.

mabe

OBRJETIVO DEL PRODUCTO



Grupo de
usuarios

Familias jovenes
(consumidores
finales)

Pareja sin hijos

Necesidades

Sentirse seguro en su
entorno y proteger su
iNnversion inicial.

Funcionalidad

Tecnologia de monitoreo:
Sistemas que alerten sobre el
estado y la eficiencia de los
electrodomeésticos.
Programas de recompensas:

Universidad del

é?f'*‘h‘-. .
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Valor

e Seguridad financiera.
e Tranquilidad en el hogarr.
e Confianza.

Tomar decisiones Incentivos para el mantenimiento | e Practicidad.
financieras inteligentes. v la eficiencia energética. e Estétical.
Maximizar la seguridad Sistemas inteligentes de
financiera y la proteccion gestlongIedrodorqest_mos | o Eficienci
- de patrimonio. conectados que optimizan el uso lencla.
f;%)rﬂeiﬁ'gpe%'gg y y el ahorro de energia. e Sofisticacion.
medic/alto Tomar decisiones Servicios premium: Opcionesde | © Calidad.

estratégicas para el
futuro.

servicio dl cliente extendido y
garantias ampliadas.

e Diseno moderno.

Parejas con hijos

Garantizar la seguridad
y estabilidad de sus hijos.

Hacer inversiones
Inteligentes para el
bienestar familiar.

Disefio amigable para familias:
Caracteristicas adicionales como

blogqueo de seguridad para ninos.

Programas educativos: Guias y
tutoriales sobre el uso y
nantenimiento de los productos.

e Seguridad.

® Apoyo.

® Bienestar para la familia.
® Comodidad.

e Simplicidad.

"t VISION VS PUBLICO ORJETIVO
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3;35% gg Necesidades Funcionalidad
Asesoramientode
Proteger el valor de su mantenimiento: Servicios de
propiedad y asegurar una inspeccion y mantenimiento e INversion.
Propietarios de | nversion alargo plazo. proactivo. e Sostenibilidad.
Casasy . Certificacion de eficiencia: e Calidad
apartamentos | Tomar decisiones Etiquetas o certificaciones que e Confianza.
Familias jovenes informadas sobre garanticen el ahorro de energjio
(consumidores mantenimiento y mejoras. y el bajo impacto ambiental.
flnqles) , . Disefio multifuncionail:
Sentirse seguroy protegido | plostrodomésticos que ofrecen e Practicidad.
Solteros Con o 2Ec?gnqce)gngerr¥tgns%nejor multiples usos en un solo e Ahorro.
sin Mascota dispositivo. e Accesibilidad.
presupuesto. Ofertas especiales: Descuentos e Funcionalidad.
, Yy promociones para productos ® Servicio.
Invertir en productos y de alta funcionalidad a precios e Sequridad.
servicios accesibles. accesibles.

"t VISION VS PUBLICO ORJETIVO
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Para familias jovenes que estan formando su hogar y buscan seguridad en su
primer paso hacia la independencia, nuestros electrodomésticos son lo
solucion ideal. Ofrecemos una amplia gama de productos, como lavadoras,
neveras, adires acondicionados, estufas y microondas, disenados para facilitar
las tareas diarias y proporcionar tranquilidad.

A diferencia de marcas como Haceb o Electrolux, en Male brindamos servicios
exclusivos en Colombig, incluyendo instalacion, mantenimiento y reparacion
por parte de expertos, garantizando una experiencia sin complicaciones.
Nuestros electrodomeésticos no solo destacan por su eficiencia energética y
ahorro de agua, sino también por su diseno atractivo y durabilidad.

Elige Malbe para disfrutar de la combinacion perfecta entre bienestar,
funcionalidad, estética y economia. Tu hogar merece lo mejor!

mabe

VISION DEL SERVICIO
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Publico1 PUblico 2 PUblico 3 PUblico 4 PUblicob

Pareja sin hijos Profesionales Pareja con hijos Propietarios Solteros con
CoN INgresos de casasy O Sin Mmascota
medio/alto apartamentos

La definicidn de este segmento se basa en el proceso de innovacion, debido a que se conecta directamente
con nuestro cliente final a través del ecommerce de Mabe. Utilizando un asistente virtual (un software basado
en Inteligencia Artificial que permite mantener conversaciones en tiempo real ya sea por texto o voz) para
facilitar los diferentes tipos de solicitud o consulta relacionada con los productos.

Al abarcar este amplio grupo de usuarios, No solo buscamos posicionar la herramienta, sino también mejorar
la comunicacion entre expertos.en mantenimiento, garantias e instalacion.

" cARACTERIZACION DEL SERVICIO



cQué ve? - Ambiente

Ve a sus companeros dindmicos y proactivos gracias a gque Malbe cuenta con un entorno
dinGmico y actualizado tecnoldgicamente que avanza en procesos mAas automatizados y

3 Universidad del

4 Rosario
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de innovacion continua como lo es el asistente virtual, una herramienta que mejora lo
experiencia del usuario dentro del e-commerce.

Miedos, dolores, frustraciones y obstdaculos T

Le preocupa no contar con el suficiente respaldo para
Implementar un asistente virtual eficiente y
automatizado, gue al momento de tener una falla no
cuente con un personal comprometido e idoneo para
solucionarlo y no afectar la experiencia que el cliente
tendria dentro del ecommerce. Otro obstdculo que
puede sentir es la falta de conocimiento que dia a dia
puede tener en temas de innovacion.

:Qué escucha? - Influencias Q/

Recibe la retroalimentacion de los clientes y

companeros de trabajo para mejorar los procesos

de automatizacion e innovacion del asistente virtuall

del e-commerce, también, es influenciado por las -
tendencias tecnoldgicas del mercado y escucha

que la inteligenc% artificial hace parte de este I“ternos
cambio que se tiene dentro de la experiencia del

usuario con la atencion en linea que se le presta. l

Colaboradores

cQueé dice y hace? - Comportamientos

Trabaja con entusiosmMmo gracias a gue la innovacion y
tecnologia ha generado dentro de Mabe impactos
positivos que los hace sentirse mas acompanados en
los procesos internos y externos, porgue los beneficia
con optimizacidon en mejora de procesos dentro del
e-commerce.

\‘ cQueé quiere? ¢Qué necesita? :Como ve su éxito?
Nuestro colaborador quiere que el asistente virtual
reduzca su carga de trabajo ya que suele convertirse
en tareas repetitivas, esto le ayudard a que sus labores
sean MaAs estratégicas y enfocadas a mejorar la
experiencia de usuario con mas herramientas que
estén ala vanguardia en innovacion para competir en
el mercado con la experiencia de usuario.

éQué piensa? - Preocupaciones

Le preocupa no encontrar un equlilibrio perfecto entre la innovacion tecnoldgica y el servicio al
cliente que puede tener el asistente virtual, ya que se puede perder el toque humano que
genera una conexion mAas cercana con el usuario para obtener MAs ventas en el

MAPA DEEMPATIA

mabe




cQué ve? - Ambiente %X Universidad del

Nota una interfaz donde sobresale la innovacion y rapidez a través del asistente virtual que ﬁ'; #“g Rosario
los acompana en su compra online o en alguna inquietud que tengan frente a una venta §t
post venta.
Miedos, dolores, frustraciones y obstaculos T o .
Piensa que tener una buena experiencia dentro del é¢Quedice y hace? - Comportamientos

e-commerce sed |o suficientemente lbuena para confiar
en el asistente virtual, le preocupa que este herramienta
no este actualizada para cumplir con las necesidades
adecuadas para orientarlo dentro del e-commerce.

Es proactivo y le gusta buscar comparaciones entre las
caracteristicas del producto, disponibilidad, opciones
de entregaq, deja opiniones y busca un asistente virtual
gue le ayude a resolver todas las respuestas que tengo
frente al producto que le interesa.

\‘ cQueé quiere? ;Qué necesita? :Como ve su éxito?
Es influenciado por las recomendaciones, publicidad Quiere respuestas rapidas, efectivas y confiables sobre
y experiencias gue le comparten personas los productos que desea comprar dentro del

cercanas o las redes sociales frente a un producto. c ol abom d ores e-commerce y ve en el asistente virtual una

° herramienta importante para encontrar esta
lnternos informacion ya que le ayuda a tener una experiencia

MAs oportuna de lo que estd buscando.
Qué piensa? - Preocupaciones

Tiene un Miedo y es que la automatizacion le quite la conexidn humana que puede tener con

servicio al cliente, también, encuentra como obstdculo que el asistente virtual no lo limite en

respuestas y preguntas predeterminadas que no le den solucidn a su reguerimiento, eso
generard frustracion y pérdida de confianza en la herramienta tecnologica.

MAPA DEEMPATIA

cQué escucha? - Influencias Q/

mabe
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Garantizar lo . Mercado con alta
experiencia omnicanal o Personalizacion oferta internacional
No optimizar eleccion de
® la UX producto ®

Cambios en las
preferencias de
los consumidores

Modelos de
6 UX araves Oportunidades Dolores
dela A estrategicas
Necesidad de
experimentar el
producto
fisicamente
S Falta de confianza Atencion S
Campaias de del consumidor postventa AtOS COStOS
marketing automaticas de distribucion
Y personalizadas
mabe

TENSIONES DOLORES Y OPORTUNIDADES ESTRATECICAS
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El asistente virtual con IA en el e-commerce de Mabe es una herramienta
digital que transforma la experiencia de compra online, ofreciendo atencion
persondlizada, soporte téchico y recomendaciones de productos en tiempo
real. Este asistente esta disenado para interactuar de manera fluida con los
clientes, comprendiendo sus necesidades mediante procesamiento de
lenguaje natural (NLP), y brindando soluciones rdpidas y efectivas, las

24 horas del dia.

mabe

DEFINICION Y PRESENTACION DEL PRODUCTO
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Atencion al cliente: El asistente virtual reduce los tiempos de respuesta, resolviendo consultas

frecuentes y técnicas sin la intervencidon humana, lo que mejora la eficiencia y tiempos de
respuesta al cliente.

Incremento en conversion de ventas: Al ofrecer recomendaciones precisas y guiar al cliente

durante el proceso de compra, el asistente puede aumentar la tasa de conversion y fomentar
decisiones de compra mas informadas.

Optimizacion de recursos humanos: Al automatizar tareas repetitivas, permite que el personal
se enfoque en actividades de mayor valor, como la atencidn personalizada en casos
complejos.

Escalabilidad: Este sisterma permite atender a un mayor nUmero de clientes simultdneamente
sin necesidad de ampliar significativamente la infraestructura humana, lo que lo hace
escalable en distintas regiones o0 mercados.

Andlisis y mejora continua: La |IA integrada recoge datos valiosos sobre el comportamiento y
preferencias de los usuarios, lo que proporciona insights para ajustar las estrategias de
marketing y desarrollo de productos.

Conclusion: La implementacion de un asistente virtual con 1A en Mabe refuerza su

posicionamiento digital, optimiza la operacion de su canal de e-commerce y mejora lo
experiencia global del cliente.

mabe

DEFINICION Y PRESENTACION DEL PRODUCTO
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) Sustitucién por Renovacion [ Primera adqui I_'" on [
Surge la necesidad > funcionamiento modernizacién cambio de vida
| l |
Validacién < = N%
(3 € -® Hace

©
Visitan las principales tiendas Bﬁsqugdn _ @ BUSQUEDA
+ Comparan marcas [ modelos e ONLINE

« Validan precios

+ Necesita ver [ tocar producto + Pagina web de tiendas
+ Pagina web de marcas
+ Les gusta contar con la asesoria 88% + Comentarios y experiencias en redes
de vendedores o promotores sociales
v COMPRA UNA MARCA + Recomendacion de amigos [ familiares
CONOCIDA

Debe llegar en buenas condiciones el dia y hora

@ Compra . Entrega del producto
- @ :

Interactdan con los productos, “ Gn acordada

toman en cuenta: A + Producto con instructivo facil de entender

« Material POP COMPRA EN TIENDA FISICA + Destaca la flexibilidad de entrega del producto
« Exhibicion del producto

. Precio El promotor es relevante

Tiempo de entrega para compradores Mabe

89, PROBABLE/MUY PROBABLE
° COMPRA MISMA MARCA

* Hacen la compra en el PDV mas cercano a su domicilio, la tienda se define por la forma de pago
* M@s motivados por descuentos y/o promociones vuelven a internet para concretar la compra

CUSTOMER JOURNEY
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Por medio del Customer Journey podemos evidenciar que, al ser un producto
de un valor importante, el proceso de eleccion de uno de estos productos es
pastante largo en comparacion con otros de la industria. Por ello, cada una de
as etapas del embudo de conversion juega un papel relevante en todo este
oroceso. De la misma manerg, vemos coOmo los clientes varian entre el mundo
fisico y el mundo digital para comprar y experimentar como consumidores.

S

CUSTOMER JOURNEY
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de descuentos
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ATRIBUTOS EEXE™ f
VISUALES =

PRODUCTO

DIACNOSTICO EMPRESARIAL BASICO




(9
5 { I ® Calidad
- ® Tecnologig, eficiencia energética, practicidad y potencia

ATR I BUT O S ® Precio (descuento)
FUNCIONALES
PRODUCTO

DIACNOSTICO EMPRESARIAL BASICO
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é ® Electrodoméstico idedl

ATRIBUTOS et
NARRATIVOS
PRODUCTO

DIACNOSTICO EMPRESARIAL BASICO




E] Electroiux H] Electrolux

E] Electrolux

L1

: iDEJA ATRAS LATAREA DE
Tu cocina LAVAR LOS PLATOS TU MISMO!

Compra un
lavavaijillas

_ | Electrolux
ATRIBUTOS
_ " b M Los combos perfectos
) L para tu hogar
iDesclbrelos todos!
PRODUCTO

Conoce mas

DIACNOSTICO EMPRESARIAL BASICO
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A
]
ATRIBUTOS =it
FUNCIONALES
PRODUCTO

DIACNOSTICO EMPRESARIAL BASICO
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® Estilo de vida

® Calidady eficienci
ATRIBUTOS 2
NAR RATIVOS ® Testigos de un siglo de historias
PRODUCTO ® Calidad de vida, experiencia de usuario

DIACNOSTICO EMPRESARIAL BASICO




Comprar Samsung saloenshopapp [,

Lavadora Secadora

BESPOKE Al Laundry Combo™ 26 kg

10% Dto. adicional
en tu carrito

.
L3

8)(C
ATRIBUTOS

Lavadora carga
superior, 13 kg

1628910 |

$1.628.910

Preci regar §LI09.040
W w,
| 1 P
20.”'#!& erial - ¥ petinaodhes poro U Kneoao
Garantla | Dighnt rreeier ¥ ok et s
I I T T e P PP e L e e AL Ty — e e =
= amE L | Bt i m | =
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ATR I BUTOS : E)rc?rccgcc):teristicos del producto
FUNCIONALES
PRODUCTO

DIACNOSTICO EMPRESARIAL BASICO
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® Facilidad y cotidianidad

ATR I BUTOS (a través del humor)
NARRATIVOS
PRODUCTO

DIACNOSTICO EMPRESARIAL BASICO
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Ahorra hasta

bl 22 5507 /6%
MAS,FRESCA { de energia de agua*
Y MAS LIMPIA EL UNICO ' 9

SERVICIO OFICIAL
DE COLOMBIA

Tecnologia : Tecnologla
aquaG Sg}ég{ energy@ sgr\gsnr‘

In _:HHL r_l iantenimiento

con expertos : — .. A
i Ya esta aqui! »-.;! A
b~ — 1Y
i I. " I5 e ] L

ATRIBUTOS
VISUALES
PRODUCTO

servicio mabe

Nk el 2 3 79 ola sopatiamie ks Pt agrabe miteniin | |

DIACNOSTICO EMPRESARIAL BASICO
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: ® Ahorro - eficiencia
{ ® Tecnologia
- ® Caracteristicas de producto -Usabilidad

® Servicios Unicos en Colombia (mantenimiento, instalacion,

ATR I BUTOS reparocoién con expertos)
FU NC IONALES : C:gtzgﬁ;c;(é?égriggq Realidad virtual
PRODUCTO

DIACNOSTICO EMPRESARIAL BASICO
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ATRIBUTOS & ooyt oot hoer
NARRATIVOS
PRODUCTO
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Exclusivo

Funcion

" AMATRICES DECOMPETIDORES
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HACEB

® Calidad
® Tecnologiqg, eficiencia
energética, practicidad

otencia
MABE Ogrgcio (descuento)

® Ahorro - eficiencia

® Tecnologia
OCoroctengisticos de producto -Usabilidad SAMSUNG

® Servicios Unicos en Colombia (mantenimiento, ®Precio

instalacion, reparacion con expertos) ® Caracteristicas del producto
® Promocionalidad
@ VVisualizacion 3D - Realidad virtual

Exclusivo

Practico ®Facilidad

® Usabilidad
®Rapidez
®Prdctico

Diseno

" AMATRICES DECOMPETIDORES
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ELECTROLUX

@ Estilo de vida

® Calidad vy eficiencia

@ Casa bien vivida

® Testigos de un siglo de historias

HACEB ® Calidad de vida, experiencia de usuario

®Electrodoméstico ideal
®CFLstilo

Practico Exclusivo

SAMSUNG

®Facilidad y cotidianidad
(a través del humor)

MABE
® DisfrueMmos como soMmaos
® Disend v look para tu hogar

Diseno

" AMATRICES DECOMPETIDORES
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El valor colonizado de Mabe Electrodomésticos en la
actualidad se centra en su capacidad para
posicionarse como una marca innovadora, accesible y
confiable, que ofrece productos de alta calidad
percibiday durabilidad, con un enfoque en la eficiencia

energéticay <l cuidado del hogar.

mabe

VAIORCOILONIZADO MARBE




Universidad del

Rosario

Productos que no solo sean
duraderos y eficientes, sino que
también ofrezcan tecnologia
moderna con caracteristicas
como la conectividad
inteligente a precios accesibles.
Valoran una experiencia de
compra personalizada y un

Ofrece productos de alta
durabilidad y eficiencia, con un
enfoque sdlido en lo
sostenibilidad. Sus
electrodomeésticos combinan
calidad, accesibilidad y
durabilidad, disefiados para el

hogar moderno. La marco Tecnologia . ..
adpuesta por tecnologias que con proposito, servicio postventardpidoy

optimizan el consumo de Conexion real. efeCt.'YO que asegure la
energia y agua, reforzando su Compromiso resolucion de problemas de

compromiso con el medio cercano. "nanera oporuna. Los

consumidores de hoy buscan
una mMayor transparenciay
cercania en la comunicacion,
con un énfasis en productos
que reflejen un compromiso
real con el medio ambiente y
un impacto positivo en sus vidas
cotidianas.

ambiente. Ademas, Mabe
complementa su oferta con una
estrategia de comunicacion
digital efectivo, apoyada en el
uso de influencers y companas
gue conectan directamente
con su publico objetivo.

" BEI E\ANCIA COMUNICATIVA
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En Malbe, no solo fabricamos electrodomésticos; creamos experiencias
que transforman la vida en el hogar. Nuestra mision es mucho mas que
ofrecer productos: buscamos conectar contigo en cada instante de tu
vida. Nuestros electrodomeésticos, con tecnologia avanzada y diseno
inteligente, estan disenados para integrarse perfectamente en tu dia a dig,
elevando la comodidad, la eficiencia y el respeto por el medio ambiente.

" VVALOR COLONIZADO (NUEVO)
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Tecnologia con Propdsito: Nuestros productos no solo cumplen su
funcion, sino que la redefinen. Cada electrodoméstico Mabe estd
disenado para ofrecerte un rendimiento superior mientras cuida el
planeta. Con caracteristicas que maximizan el ahorro de energia y aguag,
tu hogar se convierte en un ejlemplo de sostenibilidad y modernidad.

Conexion redl: En Malbe, entendemos que un hogar es mucho mdas que
paredes y muebles. Por eso, nuestros electrodomésticos estdn creados
para acompanarte en cada momento, brinddndote soluciones que se
adaptan a tus necesidades y hacen tu vida mas sencilla y agradable.

Compromiso cercano: Sabemos que la confianza se construye con
atencion y cuidado. Nuestro servicio postventa esta disenado para
ofrecerte una experiencia rapida y cercanag, porgue valoramos tu tiempo
y estamos siempre listos para asistirte con lo que necesites.

Mabe: La tecnhologia que siente y entiende tu hogar.

" ALOR COLONIZADO (NUEVO)
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Brand Essence Concepto Contenido

@® Un hogar que va mdas alld delo

. naterial.
Confianza
U?qb""?g.d p . e @ Lo tecnologia que siente y
Servicios Unicos Tecnologia con proposito, entiende tu hoaar
Eficiencia Conexion real. g
Reohciodr\]/wtuol Compromiso cercano. ® Transformando tu hogar con o
Mocejgmo gue realmente importa.

Responsabilidad social @ Conectando con lo que realmente

importa, transformando tu hogar.

mabe KKILLERS CONTENTS
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Lograr que 5 de cada 10 personas conozcan las funcionalidades y beneficios del
en un plazo de 6 meses durante el Q2 y Q3 del 2025 mediante una estrategia de contenido
de social media para educar al consumidor en Instagram.
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EstrategiaNo.1
Colaboracion
con influencers y
microinfluencers

\
| |
TacticaNo.1 TacticaNo. 2
Retos virales con Live - streaming
Influencers. educativo con
expertos.

TacticaNo.3

Historias patrocinadas

y orgdnicas con

contenido pedagogico.

EstrategiaNo.1
Generar contenido
informativo/educativo que
comunique las funcionalidades.

TacticaNo.1 TacticaNo.2
Infografia en historias Reel donde se muestre
destacadas con la principal funcion del

contenido educativo. electrodomeéstico.

TacticaNo.3
Carrusel interactivo
comparativo sobre
producto antiguo
VS NUEVO.

EstrategiaNo.3
Creacion de contenido
generado
oor el usuario (UGC)

TacticaNo.1 TacticaNo.2
Reel en donde el Testimonios de los
usuario puede usuarios en video.
generar secuencias
O remix.

TacticaNo. 3

Repost de historias de
usuarios satisfechos.

" ESTRUCTURA DELA CAMPANA
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La campana en Instagram, tendra un objetivo de trafico optimizado a: visitas a la pdgina de
destino, con el fin que la plataforma optimice en llegar a usuarios MAs pPropensos en navegar e
Indagar sobre el contenido de la landing page v se instruyan sobre las funcionalidades de los
electrodomeésticos Mabe. La medicion se realizard utilizando los siguientes indicadores:

® Clics en el enlace.

® CR

® Costo por clic en el enlace.

® Tasa de rebote.

® Duracion promedio de la sesion.

@® PAginas por sesion.

® Porcentaje de nuevas visitas.

® Costo por mil impresiones (CPM): Si la campana se estd optimizando para clics, pero pagando
por impresiones, este indicador es relevante para medir el costo de llegar a mil usuarios.

Estos indicadores nos permiten evaluar la efectividad y eficiencia de la estrategia de trafico y su
alineacion con los objetivos de consideracion en el funnel de conversion.

mabe INDICADORES
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® Tasa de conocimiento de la marca/producto:
Se desarrollardn encuestas a usuarios gue Mmidan el incremento en el conocimiento sobre las
funcionalidades del producto después de 3y 6 meses.

® Comentarios cualitativos:
Evaluar los comentarios en publicaciones y encuestas para entender mejor las percepciones
del producto, asi como preguntas frecuentes relacionadas con sus beneficios.

mabe INDICADORES
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Escanea el codigo QR para encontrar el cronograma

https.//uredu-my.sharepointcom/x,/g/personal/dianac_salas_urosario_edu
_co/ERvCCQWG62FCpNXrN8t9—Z/<Bh79E wsKUmobnnfwiHrirQ?e=0D3375

mabe CRONOGRAMA
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Escanea el codigo QR para encontrar el presupuesto

https://uredu-my.sharepointcom/x,/g/personal/dianac_salas_urosario_edu
_ CO/EY-IZXBIIOXKN_yokPvX04B7rEMIM2eCS8IxtriBfn6_WA?e=MVVrPh

mabe

PRESUPUESTO
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Escanea el codigo QR para Escanea el codigo QR para
encontrar el reel encontrar las piezas grdficas
https.//uredu-my.sharepointcom/:v./g/personal/dianac_salas https.//uredu-my.sharepointcom/:f./g/personal/dianac_salas_
_urosario_edu_ co/EaS5vY4PF—BI<st/Oq_XmGKQB@dTQO_Ave_A urosario_edu_ co/Er9U06T5aWhOgVeeraRvaBthSAxdefoo
5pp3zMLIMmqg?nav=eyJyZWzlcnJhbEluZm8iOnsicmVmzXJyYWx dIHvpQtmMmQgre=if3Guy

BcHAIOIJPbmMVEcmMI2ZUZvckJIc2luzZXNzIiwicmVmZXJyYWxBCcHBQ
bGFOZm9ybSI6lldlYilsindliZmVycmFsTW9

mabe CONTENIDO
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CONTEXTO

® Malbe ha invertido en su presencia
digital mediante la mejora de su
sitio web y la implementacion de
tiendas en lineq, buscando captar
el creciente interés en
e-commerce.

® Lo empresa ha comenzado a
lanzar productos inteligentes,
alinedndose con la tendencio
hacia la domdatica y
electrodomeésticos conectados.

® Con un aumento en la conciencio
ambiental, Malbe ha comenzado a
desarrollar productos que
cumplen con estandares de
eficiencia energética.

® £l mercado de electrodomeésticos
en Ameérica Latina se proyecta en
aproximadamente 28 mil millones
de ddlares para 2025, lo que
representa una gran oportunidad
para Malbe.

® Hay una creciente preferencia por
productos sostenibles, con un 60%
de los consumidores en Ameérica
Latina dispuestos a pagar mas por
electrodomeésticos eficientes.

® Lo industria estd viendo un
aumento en la demanda de
electrodomeésticos inteligentes; se
espera gue este segmento crezca
un 20% anual.

24 o Universidad del
St Rosario

AUDIENCIA

® Mabe se dirige principalmente a
adultos de 25 a 45 anos, con un
enfogque en familias jovenes que
buscan funcionalidad y asequible.

El /0% de los consumidores

® valoran la eficiencia energética en
la compra de electrodomeésticos,
un factor clave para Mabe.

Los clientes prefieren marcas que
® demuestran un compromiso con

la sostenibilidad y la

responsabilidad social.

Fuente: GFK

mabe

ANALISIS DICITAL
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AvArac narlianac Demografia 1, Exportto PNG
wadora secadora congelador horizonta.. Edad Género
aire acondicionado 0% Fe.. 60,84%  Mas.. 39,6 %
aire horno |lavadora  microondas N >
| -4 estura ' 25-34
norno electrico 10 % 35-44
-~ - 45-54
E = @gas norno a gas 55-64
norng microondas o 18-24 25-34 35-44 45-54 55-64 B5+ 65+
Top 3 de palabras principales (tendencias) La personas gue mas visitan nuestro
o e e-commerce son entre 25 a 44 anos que
® avadora @—@ Trafico organico trabajon en tiempo completo.
® Nevero 1474 mil .
® C<tufa Vol (bt da) ® Mujeres: 60.84%
228umi|en HSCUIeta ® Hombres: 39.16%

mabe

Fuente: SemRush

ANALISIS DICITAL
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Redes sociales
Dominio Total Directo Referido Blsqueda Trafico de Trafico social Trafico social
organica pago organico de pago
YouTube Facebook Instagram TikTok Twitter ) ) ) . ) . i
B 90917 £ 8434% 5017 9, 6 o1 % @ 49.49 % mabeglobal.com 55,43 % 58,79 % 52,93 % 49,86 % 45,31 % 76,11 % 29.03 %
Top de redes sociales gue mas visitan para Trafico del e-commerce de Mabe
encontrar a Mabe: .
® Orgdnico: 7/6.11%
. (0]
. YOUTUbe 909]/0 ‘ POgO 453]0/0
. (0] .
® Facebook: 84. 34% ® Referido: 54.93%

® Instagram: 69.1/%
® Tik Tok 61%

® Twitter: 49.49%

Fuente: SemRush

- ANALISIS DIGITAL
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Distribucion geografica del mercado —
[ Principales paises | Principales cambios o N
IntErESES Paises Cuota de mercado Trafico Cambios é
b Tiendas Colombia 53,45 % 113 M 131,62 % %
99,92 % México 33,01 % 7M 1255,99 % gy T —
Intereses en tiendas Distribucion geogrdfica del mercado Agentes de cambio
® 99.92% ® Colombia: 53.45% ® Wwhirlpool.com

Fuente: SemRush

- ANALISIS DIGITAL
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Distribucion del trafico
Directo Referido Busqueda organica Trafico de pago
Trafico social organico Trafico social de pago Email =
Anuncios de display Ingresos familiares :—anﬂfﬁnn
amiliar
Mercado I I Sajo Medio — Alto 3-4 personas
69,17 % 2683% 4% 4482
haceb.com |G !
Trafico social de pago, email y los Ingresos familiares Tamano familiar
anuncios de display son muy poco ® Medio: 26.33% ® 3- 4 personas
percibidos por la audiencia. A44.82%

® -commerce: 49.86%

Fuente: SemRush

- ANALISIS DIGITAL
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En Facelbook, Malbe se conecta con
sus audiencias clave como una
Narca cercana y accesible, enfocada
en la atencidn al cliente y en cuidar el
entorno. Es una plataforma donde
Malbe escucha y ofrece soluciones
rapidas, fortaleciendo la relacion con
sus clientes.

En YouTulbe, Mabe conecta con o
audiencia por medio de contenido de
valor que eduqgue e inspire a través de
videos que invitan a conocer las
funcionalidades y diferencias que
tienen los electrodomeésticos lo que
ayuda a fortalecer la presencia de la
Marca y atraer nuevos clientes
potenciales.

25 Universidad del

y34 Rosario

En Instagram, Mabe se proyecta como
una Marca visual e inspiradora,
destacando sus productos innovadores

y dlineados con el estilo de vida de su
pUblico. Aprovecha colaboraciones con
influencers para aumentar la autenticidad
Y generar engagement en un espacio
dindmico y visual.

En Tik Tok, Mabe es clave para explorar

y combinar la creatividad, relevancia y
conexion con la audiencia. También se
aprovecha las tendencias que funcionan
para entretener e informar ya que es una
red donde se pueden utilizar herramientas
Interactivas para formar una comunidad
activa y fiel a Mabe.

ANALISIS DICITAL
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Parejas sin hijos

Nombre: Laura y Javier
Edad: 30-35 anos

Ocupaciones: Laura es disenadora grafica y Javier es ingeniero
de software.

Ingresos: Medio/alto

Intereses: Tecnologio, decoracion del hogar, actividades al aire
liore.

Necesidades: Buscan electrodomeésticos que sean eficientes,
esteticamente agradables y que ahorren tiempo en la cocina.
Valoran la innovacion y las caracteristicas inteligentes.

Objetivos: Mejorar su calidad de vida y tener un hogar
comodo y moderno.

Tamano de publico estimado: 6.300.000 - 7.400.000

mane RUYER PERSONA
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Profesionales Ingresos Medio/Alto

Nombre: Paula

Edad: 28-40 anos

Ocupaciones: Gerente de marketing.

Ingresos: Alto

Intereses: Vidjes, gastronomig, fithess y sostenibilidad.

Necesidades: Busca electrodomésticos de alta calidad que
faciliten la preparacion de comidas y sean energeticamente
eficientes.

Objetivos: Invertir en tecnologia que le permita disfrutar de un
estilo de vida saludable y sostenible.

Tamano de publico estimado: 5.600.000 - 6.600.000

mabe BUYER PERSONA
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Parejas con hijos

Nombre: Carla y Daniel

Edad: 35-44 anos

Ocupaciones: Carla es maestra y Daniel es médico.
Ingresos: Medio/alto

Intereses: Educacion de sus hijos, actividades familiares,
tecnologia para el hogar.

Necesidades: Buscan electrodomésticos duraderos y seguros,
gue ahorren tiempo y sean faciles de usar, ideales paro
familias.

Objetivos: Crear un hogar funcional y comodo para sus hijos,
gue les permita disfrutar de tiempo de calidad en familio.

Tamainio de piblico estimado: 6.900.000 - 8100.000

UIYER PERSONA
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Propietarios de casas y apartamentos

Nombre: Marcos

Edad: 30-45 anos
Ocupaciones: Empresario.
Ingresos: Medio/alto

Intereses: Inversion en bienes raices, renovacion de espacios,
tecnologia del hogar.

Necesidades: Interesado en electrodomeésticos que no solo
sean funcionales, sino también que anadan valor a su
propiedad. Busca eficiencia energética.

Objetivos: Mejorar su hogar con tecnologia avanzada y
estilizada que refleje su personalidad y estilo de vida.

Tamano de publico estimado: 6.900.000 - 8100.000

BUYER PERSONA

mabe
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Solteros con o sin mascotas

Nombre: Sofia

Edad: 25-35 anos
Ocupaciones: Consultora.
Ingresos: Medio.

Intereses: Vida social, cuidado de mascotas, tecnologia y
nModa.

Necesidades: Busca electrodomésticos que sean faciles de
usar, compactos y eficientes, que le permitan llevar un estilo de
vida activo y cuidar de su mascota.

Objetivos: Mantener un hogar comodo v estilizado,
optimizando suU tiempo Y recursos.

Tamaiio de piblico estimado: 5.800.000 - 6.900.000

mabe RUYER  PERSONA
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de descuentos S Hacer de tu hoger

__Elretlejode tu

Hasta el A

33%%.

en lavadoras Haceb
Maraton
de descuentos

Hasta el

2 6 % dcto*

eras y nevecones Haceb

mabe

COMPETIDORES
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E] Electrolux E] Electrolux

E] Electrolux

L ]

iDEJA ATRAS LATAREA DE
Tu cocina LAVAR LOS PLATOS TU MISMO!

‘como siempre la sofiaste

Compra un
lavavaijillas
Electrolux

Lievg gralis mieestirg

de Detergente Finish

AT =

' fhfsﬁ Los combos perfectos

pawi

— _tadl para tu hogar

iDescibrelos todos!

B

- COMPETIDORES
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Comprar Samsung o snshopapp [,

Lavadora 5ecadora
BESPOKE Al Laundry Combo™ 26 kg

10% Dto. adicional
en tu carrito

oy
Torma oo Lovodo y
SOOOO0 Laundry
Huls™ BE”
2T kg Lﬂ l -
superior, 13 kg
A LA AT

Prgca oo cesmuentn ]

$1.628.910

Pracig reguacr JLA0H 060

.ll!:ll.
20 ANGS de
Gowrantic

7 ssaohes pors R lavoas
Sarantid | Dighot e e o R i

AfGE e | emsl MOOT"

- COMPETIDORES
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Cocina
Competidor Aires Refrigueracion| Lavado |Campanas
Empotrar
Mabe 27,0% 1,9% 24,2% 6,5% 10,0%
Haceb 2,8% 39,0% 25,0% 15,0% 40,0%
Electrolux 4,8% 1,0% 3,7% 2,0% 0,8%
Challenger ~% 32,0% 7,2% 2,9% 33,0%
Whirpool 0,4% 1,9% 4,4% 10,0% 1,5%
Samsung 2,7% ~% 19,0% 2,8% ~%
G 5.4% % 13.0% 30,7% % Los nUmeros Nos dicen gque para gque Mabe mejore

su participacion de mercado, se podrian enfocar
esfuerzos en fortalecer su presencia en lavado, yo

Competidor Facebook Instagram Youtube Web Site que es/uno CC]’[GQOITTC] gronde dominada POr LG. g
e | o | moc | e | aw | |anoensepedioptnogonarterenoen £
Haceb 248,0K 75,0K 17,7K 1,4M >
Electrolux 5,0M* 16,0K 46,0K 726,0K 8
Challenger 73,0K 21,0K 1,69K 726,0K ;
Whirpool 386 759 - 640K é
Samsung 162,0M* 772,0K 493,0K 6,0M %
LG 45,0M 122,0K 74,5K 4,0M *g

* Dato Global 7

BENCHMARKING
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Aires acondicionados: Mabe domina ampliamente en la categoria de
aires, con una participacion considerablemente mayor que la
competencia.

Cocina: Mabe tiene una presencia moderada en esta categoria, pero
queda muy rezagado frente a Haceb y Challenger, gue dominan.

Refrigeracion: Mabe estd casi empatado con Haceb en refrigeracion, 1o
gue sugiere que podria capitalizar esta proximidad para tomar el liderazgo
con las estrategias adecuadas, apalancado de los productos que se
ofrecen por medio de la produccion local.

Lavado: Mabe tiene una participacion muy baja en la categoria de lavado,
dominada por LG y con Haceb como un fuerte competidor, aqui podemos

destacar gue dominan disenos coreanos, asi como el lavado cargao
frontal.

En términos de trdfico digital, tanto en redes sociales como en nuestro sitio
welb, contamos con un gran potencial en el e-commerce, atrayendo a 4.0
millones de personas a nuestra pagina.

BENCHMARKING
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Mabe es el claro lider en trafico directo y organico,
|0 que sugiere una excelente visibilidad de marcay
una sdlida estrategia SEO.

K — SO Haceb sobresale en trafico de bUsqueda pagay
clectroluxcom.co 236,160 display ads, lo que indica una fuerte inversion en
300K o« o
haceb.com 294,695 pubh@dgd paga.
challenger.com.co 137,251
200K
Rt ST Haceb también tiene ventaja en tréfico social, lo
100K gue sugiere que estan mejor posicionados en
||| | l II redes sociales que Malbe.
0 - - ;- =0} P
Direct Email Referrals Social Organic seaPaid searchDisplay ads Chq“enger y Electrolux eStdn reZOgOdOS en COSl

todas las fuentes de trafico, lo que indica una
oportunidad para mejorar su estrategia de
marketing digital.

Para Mabe, seria interesante explorar estrategias
para mejorar su trafico social y considerar
aumentar su inversion en bUsqueda paga, donde
Haceb estd dominando.

BENCHMARKING

Fuente: Similar web
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Mabe es el claro lider en trafico total y
PAgINas vistas, pero su alta tasa de rebote
y menor duracion de visita indican que

Tota| ViSitS Metric @& electrolux.com.co @ haceb.com @ challenger.com.co mabeglobal.com debe mejordr |O experienCiO de usugriO
Sep 2024 Worldwide Monthly visits 236,160 294,695 137,251 833,807 pO ro retener mejor a SUS ViSitQ nteS.
Domain % 1 Monthly unique visitors N/A N/A N/A N/A

E] electrolux.com.co 236160 Visits / Unigue visitors N/A N/A N/A N/A

Challenger sobresale en la duracion de la

= aestcam - = — = g visitg, lo que sugiere que ofrece contenido
€ chsbangeccomoo e = = — — que retiene a los usuarios Mds tiempo.
™ :reabeglishal.com 833807 Bounce rate 22.4% 47.01% 40.2% 60.18%
- Electrolux tiene la mejor tasa de rebote, lo

En septiemlbre de 2024, gue indica gque los usuarios tienden a

logramos tener 833.807 interactuar mas antes de abandonar el
Visitar en nuestro sitio web. sitio, aungue tiene Menos Vvisitas y

® \/isitas 833.807 pAginas vistas que Mabe.

Para Mabe, seria valioso enfocar esfuerzos
en reducir la tasa de rebbote y aumentar la
duracion promedio de las visitas, lo que
puede lograrse con mejoras en la
navegacion, contenido y experiencia del
usuario.

BENCHMARKING

Fuente: Similar web
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Obijetivo general

Fortalecer la presencia digital y el rendimiento comercial de maibe,
nejorando el engagement en redes sociales, optimizando la experiencia

del usuario en el sitio web y aumentando las ventas en las lineas de negocio,
para consolidar la posicion de liderazgo de la marca en el mercado de
electrodomeésticos.

" EQTRATEGIA DIGITAL
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Tasa de Rebote de 40% o
2 Minutos de
duraciéon de la visito
36 millones de impresiones e KR ‘s

0 30.000 seguidores en Instagram

Vender 4.32 millones
de ddlares en lavado

" EQTRATEGIA DIGITAL
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Estrategia

Mejorar la interaccion en redes sociales aumentando el engagement
(comentarios, likes y compartidos) y optimizar el sitio web de Mabe para
fortalecer la percepcion de la marca y aumentar las ventas a través de
canales digitales clave en un plazo de 1ano en el Ql, Q2, Q3 y Q4 del 2025.

" EQTRATEGIA DIGITAL
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Tactica No.1 Tactica No. 2
Contenido atractivo a través de descripciones detalladas, Integrar videos tutoriales sobre el uso de los productos,
caracteristicas y beneficios. Campanas de publicidad dirigida, resenas de usuarios y comparativas. Crear un blog que
anuncios en plataformas como Facelbook e Instagram paro ofrezca consejos practicos, guias de compra y mantenimiento
atraer trafico especifico al sitio, destacando promociones y de electrodomesticos. Colecciones de productos, ofertas
nuevos productos. Implementar un chatoot para responder especiales o historias de clientes en carruseles de productos.
preguntas frecuentes y guiar a los usuarios durante su visita. Descuentos por tiempo limitado para productos destacados.
Crear una seccidon de resenas de usuarios en cada producto Contenido descargable proporcionando guias, recetas o
para generar confionza y fomentar una mayor interaccion. e-lbooks gratuitos.

KR: Tasa de Rebote de 40% KR: 2 Minutos de duracion de la visita

" EQTRATEGIA DIGITAL
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Tactica No. 3 Tactica No. 4

Contenido viral en carruseles, videos, historias.

Desafio en redes sociales donde los usuarios Reels atractivos y educativos,
compartan fotos o videos usando productos Mabe. realizar una campana con

Pop-ups en la pdgina web que ofrezcan descuentos influencers donde se logre

o contenido exclusivo a cambio de la suscripcion al promociones exclusivas para los
boletin. Utilizar influencers, micro influencers u otras Nuevos seguidores, campanas de
marcas que complementen tus productos para trafico para la cuenta de Instagram.

crear contenido conjunto.

KR: 36 millones de impresiones KR:30.000 seguidores en Instagram

" EQTRATEGIA DIGITAL
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Overview for MABE ¥ — Mar 2024-May 2024 with same quarter prior year v

o )
Filters: | Channel Panelmarket Online X chltlcq NO. 5

Market key indicators

Revernue Units Average Price Campanas de retargeting con
PELA 438K 1080 promociones exclusivas, videos
| | Interactivos con influences con
MABE promociones especiales de tiempo
Revenue amare | unis hare | Averageprice ide limitado, live streaming con
$592.9k 50% 1,555 6.5%  $381.34 76 demostracion en vivo de una

+53.5% +0.0pp +63.5% +0.7pp -6.1%

lavadora donde incluya una oferta

especial para los espectadores.

En este cuadro podemos ver las ventas en el
trimestre entre marzo y mayo del 2024, donde
podemos evidenciar que el mercado en el o S
panel online vende alrededor de 12 millones de n
ddlares, por lo que proyectando tras un

estudio de la compania un share del 12%

(gracias a las incursiones en sub categorias y KR: Vender 4.32 millones
nuevas producciones), se estimaria una venta de ddlares en lavado
mMensual de 360.000 dolares en el panel online,

lo que significa una venta de 4.3 millones de
ddlares al ano.

" EQTRATEGIA DIGITAL
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Objetivo del trimestre Resultados clave esperados

Fortalecer la presencia digital y el
rendimiento comercial de malbe,

mejorando el engagement en redes ® Tasa de Rebote de 40% N

sociales, optimizando la experiencia ® 2 minutos de duracion de la visita

del usuario en el sitio web y ® 36 millones de impresiones

aumentando las ventas en las lineas ® 30.000 seguidores en Instagram

de negocio, para consolidar lo ® \Vender 4.32 millones de ddlares en lavado

posicidon de liderazgo de la marca en
el mercado de electrodomeésticos.
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Ventas Mensuales - Mabe (2025) 1le6 Ventas Acumuladas - Mabe (2025)
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— Mejora del Tiempo Medio de Permanencia (2025) Reduccion de la Tasa de Rebote (2025)
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Mes Seguidores
Seguidores en instagram (miles) (cifras en miles)
Ene 20
35
Feb 205
" Marr 9l
» Aor 22
20 May 235
15 Jun 24
Jul 28
. AQO 285
5 Sep 29
’ Oct 295
Feb Mar Abr May Jun Ago Sep Oct Nov NOV 297
Dic 30

mabe
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: : Impresiones
Impresiones acomuladas (millones) (cifras en millones)

40 Fne 25
35 -elo 3
Mar 4

30
Abr 5
25 o .
0 Jun 8
1= Jul 10
5 SEep 15
0 Oct 20
tne Feb Mar Abr May Jun  Jul Ago Sep Oct Nov Dic Nov 30
Dic 36

- DESUMEN DELEXITO



Vi 2X  Universidad del

y34 Rosario

Buen desempeiio en la segunda mitad del aio: A pesar de la caida en
las ventas a mitad de ano (julio y agosto), las ventas logran recuperarse

para alcanzar la meta anual.

Posible estacionalidad: La caida en ventas a mitad de afo podrio
Indicar estacionalidad o la necesidad de reforzar estrategias durante
esos meses.

Campanas efectivas a fin de afio: La fuerte recuperacion en los Ultimos
meses del ano (especialmente noviembre y diciembre) indica una
posible campana de fin de ano exitosa o un aumento estacional de la
demanda.

" RESULTADOS RELEVANTES
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Tasa de rebote

Mejora gradual: Tanto el tiempo de permanencia como la tasa de
relbote muestran mejoras consistentes a lo largo del ano 2025, lo que
sugiere la implementacion de estrategias efectivas.

Metas alcanzadas: Ambos objetivos, 2 minutos de tiempo medio de
permanencia y 40% de tasa de rebote, se logran hacia el final del ano, lo
que refleja un progreso adecuado.

Crecimiento progresivo: L.as mejoras fueron lineales y constantes, lo que
indica un enfoque bien planificado, pero podria ser Util acelerar estos
esfuerzos para lograr las metas antes de fin de ano.

" RESULTADOS RELEVANTES
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Sequidores de Instagram

El fuerte incremento a mitad de ano sugiere que una estrategia como el
iInfluencer marketing tuvo un iIMmpacto considerable, pero el crecimiento
Mas plano hacia el final podria indicar que se necesitaria otra activacion
de marketing o nueva estrategia para mantener el iImpulso.

También puede ser Util analizar las métricas de conversion de los nuevos
seguidores durante ese periodo de alto crecimiento, para medir el
iImpacto real de la campana en otros indicadores clave, como el
engagement.

" RESULTADOS RELEVANTES
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Enero a marzo: Crecimiento moderado con alrededor de 2000
Impresiones mensuales.

Abril a julio: Aumento mdas acelerado, alcanzando las 15,000 impresiones
a mitad de ano, posiblemente impulsado por campanas de marketing.

Agosto a diciembre: Incremento constante, superando las 30,000
Impresiones acumuladas en diciemlbore.

" RESULTADOS RELEVANTES
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Mantener las campanias de alto impacto: Las caompanas de mitad de
ano e influenciadores han demostrado ser muy efectivas, por lo que seria
recomendable planificar mdas activaciones de este tipo en momentos
clave del ano.

Optimizacion continua del sitio web: E| crecimiento en impresiones y el
tiempo de permanencia reflejan mejoras en la experiencia del usuario,
pero es importante seguir optimizando el contenido y la navegabilidad
para continuar reduciendo la tasa de rebote y mantener el trafico alto.

Estrategia de fin de aio: Las ventas aumentan considerablemente hacia
el final del ano. Es importante aprovechar este comportamiento
estacional para planificar promociones con mayor anticipacion.

ANALISIS
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Millones de personas tienen refrigeradores en

buen estado que carecen de funciones inteligentes.
Reemplazarlos para tener acceso a tecnologia
moderna de gestion de alimentos y ahorro
energeético resulta costoso, poco sustentable y

con gran impacto ambiental. La falta de gestion

de inventario en el hogar lleva a desperdicios de
alimentos y costos elevados de energia.

PRORBLEMA
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B = El SmartFridge s un dispositivo
e compacto que transforma una
hevera convencional en una
hevera inteligente.

mabe




Este dispositivo cuenta con sensores, camara
interior y conectividad mévil, permitiendo funciones
de monitoreo de alimentos, optimizacion de energia
y alertas en tiempo real, sin necesidad de cambiar el
electrodoméstico. Ademds control de voz para
facilitar su uso en personas con discapacidad.

Fdge




Universidad del

v<& Rosario

@ Sensoresdetemperaturayhumedad:
Monitoreo en tiempo real, alertas en caso de
temperaturas fuera de rango.

@® Cdamarainterior:Vista remota del contenido
de la nevera con etiquetado de alimentos
mMediante inteligencia artificial.

Notificaciones de vencimiento:
Recordatorios sobre fechas de caducidad.

Fage




Pantalla tactil interactiva: Permite escuchar @
MuUsica, ver videos de recetas, dejar notas
digitales y gestionar recordatorios. Esto
pantalla también muestra la informacion de
Inventario, la temperatura actual y el estado
de los alimentos, todo en una interfaz.

Control energético: Monitoreo del consumo @
y activacion de modo ahorro.

Control de puerta abierta: Alertassilo @
puerta queda abierta.

Fdge
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@ Instalacion sencilla: Adhesivo magnético o
tiras para facil colocacion sin cableado ni
nodificaciones.

App de inventario: Gestion de alimentos,
sugerencias de recetas y alertas de
productos faltantes.

@ Asistente de compras: Envio de lista de
compras automatica, con posibilidad de
integracion a servicios de compra en linea.

Fage




Variable
diferencial

El SmartFridge ofrece una alternativa
econdmicay ecolégica al reemplazo de
electrodomeésticos, optimizando el consumo
de alimentos y energia, y disminuyendo el
desperdicio.

Fdge




El SmartFridge esta disponible por un precio
de aproximadamente $800,000. Este precio
es considerablemente mdas accesible que
una nevera inteligente, y se presenta como
una opcidn atractiva para modernizar
refrigeradores existentes sin necesidad de

una gran inversion.
Fﬂgge




Propuestaeconomica
parainversionista

Buscamos una inversion de 100 millones de pesos.
Ofrecemos un royalty del 10% sobre las ventas a lo largo de un ano.
Garantizamos una utilidad del 58% anuall.

ooy

4 Evolucion del retorno A

$ 158

$ 129 - '
$ 100 $ 104 MieTimm Tp SAave

$ 66

AP

= 0

$ 52

$ 40

$4 99

Mes1l Mes2 Mes3 Mes4 Mesb Mes 6 Mes /7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

K — Retorno de la inversion Unica inversion /

Fdge




Universidad_del
Proyecciones “#=

Se espera un margen de ganancia del 40%, con un retorno de inversion en un plazo
de 10 meses. Estimamos vender 1,979 unidades en el primer afio en mercados
emergentes y de renovacion (por cada 100 millones invertidos) , lo que brindard un
ingreso estable y crecimiento en el sector de dispositivos inteligentes para el hogar.

Tamano del mercado

Promedio de ventas afines al
87.111
producto mensuales
Ventas mensuales dispositivo
. 4.356
(Penetracién de mercado 5%)
Precio por unidad $ 0,8 Simulacion en millones de pesos
Mes1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes10 |Mesll Mes12 |Total aio
Ventas en unidades 50 60 72 86 104 124 149 179 215 258 310 372 1979
Ingresos $ 40 |$ 48 |$ 58|$ 69|$ 83|% 1W00|$ MO|[$ 143 |$ 172 |$ 206 |$ 248 | $ 297 | $ 1.583
Pago de dividendos 10% mensual
sobre ventas $ 4193 51 9% 6| $ 719 8% 10]|% 121$ 14 |9% 17 $ 158
Costos operacionales $ 20($ 24($ 29($ 3B (% 4 |$ 50|$ 60|% 72|¢% 86 |% 103 |$ 124|$ 149 | $ 792
Utilidad operacion $ 16 9% 91%$ 23($ 28(% 33 |$ 40($ 48| % 5H7|% 69(%$ 83| % 99|$ N9 (s 633 40,0%
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El proyecto integrador enfocado en la marca de electrodomeésticos Mabe, permitio consolidar
conocimientos, aplicar metodologias clave y desarrollar competencias para liderar dreas de
marketing digital. Este trabajo nos dotd de herramientas para disenar estrategias
fundamentadas en datos, con creatividad y solidez conceptual, orientadas al cumplimiento de
objetivos estratégicos.

A lo largo del proyecto, se reafirmd el liderazgo de Mabe en el mercado latinoamericano,
impulsado por su eficiencia energética, innovacion tecnoldgica y respaldo técnico. Sin emibargo,
se identificaron dreas de oportunidad clave que demandaron atencion para fortalecer su
posicionamiento digital.

mabe

CONCLUSIONES
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Fortalecer el canal de e-commerce: Este canal emerge como una herramienta fundamental
oara reducir la dependencia de marketplaces y ofrecer una experiencia de compra moderna y
oersonadlizada. A pesar de los desafios logisticos y en tiempos de entregao, una estrategia centrado
en el cliente, junto con tecnologias como la realidad aumentada y la visualizacion 3D, puede
mMejorar la percepcion de valor y aumentar la competitividad de los productos de Malbe.

Comunicacion efectiva y redes sociales: Plataformas como Instagram y YouTube sobresalen
COMO canales esenciales para conectar con audiencias jovenes. Una comunicacion auténtica,
basada en storytelling y colaboraciones con influencers, puede fortalecer la relacion con los
consumidores. Ademads, el programa de fidelizacion Malbe+, con beneficios tangibles y atencion
postventa optimizada, complementa estas acciones al fomentar la lealtad y la recompra.

Optimizacion de la experiencia de compra digital: Mejorar la comunicacion de los valores
diferenciales de la marca y garantizar una experiencia de compra fluida son factores criticos
para capitalizar el reconocimiento de Mabe y diversificar sus Ingresos.

CONCLUSIONES

mabe
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En conjunto, el proyecto trazd un camino claro para qué Mabe refuerce su liderazgo, amplie su
alcance en el mercado digital y garantice una experiencia diferenciada para sus consumidores.
Este ejercicio, ademas de resaltar el potencial transformador del marketing digital, nos prepard
para liderar estrategias innovadoras y alineadas al cumplimiento de los objetivos

organizacionales.

mabe
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