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Revitalizar el punto de
venta: del soporte estdtico

al medio dinbmico

DESDE LA DIGITALIZACION DE VITRINAS HASTA EL DESARROLLO DEL RETAIL MEDIA FiSICO, ONLED PROPONE
TRANSFORMAR LA TIENDA FiSICA EN UN CANAL DINAMICO, MEDIBLE Y SOSTENIBLE, CAPAZ DE CONECTAR CON
EL CONSUMIDOR EN EL MOMENTO EXACTO DE DECISION.

Juan Francisco
Superby

En un escenario donde el marketing
digital ha elevado los estdndares
de segmentacion, medicion y
personalizacion, el punto de venta
fisico aparece como una de las Ultimas
fronteras por transformar. Asi lo plantea
Juan Francisco Superby, gerente
general de Onled, quien propone
repensar la vitrina no solo como un
espacio de exhibicion, sino como un
medio estratégico dentro del customer
journey.

“Durante los Uultimos 15 afos, el
mundo online evoluciond radicalmente:
segmentacion en tiempo real,
optimizacion dindmica, métricas por
segundo y monetizacion inteligente
de cada impresion. Sin embargo, el
punto de venta fisico —donde aun se
toman mas del 70% de las decisiones
de compra— ha permanecido
practicamente estdtico en términos
publicitarios. afirma.

En ese contexto, advierte que
“la vitrina sigue comunicando con
pldstico impreso, campafias fijas y
cambios manuales que generan costos
y residuos. Mientras el consumidor vive
una experiencia digital dindmica, la
tienda fisica comunica como hace dos
décadas”.

Desde esta perspectiva, el desafio
no es reemplazar el canal fisico, sino
actualizarlo. “Creemos que el retail
fisico no estd en declive; estd esperando
su digitalizacion estratégica. El Ultimo
metro del customer journey necesita
evolucionar”, sostiene.

Digitalizar sin perder la
esencia

Uno de los principales temores
frente a la incorporacion de tecnologia
entiendaeslaposible pérdidade calidez
o autenticidad del espacio fisico. Sin
embargo, Superby plantea que la clave
estd en una integracion equilibrada, sin
llenar las tiendas de pantallas invasivas
ni transformar el espacio en un entorno
tecnologico frio: “La evolucion debe ser
inteligente y armonica. Digitalizar la
vitrina no significa tapar la tienda, sino
potenciarla”.

En esa linea, destaca el desarrollo
de soluciones como las superficies LED
transparentes, que permiten convertir
superficies de vidrio en soportes
digitales sin alterar la visibilidad ni la
experiencia del consumidor. “Hoy la
tecnologia permite integrar superficies
LED transparentes, de bajo espesor
y minima intervencién estructural,
que convierten el vidrio existente en
un medio digital dinadmico”, explica.
Esto habilita funcionalidades como
programacion horaria, gestion remota y
adaptacion de contenidos, sin sacrificar
la identidad del espacio fisico. “No se
trata de reemplazar el retail fisico. Se
trata de actualizarlo”, enfatiza Superby.

Costo operativo que
pasa a activo comercial

La transformacion de la vitrina tiene
implicancias directas en el modelo de
negocio del retail. Segun Superby, uno
de los cambios mds relevantes es que
este espacio deja de ser un gasto para
convertirse en una fuente de ingresos.
“Aqui ocurre una transformacion
estratégica: la vitrina deja de ser un
costo operativo y pasa a ser un activo
comercial”, afirma.

En categorias de alta rotaciéon
de campafias, como convenienciaq,
farmacias o estaciones de servicio,
esta evolucion abre multiples
oportunidades: venta de espacios
publicitarios, programacion
segmentada por horarios, temporadas,
region o sucursales, ejecucion de
microcampafas e integracion con
estrategias omnicanal. “Esto abre Ila
puerta al desarrollo de Retail Media
Fisico, una evolucion natural del retail
media digital que ya estd creciendo
fuertemente en el mundo online.
La tienda comienza a monetizar su
fachada”, agrega el experto.

Agilidad y sincronizacion
con el marketing digital

La digitalizaciéon del punto de venta
también redefine la relacion entre
marcas y puntos de venta, acercandola
a la légica del marketing digital. “En
lugar de depender de material impreso
que se disefa, produce, distribuye y
descarta, las marcas pueden activar
campafias dindmicas en cuestion de
horas”, explica Superby.

Esta capacidad permite coordinar
lanzamientos simultdneos, ajustar
mensajes segun horarios de alto trafico
o adaptar campanas en tiempo real.
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“Esto acerca el punto de venta a la
l6gica del marketing digital: agilidad,
adaptacion y eficiencia. La marca ya no
comunica dias antes. Comunica en el
momento exacto de decision”, subraya.

Sustentabilidad como
eje estructural

Mds alla de la eficiencia comercial,
la sustentabilidad es un eje central
en esta transformacion. El modelo
tradicional de windows vision y graficas
impresas implica un ciclo constante
de producciéon masiva de pldastico,
logistica y descarte. “Cada campafa
implica residuos”, advierte.

Frente a esto, la digitalizacion
ofrece una alternativa mas
sostenible. “Digitalizar  la  vitrina
reduce drdsticamente ese ciclo
de desperdicio. Las campaias se
actualizan sin  impresion, sin retiro
fisico y sin generacion de residuos
plasticos recurrentes”, sefiala. En este
sentido, plantea que la innovacion en
retail debe equilibrar desempefio y
responsabilidad: “Modernizar la tienda
también es una decision sostenible”.

Tecnologia accesible
y de rapida

implementacion

un aspecto relevante de
estas soluciones es su facilidad de
implementacion, lo que reduce barreras
de entrada. “Las laminas LED destacan
principalmente por dos atributos: su alto
nivel de transparencia y su instalacion
extremadamente simple”, explica
Superby. A diferencia de las pantallas
tradicionales, estas se adhieren
directamente a vitrinas o vidrios,
permitiendo mantener la Vvisibilidad
hacia el interior del espacio mientras se
proyecta contenido digital.
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“El montaje es muy rdpido y limpio.
La instalacion no requiere estructuras
metdlicas ni soportes especiales, ya
que las ldminas se aplican directamente
sobre el vidrio utilizando un sistema
de adhesion con agua”, detalla, lo que
permite transformar una vitrina en un
soporte digital “en muy poco tiempo, sin
obras ni modificaciones estructurales”.
Esto amplia significativamente
las posibilidades para comunicar
promociones, campafias o contenido
de marca.

Democratizacion del
retail media fisico

Uno de los puntos mds interesantes
es el impacto potencial en el canal
tradicional. Histéricamente, los
pequefos comercios han tenido
acceso limitado a herramientas de
comunicacion dindmica. Sin embargo,
este modelo podria cambiar eso. “No
solo aplica a grandes cadenas, sino
que también abre una oportunidad muy
relevante para el canal tradicional”,
afirma.

En este nuevo esquema, las marcas
pueden transformarse en habilitadores
de esta tecnologia, apoyando Ila
instalaciéon de estos sistemas en puntos
de venta estratégicos. “El comercio
deja de ser un actor pasivo y pasa
a gestionar un activo: su vitrina”,
indica. Esto permite generar ingresos
adicionales y fortalecer la colaboracion
entre actores.

“Se crea asi una cadena de valor
donde la marca mejora su visibilidad y
capacidad de activacion, el comercio
monetiza su espacio fisico y el
consumidor recibe informacion mas
dindmica, relevante y actualizada”,
explica. En su vision, este modelo “tiene

el potencial de democratizar el acceso
al retail media fisico, extendiéndolo
mds alld de grandes formatos hacia el
comercio de barrio, y transformando
la vitrina en una plataforma de
comunicacion compartida”.

En ese sentido, afade, ‘“la
digitalizacion del punto de venta no
solo moderniza la tienda, sino que
también redefine la relacién entre
marcas y comercios, haciéndola mas
colaborativa, eficiente y sostenible”.

Hacia un retail hibrido

De cara al futuro, Superby proyecta
una convergencia total entre lo fisico
y lo digital. “Visualizamos un retail
fisico hibrido, donde lo digital y lo
presencial conviven naturalmente”,
sefiala. En este escenario, las vitrinas
serdn programables, las campafias
estardn completamente integradas en
estrategias omnicanal y el inventario
publicitario fisico se gestionarda con la
misma légica que el digital.

“La tienda fisica no competira con
el e-commerce; lo complementard
estratégicamente. El consumidor
no distingue entre online y offline.
El retail tampoco deberia hacerlo”,
concluye.”Estamos convencidos de
que el punto de venta fisico sera tan
dindmico, medible y monetizable como
cualquier plataforma digital”.

La digitalizacion del punto de
venta se perfila asi como un cambio
estructural en la forma en que las
marcas conectan con las personas en
el momento mds decisivo. A




