RELACIONES CON CLIENTES DE SMARTMIRROR S.L.

SmartMirror S.L. administra la relacidn con sus consumidores mediante una

combinacidn de asistencia personalizada, soporte digital, experiencias de
usuario excepcionales y tacticas de fidelizacion. Los clientes se clasifican,
fundamentalmente, en dos segmentos: las compafiias (B2B) y los consumidores
individuales.

1. Clientes individuales (B2C)

a) Cuidado personalizado

Todo usuario que compra un espejo puede acceder a un servicio de inscripcion
personalizada, donde se le ofrece ayuda e instrucciones para ajustar su espejo y sincronizar
su armario digital.

Para aclarar las preguntas acerca del funcionamiento del software y las sugerencias de
moda, se proporciona asistencia telefénica, tutoriales en video y chat en linea.

b) Comunicacién constante

SmartMirror se mantiene en contacto permanente con sus clientes a través de correos
electrdnicos y notificaciones personalizadas, informandoles acerca de novedades
relacionadas con las tendencias de moda, funciones nuevas o sugerencias basadas en sus
gustos.

La inteligencia artificial del espejo aprende de cémo actua el usuario, lo cual posibilita
ofrecer recomendaciones cada vez mas adecuadas a su estilo, consolidando la relacién y
promoviendo la retencién.

c) Programas de fidelizacidn

Los usuarios premium pueden beneficiarse de las promociones y los descuentos que ofrecen
las marcas asociadas.

La compaiiia tiene la posibilidad de poner en marcha un programa de referidos, en el que
los clientes consiguen beneficios al invitar a sus familiares o amigos a registrarse.

d) Comunidad y participacion



Es posible establecer foros, grupos o redes sociales internas en las que los clientes
intercambien consejos, tendencias y conjuntos de ropa, lo que fortalece la sensacién de
pertenencia a la marca.

La interaccion y la percepcidn de valor adicional son promovidas por los desafios de estilo o
eventos virtuales.

2. Clientes empresariales (B2B)

a) Relacion contractual

La relacidon con empresas como gimnasios, hoteles, tiendas de ropa o centros estéticos se
maneja a través de contratos de mantenimiento y licencias.

Se designa un administrador de cuentas corporativas, encargado de coordinar la
capacitaciéon del personal, la instalacién de los espejos y la actualizacion del software.

b) Asistencia técnica especializada

Para asegurar que los espejos empresariales estén en funcionamiento continuo, se
proporciona asistencia técnica prioritaria.

SmartMirror ofrece estadisticas e informes de uso acerca de la interaccién del cliente con el
espejo, lo que contribuye a que las compafiias mejoren la experiencia del usuario final.

c) Creacion conjunta de valor

Las companias tienen la opcidn de pedir personalizaciones en la pantalla, promociones
concretas o integracion con su propio catalogo, lo que fortalece la relacidon de fidelizacién y
colaboracion.

Se fomenta la innovacién en conjunto: se realizan pruebas de nuevas funcionalidades y se
brinda retroalimentacién corporativa previo al lanzamiento general.

3. Relacién hibrida vy digital

La plataforma digital de SmartMirror es el eje principal de la interaccidn con toda la
clientela, ya que combina la adquisicidn, la suscripcidn, las sugerencias de moda y el soporte
técnico.



Se emplea un modelo freemium: gracias a que los usuarios tienen la posibilidad de
experimentar gratis las funciones basicas, se logra atraerlos y convertirlos a planes premium
gradualmente.

4. Objetivos de la relacidn con clientes

Fidelizacion: Hacer que el usuario se mantenga satisfecho y aumente su permanencia a
través de programas premium y experiencias personalizadas.

Upselling y cross-selling: Impulsar servicios extra, comisiones de marcas asociadas y
suscripciones.

Compromiso continuo: Formar una comunidad de clientes activos que se relacionen con la
marca y compartan su experiencia.

Valor corporativo: Transformar las relaciones B2B en acuerdos de larga duracion, los cuales
deben estar personalizados y acompanados de un soporte de alta calidad.



