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En los ultimos anos, el ecosistema del marketing en Chile ha experimentado
transformaciones profundas. El auge del ecommerce, el crecimiento de las
plataformas digitales y la necesidad de generar resultados medibles han empujado a
marcas y retailers a repensar su manera de conectar con los consumidores.

En ese contexto, el retail media se ha posicionado como una de las mayores
oportunidades para innovar, crecer y generar valor conjunto.

¢Por qué el retail media es tan relevante? Porque permite activar campafas
32 publicitarias directamente en los espacios donde las decisiones de compra suceden.

ENTREVISTA No se trata sélo de exhibiciones o promociones tradicionales, sino de aprovechar
datos de primera fuente para segmentar, personalizar y medir la efectividad real
NACIONAL | | |
de nuestras acciones. Es marketing conectado a resultados, en tiempo real y con
impacto directo en la conversion.

En Chile este modelo todavia estd en fase de consolidacion, pero su potencial es
enorme. Contamos con grandes retailers con plataformas omnicanal robustas y con
consumidores cada vez mas digitales, exigentes y atentos al valor que las marcas les
ofrecen.

1o Enqueesta 40 Casos de éxto
la AMDD —_—

Desde la vereda del supermercadismo y el consumo masivo, vemos con claridad
como esta nueva forma de comunicar permite cerrar el ciclo completo: desde la
inspiracion hasta la compra, todo en un mismo ecosistema.

Columna

42 o - Como lideres de marketing, debemos asumir el desafio de cambiar la mirada: dejar
N

12 uevos educacion de ver el retail sélo como un canal de distribuciéon y comenzar a entenderlo como un
SOCiOS medio de comunicacion estratégico.

yyA4 Esto implica inversion en tecnologia, si, pero también en talento, en gobernanza
Columna de datos, y en una creatividad que sepa leer el contexto del punto de venta fisico y

sostenibilidad digital.

14 Columnas

Retail media no es solo una tendencia global. Es una herramienta poderosa
para conectar con nuestros clientes en el momento y lugar exacto donde toman

. decisiones. En Chile tenemos todo para hacerlo bien: audiencias activas, datos
26 Nuestros 45 EStUleS, reportes valiosos, tecnologia cada vez mas avanzada y un entorno de colaboracion que se esta
SOCiOS . . o ~ fortaleciendo.
e Investigacion
— S— Es momento de avanzar hacia estrategias full funnel, con foco en resultados y
46 . en experiencias relevantes. Cuando marcas y retailers trabajamos juntos con un
RecomendaCIOr]eS objetivo comun, el valor que generamos es mayor. Y el consumidor, que hoy tiene mas

36 Visiones

opciones que nunca, lo sabe y lo valora. Todo esto y mucho méas abordaremos en las
siguientes paginas.
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Consejo de Etica
y Autorregulacion

Como comentamos en la columna anterior, para asegurar el cumplimiento de
la Ley de Proteccion de Datos Personales —aplicable a todos sin excepcion—y
de la Ley Marco de Ciberseguridad (Ley Marco), —que aplica a los que prestan
“servicios esenciales" y a los "operadores de importancia vital" (OIV)— es
fundamental que los prestadores de servicios se preocupen de fortalecer sus
sistemas de informacion, pues son parte de la cadena o red de suministro.

Los actores de una determinada actividad econdmica estan pasando a ser
partners mas que competidores o prestadores. Es decir, lo que haga o deje de
hacer uno, influird en el correcto desempefio y cumplimiento normativo del
otro, ya sea de cara a los clientes, al mercado, a la autoridad y a la sociedad
en su conjunto.

Debido a la interdependencia con otras compaiias, el dafio que puede sufrir
una empresa ante un ciberataque puede afectar a muchas otras, sin ni
siquiera saberlo ni haberlo podido evitar.

Por eso, las exigencias y el control que ejerzan sobre sus proveedores seran
fundamental para asegurarse que los estandares de éstos sean equivalentes
a los propios en estas materias.

Si nuestros sistemas informaticos (y los de nuestros proveedores) son
robustos y disefiados de acuerdo a los principios de la Ley de Proteccion de
Datos, toda la informacién que tengamos de nuestros clientes y trabajadores
estara protegida, garantizando la confidencialidad, la integridad y la
disponibilidad de los activos digitales y, con ello, lograremos que el derecho
fundamental a la proteccidon de datos sea una realidad.

Por otro lado, nada de esto sirve si nuestros trabajadores dejan el
computador "abierto” cuando van a prepararse un café o si comparten sus
contrasenas.

Se debe formar a nuestros colaboradores en ciberhigiene, es decir, en
practicas y habitos que permitan proteger sus sistemas, dispositivos, redes
y datos de amenazas cibernéticas, tales como mantener contrasefas seguras
y protegidas, usar la autenticacion multifactor, realizar copias de seguridad
de los datos regularmente, actualizar las aplicaciones y el software, entre
otros.

Ademas, es esencial capacitar a los equipos de trabajo, de manera de que
los sistemas informaticos, aplicaciones y demas productos se disefien,
implementen y gestionen teniendo en cuenta la seguridad y la proteccion de
los datos personales que procesan.

Con todo esto, podremos alcanzar un nivel adecuado de seguridad, en el
qgue la tecnologia y la innovacion sean soportadas por un comportamiento
maduro, consclente y responsable de los actores involucrados. Con ello
daremos un paso estratégico hacia la resiliencia cibernética, la confianza de
los usuarios y la responsabilidad en el tratamiento de los datos.
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ENTREVISTA INTERNACIONAL

“Retal media para todos”, parece decir
el director comercial para el Cono Sur &
Andinos de Mercado Ads.

La denominada “tercera ola” o “tercera
revolucion” del marketing digital traspasa
fronteras en el gigante latinoamericano.

“Cualquier marca, de cualquier tamano, que
quiere invertir y hacer publicidad usando
las audiencias de Mercado Libre, puede
hacerlo”, sostiene.

ENTREVISTA INTERNACIONAL

Un hito muy importante. Asi califica Lucas Bonardi el surgimiento
del retail media en el marketing digital durante la Ultima década.
Es el tercero mas relevante en internet —sefala— luego del
surgimiento de los buscadores (AltaVista, Yahoo, Google) —la
“primera revolucion digital"— vy, luego, en los afios dos mil, de las
redes sociales y el video online.

"Cada uno de ellos marcé cambios en el comportamiento de los
consumidores”, dice el director comercial para Cono Sur & Andinos
de Mercado Ads, la unidad de negocios de publicidad digital de

Mercado Libre.

El retail media, explica Bonardi, tiene mucho que ver con el gran
crecimiento del comercio electronico. “Congeniaba tanto interés
que el ecommerce se convirtio en un medio, basicamente”, afirma.

Nacido a mediados de la década del 2010, en los ultimos cinco
afos su evolucion ha tenido una aceleracion sostenida. "En
Estados Unidos, por ejemplo, el 20% de las inversiones de
marketing son destinadas a plataformas de ecommerce, lo que
Implica un peso muy grande en el mix de medios. En Latinoamérica
estamos mas cerca de 8% a 9%, por lo cual todavia tenemos un

largo camino por recorrer”,

comenta el ejecutivo.

¢Qué ventajas presenta el retail media frente a medios mas
tradicionales u otros mas nuevos como Google Ads?

El corazon de nuestra propuesta de valor en retail media son las
audiencias. Las plataformas de ecommerce fueron ganando una
cantidad muy grande de usuarios en los ultimos afos, con una
penetracion que llega a dos digitos en casi todos los paises.

Entonces, el retail media sabe muy bien
gué compra la gente, qué esta buscando o
en qué se esta interesando. La first party
data (datos de primera fuente) es el gran
diferencial versus otros medios que no
terminan de cerrar el ciclo, el "qué paso
después del clic”.

También tiene otras cosas que empiezan
a aparecer a partir de sus audiencias.
Estas permiten segmentar muy bien la
publicidad, medir los resultados, hacer
estrategias que tienen que ver mas

con el lower funnel, pero también con
posicionamiento.

Antes, retail media era simplemente algo
performatico y nada mas. Pero hoy, al
poder segmentar muy bien a quién llegar y
con qué mensaje, habilita hacer de todo.

La gente no so6lo viene a los ecommerce
a comprar, también viene a realizar
busquedas, comparar, mirar precios y
resenas. Ahi también aparece el retall
media como un lugar donde podemos
comunicar en otras etapas del funnel.

¢Qué rol juega la creatividad en el retail
media?

Para mi es muy importante. Nosotros
desde Mercado Libre estamos empezando
a ponerle mucho foco desde hace un
tiempo. Los creativos, en algun punto,
usan los medios para comunicar

un mensaje en forma novedosa,
aprovechando la ventaja que les da cada
medio en particular.

Utilizamos la creatividad no sodlo en el
asset —en el banner o en el video—, sino
también utilizando el ecosistema de
Mercado Libre. Por ejemplo, armamos
landing pages dentro de Mercado Libre,
gue tienen distintas animaciones y formas
de contar una historia.

El desafio es lograr que las agencias
creativas puedan empezar a ver al retail
media como un canvas disponible para
pensar y ejecutar ideas.


https://www.linkedin.com/in/lucas-bonardi-5b486560/

ENTREVISTA INTERNACIONAL

“La gente no so6lo viene a los ecommerce
a comprar, también viene a realizar
busquedas, comparar, mirar precios y
resefas. Ahi también aparece el retail
media como un lugar donde podemos
comunicar en otras etapas del funnel”.

Potenciando el negocio

Con mas de 25 anos de existencia —nacio
en Argentina en 1999—, Mercado Libre

es actualmente la plataforma lider de
comercio electronico en Chile y América
Latina, consolidandose en 2024 como una
de las 100 empresas mas valoradas en el
mundo, segun el ranking BrandZ Global,
realizado por Kantar.

En 2009 surgid lo que hoy se conoce
como Mercado Ads, su unidad de negocio
pensada para brindar soluciones de
publicidad dentro de la plataforma, con

el lema "Potencia tu negocio donde todos
compran”, para ayudar a marcas, agencias
y vendedores a llegar a mas compradores.

En un comienzo, cuando Mercado Ads se
llamaba Mercado Clicks, las soluciones
estaban enfocadas en performance y en el
buscador. Pero la llegada de la pandemia
en 2020 marco un explosivo crecimiento
del ecommerce, con Mercado Libre como
punta de lanza en la region.

Fue asi como, ya con el concepto de
retail media instalado, el area evoluciono
a videos, clips, displays (banners, entre
otros) y alianzas publicitarias con
Google y Disney+, conformando un gran
ecosistema.

¢Cuales son las caracteristicas del retail
media en Mercado Libre?

Hoy puede venir una marca grande,
mediana o chica, que venda o no sus
productos dentro de Mercado Libre. Por
ejemplo, una cadena de hamburguesas.
Nunca vamos a vender sus productos en
Mercado Libre, pero pueden publicitar con
nosotros.

Muchos piensan que s6lo pueden invertir
en retail media los que venden dentro de
un retailer, y eso no es asi.

Cualquier marca, de cualguier tamafo, que
quiere invertir y hacer publicidad usando
las audiencias de Mercado Libre, puede
hacerlo.

¢Qué vision tienen de la omnicanalidad,
considerando que son un medio
exclusivamente digital?

El peso mas grande lo tiene el online con
el sitio de Mercado Libre como market
place. Sin embargo, hay dos cosas.

Una es Mercado Pago. La gente lo usa
cuando paga de forma offline, por lo

cual ahi hacemos una conexion con el
mundo fisico. Y también esta que la gente
viene a Mercado Libre no solo a comprar,
sino también a investigar, comparar y

leer resefas, y después quizas termina
comprando offline.

Lo que decimos en Mercados Ads es:
aprovechemos para hablarle a esa
persona, que se encuentra en un estadio
anterior y quizas no va a terminar
comprando.

¢Como logran concretar compras en el
sitio?

Para desarrollar el ecommerce en la
region, Mercado Libre trabaja mucho en
romper las fricciones que hacen que una
persona elija comprar o no en el online.

Esas fricciones son pagos seguros
(Mercado Pago), que la logistica funcione
bien y podamos entregar los paquetes en
el tiempo y que si esa persona tiene que
devolver un producto, pueda hacerlo en
forma comoda.

Profundizar ese trabajo es lo que nos
hace ver que todavia hay una oportunidad
enorme. El ecommerce tiene una
penetracion entre 10% y 15% en la region,
pero todavia hay 856% a 90% por capturar.

ENTREVISTA INTERNACIONAL

TENDENCIAS EN RETAIL MEDIA

Para Bonardi hay tres tendencias en retail media. Una de ellas consiste
en no hacer solamente publicidad dentro de las plataformas de comercio
electrénico, sino también fuera de ellas, pero utilizando “la informacidn
de las audiencias”, gracias a alianzas con otros actores como Google y
Disney+, por ejemplo.

“La segunda tendencia, conectada con esto, es el video. Este es un formato
que lo tenemos vinculado a connected TV (CTV). Alguien puede estar viendo
una pelicula on demandy aparece publicidad. De esta manera, retail media
deja de ser un lugar de performance, de lograr la venta, sino también de
lograr ese posicionamiento”, explica.

Y la tercera tiene que ver con el uso de |A para disponer de agentes que
ayuden a los usuarios, agencias y marcas a optimizar sus campafas, o en el
empleo de algoritmos para crear anuncios o mejorar la segmentacion.

“Todavia creo que retail media
esta subutilizado en como
aprovecharlo para ser creativos
contando una historia”.

LUCAS BONARDI

Licenciado en Relaciones Internacionales
de la Universidad de San Andrés, Lucas
Bonardi tiene un executive MBA realizado
en IAE Business School. Cuenta con mas
de ocho anos de experiencia en Google,
en donde tuvo roles como head de ventas
para la industria Fintech y Retail para
grandes cuentas. Previo a su ingreso a
Mercado Ads, fue director comercial de
Kavak para los mercados de Argentina,
Colombia, Chile y Peru.
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Gran Hito

Como comision organizadora del AMDDay, se encuentra trabajando
activamente en la edicion 2026 del evento, cuyo objetivo es consolidar a la
AMDD como actor clave en la interseccion entre marketing, inteligencia
artificial y data en Chile y Latinoamérica. Este nuevo encuentro se
realizara durante el primer semestre de 2026, poniendo foco en cémo las
marcas estan resolviendo desafios reales a través del uso estratégico de la
tecnologia.

Actualmente, ya cuenta con los ejes tematicos definidos, que abarcan
desde inteligencia artificial aplicada, automatizacion del marketing y
creatividad aumentada, hasta ética digital y sostenibilidad.

Ademas, esta explorando alianzas estratégicas, media partners y empresas
tecnologlcas globales, con el objetivo de fortalecer la convocatoria, dar
visibilidad a casos de éxito locales e internacionales, y seguir |mpulsando
a nuestras empresas nacionales en un contexto gIobaI de innovaciony
transformacion.

Networking

Durante el primer semestre de 2025, la Comision de Networking realizo
diversas actividades. En conjunto con la Agencia Gonzalez, en marzo la
AMDD invito a lideres de la industria del marketing a conversar sobre el
panorama de las mujeres en el rubro en el vodcast Con M de Mujeres y
Marketing, disponible en YouTube y Spotify.

Posteriormente, en conjunto con Cebra y Agencia Gonzalez, con motivo
del AMDDay, realizaron las #AMDDayTalks, un ciclo de entrevistas a los
speakers del evento sobre la IA en el marketing digital, la proteccion de los
datos y el avance de las nuevas tecnologias en la industria.

Sostenibilidad i

La Comision Ilevo a cabo el webinar Actualizacion del Codigo de Etica
Publicitaria del CONAR, en el que conversaron en profundidad sobre las
implicaciones éticas del trabajo de la industria publicitaria, con foco en las
nuevas tecnologias y normativas legales vigentes en Chile.

Ademas, en agosto realizara a cabo el tercer Webinar Marketing y
comunicacion responsable de las empresas, que contara con Javiera
Salazar y Veronica Torres, gerente de sostenibilidad de la Camara Comercio
de Santiago, ademas de una empresa invitada.

Junto con este evento, la comision invita a los socios de la AMDD a
participar en los eventos de sostenibilidad que mensualmente organiza la
empresa Green Drinks Santiago y en otros talleres, webinars y reuniones
gue estara avisando proximamente.



https://agenciagonzalez.cl/
https://www.youtube.com/watch?v=zB8-n3V9gsQ
https://open.spotify.com/episode/3wGok2dGU3GBP5glNy2tJU?si=qz7MqVwQSmicxLFTHpwRcg&nd=1&dlsi=9a6cfa1893104388
https://www.amddchile.com/amdday-talks-conversaciones-sobre-ia-marketing-y-proteccion-de-datos/
https://www.linkedin.com/events/actualizaci-ndelc-digode-ticapu7282403644417708033/
https://greendrinks.cl/
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NUEVOS SOCIOS

Colbun, nuevo
socio de la AMDD

Colbun, empresa del sector energético con mas de 39 anos de
experiencia, se une a la AMDD como asociada.

Durante su trayectoria, se ha consolidado como un reconocido
liderazgo en la generacidon y comercializacion de energia confiable,
competitiva y sostenible, junto a soluciones energéticas que se
adaptan a las necesidades de nuestros clientes.

Atiende a una cartera de mas de 400 clientes industriales y
corporativos, y cuenta con una capacidad instalada cercana a 4.215
MW, distribuidos en 28 centrales en Chile y Perd. Ademas, mas de 90
clientes en ambos paises utilizan sus servicios de valor agregado, lo
gue refleja su compromiso con la innovacion y la excelencia.

Como actor social, buscan generar valor compartido con todos

Sus grupos de interés, promoviendo un desarrollo sostenible y
responsable. Cree firmemente que el crecimiento de la empresa debe
ir de la mano con el bienestar de la comunidad y el cuidado del medio
ambiente.

En este sentido, para Colbun unirse a la AMDD le permitira
intercambiar ideas y experiencias valiosas, ademas de capacitacion
como aporte a su crecimiento para implementar estrategias de
marketing innovadoras.

Al ser parte de la Asociacion, espera crecer, aprender y colaborar con
otros profesionales, a la par de trabajar en conjunto por un-marketing
responsable y efectivo.

NUEVOS SOCIOS

gettyimages

:Bienvenido,
Getty Images!

Getty Images, una de las principales compafias globales de creacion
y distribucion de contenido visual, se une a la AMDD como empresa
asociada.

La empresa ofrece soluciones completas para satisfacer las necesidades
de clientes de todo el mundo, sin importar su tamano.

A través de sus marcas Getty Images, iStock y Unsplash, asi como sus
sitios web y APIs, Getty atiende a clientes en casi todos los paises,
siendo el primer lugar al que recurren para descubrir, adquirir y compartir
contenido visual impactante creado por los mejores fotografos y
videdgrafos del mundo.

Getty Images colabora con cerca de 600.000 creadores de contenido y
mas de 350 socios estratégicos para ofrecer una coleccion poderosay
diversa. Cada afo, cubre mas de 160.000 eventos de noticias, deportes 'y
entretenimiento, brindando una cobertura amplia y profunda que no tiene
comparacion.

Ademas, mantiene uno de los archivos fotograficos privados mas grandes
y prestigiosos del mundo, con millones de imagenes que se remontan a los
Inicios de la fotografia.

Con la incorporacion de tecnologias de inteligencia artificial generativa
—entrenadas con contenido autorizado y que incluyen derechos de uso
perpetuos, globales y con respaldo legal—, tanto los clientes de Getty
Images como de iStock pueden generar imagenes a partir de texto de
forma segura y comercialmente viable, ampliando aun mas la capacidad de
la empresa para ofrecer exactamente lo gue sus usuarios buscan.

“Estar en la AMDD significa integrarse a una comunidad que no solo
comprende los desafios de la industria hoy en dia, sino que los enfrenta

de manera colaborativa. Para nosotros, es una oportunidad de escuchar
de cerca lo que ocurre en el ecosistema local, compartir aprendizajes
globales, impulsados por nuestro programa de investigacion visual,
VisualGPS y, sobre todo, colaborar, aprende y evolucionar con marcas,
agencias y profesionales que estan transformando el futuro de la industria
en Chile”, comentd Andrea Gomez, responsable de alianzas estratégicas de
marca para Getty Images Chile.

13
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COLUMNAS

cComo pueden las
marcas de retail
usar el poder del
contenido visual
para atraer a los
consumidores del
futuro?

Andrea Gomez
Responsable de alianzas
estratégicas de marca
para Getty Images Chile.

El cambio ya no es la excepcidn, es la norma. Crisis econdmicas, nuevas
conversaciones sobre salud mental y la urgencia climatica estan transformando no
solo como vivimos y sentimos, sino tambien qué compramos y qué nos motiva.

En Getty Images Ilevamos anos estudiando como estos cambios impactan en los
medios, la publicidad y la narrativa visual global. A traveés de VisualGPS, nuestra
plataforma de investigacion, analizamos qué buscan las personas y como ayudar
a las marcas a conectar con ellas mediante imagenes y videos que realmente los
inspiren a la accion.

Anticipando el cambio en los valores del consumidor,y visualizando lo que impulsa sus
decisiones de compra, nuestros expertos en investigacion visual identificaron como
estas nuevas prioridades estan moldeando a una nueva generacion de compradores.

Conoce a tres perfiles claves en auge: los buscadores de alegria, los estrategas del
autocuidado y los frugalistas creativos. Descubre qué tipo de imagenes, videos y
experiencias visuales en pantallas, puntos de venta y entornos digitales resuenan con
ellos:

Buscadores de alegria: Son los consumidores que quieren alivianar el dia a dia con
momentos espontaneos y entretenidos. Para conectar con ellos, usa encuadres
Inmersivos 0 poco convencionales, e imagenes y videos donde el humor se sienta
natural, no forzado.

Estrategas del autocuidado: Priorizan su bienestar y buscan marcas que comuniquen
salud y longevidad. Las imagenes o videos que muestran envejecimiento activo,
cuidado preventivo y bienestar en todas sus formas conectan mejor con este grupo.
Mostrar como tu producto o servicio ayuda a vivir mejor y por mas tiempo sera
fundamental para llegar a ellos.

Frugalistas creativos: Combinan ahorro con sostenibilidad. Prefieren imagenes que
celebren la reutilizacion, la creatividad y el valor por encima del exceso. Ya sea en
pantallas dentro de la tienda o en contenido digital personalizado, mostrar ingenio y
un proposito claro es la mejor manera de atraer a este consumidor que piensa antes
de comprar.

¢Con cuél de estos perfiles se identifica mas tu audiencia? Descubre el contenido
perfecto para tus campafas de retail media en Gettylmages.com.

COLUMNAS

Retail Media

en tienda: si tu
pantalla no vende,
es solo decoracion

Andrés Fritz
Director de data e
insights, VML Chile

Si tu punto de venta aun es solo un lugar donde exhibes productos, vas tarde.

En 2025 los retailers que no transformen su espacio fisico en una
plataforma de medios estaran cediendo datos, ingresos y relevancia. Las
pantallas, totems y sefalética digital dejaron de ser “innovacion”. Hoy son
Infraestructura critica de negocio.

El retail media fisico ya no es'una promesa. Es un canal de performance. Y
el punto de venta, un nuevo inventario de medios con audiencias propias,
activacion en tiempo real y atribucion directa a ventas. La tienda fisica ya
no se mide por metros cuadrados: se mide por tasas de conversion, CPM y
ROAS.

Cada pantalla puede mostrar promociones personalizadas segun historial de
navegacion, zona de transito o clima. Puede impulsar decisiones, capturar
datos e integrarse con campanas digitales. Y |o mas relevante: puede medir
todo. Variacion de ventas, test A/B en tienda, atribucion cruzada con digital.
Lo que antes era intuicion hoy se gestiona con dashboards.

¢Sabes cuantos clientes vieron tu producto en tienda esta semana? ;Cuantos
se detuvieron? ;Cuantos compraron? Con retail media fisico, estas preguntas
tienen respuesta.

Las marcas ya no compiten por espacio en gondola, sino por atencion
contextual. Y los retailers con vision estan creando sus propios retail media
networks, monetizando pantallas y datos como activos publicitarios premium.
En ZOZ%eII 96% de las compras de medios retail seran programaticas. El juego
ya cambio.

¢El desafio? Inversion tecnoldgica, estandarizacion de métricas y gestion
de datos. ¢La oportunidad? Activar experiencias personalizadas justo en el
momento donde se decide el 70% de las compras: en la tienda.

La tienda fisica dejé de ser un lugar para vender productos. Ahora vende
experiencias, datos y audiencias. Y todo comienza con una pantalla que sabe
a quién le esta hablando.

15


https://www.linkedin.com/in/andrea-gomez-052b949b/
https://www.linkedin.com/in/andresfritz/
https://www.gettyimages.com.mx/

16

COLUMNAS

Mas alla de

la géndola:
innovacion instore
y foco en la
omhnicanalidad en
Cencosud Media

Claudio Pérez
Head comercial de
Cencosud Media Chile

En Cencosud Media entendemos que tanto las tiendas fisicas como los ecommerce
han dejado de ser so6lo canales de venta: hoy son espacios estratégicos de
comunicacion que influyen directamente en la decision de compra del cliente.

Por eso, en 2025 fortalecimos nuestro ecosistema omnicanal con la incorporacion
de nuevos circuitos de pantallas digitales en mas de 180 tiendas de Jumbo, Santa
Isabel, Spid, Paris y Easy. Estas pantallas, ubicadas en zonas de alto trafico como
accesos, pasillos centrales, escaleras y cajas, permiten maximizar la visibilidad de
las campafas, entregar mensajes personalizados y conectar con los clientes justo
donde mas importa.

Entre los formatos mas innovadores, destacaila pantalla XL de 12 metros en la
tienda Paris de Cenco Mall Costanera Center, con doble cara y visibilidad en tres
niveles. Esta solucion no solo impacta visualmente, sino que permite integrar la
publicidad masiva con la experiencia en tienda, mostrando mensajes relevantes
segun el comportamiento de compra del cliente.

También estamos presentes fuera de las tiendas, con pantallas XL en Cenco Mall Alto
Las Condes, Florida Center y Costanera Center, alcanzando a mas de 4,6 millones de
personas promedio cada mes con contenido de alto impacto.

La tecnologia es un pilar clave. Hoy utilizamos inteligencia artificial para adaptar
creativamente los anuncios, tanto en medios onsite como offsite, optimizando
formatos y mejorando la efectividad de cada ejecucion. Ademas, desarrollamos un
portal de autoservicio que entrega autonomia y transparencia a marcas y agencias,
permitiéndoles acceder a métricas detalladas, analizar KPI claves y tomar decisiones
basadas en datos.

Nuestra propuesta publicitaria cubre todo el funnel de marketing: desde awareness,
con banners y videos, pasando por la consideracion, con formatos como live
shopping, hasta la conversion, con productos patrocmados en ecommerce 'y
activaciones en tienda. En este ultimo punto, existe una gran oportunidad: ocho de
cada diez busquedas en nuestros ecommerce no estan asociadas a una marca, 0
que abre un espacio valioso para destacar.

Con millones de clientes en Cencosud Chile, seguimos avanzando con una hoja de
ruta tecnoldgica clara, enfocada en fortalecer nuestra propuesta de valor, generar
mejores resultados para las marcas y ofrecer experiencias mas S|gn|f|cat|vas para
los consumidores. Todo esto lo hacemos con un proposito que nos guia en cada
accion: servir de forma extraordinaria en cada momento.

COLUMNAS

Hologramas:
formatos de alto
impacto

Daniela Cori
Managing director de
Carat Chile

Cuando en publicidad hablamos de momentos WOW, generalmente no los
conectamos con tacticas de conversion. Suelen ser acciones pensadas y
planificadas para llamar la atencion del consumidor y asi generar la recordacion
de marca que las empresas buscan en asociacion con un mensaje en particular, o
incluso que este ruido se amplifique a través de medios ganados, como |lo son el
PR o las redes sociales.

El retail media, por otro lado, se refiere a la publicidad que las marcas colocan en
los canales digitales y fisicos de |los retailers para llegar a los consumidores en el
punto de compra.

Dada su naturaleza, es normal pensar que esta orientado a acciones tacticas y
centradas en la conversion mas que en la creatividad.

Aun asi, el retail media nos ha abierto la posibilidad de utilizar formatos de mayor
Impacto, en un contexto en el cual el consumidor esta en un lugar de venta del
producto, donde ademas, gracias a los datos de los comercios, podemos servir
anuncios altamente relevantes y personalizados.

Al implementar campanas publicitarias con acciones en puntos de venta fisicos,
tenemos opciones como un holograma en 3D acompanado de pantallas digitales,
que pueden presentar un producto de manera llamativa y, adicionalmente, se
puede medir con precision el impacto de dicha publicidad en la decision de compra
de los consumidores.

En particular, estos formatos pueden aumentar la tasa de conversion del producto,
promocionado durante los momentos de exhibicion, logrando asi un alza en las
ventas.

En paralelo, pero no menos importante, este tipo de campafas nos entregan
datos e insights claves para las marcas, informacion que es relevante tanto
para las empresas como para los retallers con data que guarda relacion con el
comportamiento de compra de los clientes y que funciona para optimizar las
ventas y los resultados finales.
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El impacto del
retail media en la
experiencia del
consumidor

Diego Ortiz
Subgerente de
monetizacion de SMU

Si lo hacemos bien, el retail media dejara de ser simplemente "publicidad” para
convertirse en una parte invisible, pero profundamente valiosa, de la experiencia de
compra. No sélo en el mundo online, sino también en la sala de ventas, el recorrido
fisico, en el pasillo, el carrito, en la app y en el correo. Todo conectado.

Imagina que entras a un supermercado fisico y ves una promocién en géondola que
coincide con lo que viste en tu celular esa misma mafiana. Al momento de pagar,
recibes una recomendacion pensada en funcion de tu historial y tu compra del dia.
Eso no es solamente publicidad: es una experiencia orquestada, disefiada para
hacer tu vida mas simple.

Hoy el desafio no esta en mostrar productos al consumidor, sino en generar
momento, su necesidad y su canal
lo digital y se transforma en una

al activo no es solo el
mportamiento de

inentes,
los
el corazon

Héctor Lascar
Founder & global
CEO de Cebra

Juli Gallego
CEO Enjambre Group

Su disponibilidad continua 24/7 lo convierte en un
vendedor digital eficiente, capaz de entregar informacién
clara, reducir costos operativos y mejorar la conversion
directamente en el punto de contacto.

Ademas, puede ser implementado en paginas web o
tiendas virtuales, ampliando su impacto y mejorando la
experiencia del usuario también en canales digitales. Asi,
lo que comienza como una experiencia inmersiva en el
espacio fisico, puede tener continuidad online.

Un caso destacado es el de Neutrogena, que implemento
una asesora virtual con avatar de IA capaz de brindar
recomendaciones personalizadas de cuidado facial en
tiempo real.

Mediante una breve conversacion interactiva, guiaba a
cada cliente con preguntas claves sobre su tipo de piel y
necesidades especificas.

Al finalizar, no solo recibian una rutina recomendada, sino
también un ticket impreso con los productos sugeridos

y un descuento exclusivo para incentivar la compra
Inmediata.

Fue una experiencia tecnoldgica que unio personalizacion
y engagement en el punto de venta: logro sobre

16.000 interacciones distintas, mas de 12 productos
recomendados y presencia en cinco centros comerciales
de cuatro ciudades diferentes.
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¢Preparados para
transformar datos
en ventas reales?

Luis Fernando Soto
Digital director de Hearts
& Science

El retail media es hoy en dia una herramienta valiosa para llegar a las
personas justo en el momento en que estan decidiendo qué comprar.

En un mercado donde la privacidad es cada vez mas importante y es mas
dificil acceder a datos de terceros, este canal destaca porque usa datos
propios que realmente importan, lo que permite y ayuda a saber con claridad
como cada campafa se traduce en ventas reales.

Sin embargo, contar con acceso a estos datos no es suficiente. El verdadero
desafio esta en saber como usarlos, lo que implica interpretar los insights
i Isen ampafas que respondan a las
fa 'y analisis constante,
mpra mas

fisicas,

En un cont
mas esquiv
protagonista

hoy se ha transfo
y omnicanal. Las p
interactivos) yano s
importante, miden.

Esta nueva frontera del marke
es una revolucion comercial. Porqu
de algoritmos, los ad blockers proliferany
pantallas en tiendas fisicas y digitales se posicionan como espacios de alto
valor para conectar marcas y consumidores en el momento mas decisivo: el de la
compra.

El retail media no es publicidad en el retail, es publicidad desde el retail. Y eso
cambia todo. Porque los datos transaccionales y de comportamiento en tiempo
real permiten segmentar audiencias con una precision quirurgica y con data de
primera fuente.

Un totem en una farmacia puede mostrar un mensaje distinto si el consumidor es
mujer, adulto mayor o joven deportista. Una pantalla en un supermercado puede
recomendar un producto complementario basado en lo que alguien acaba de
escanear. Y todo, en tiempo real.

Un tema importante a destacar es que no basta con poner pantallas por doquier.
Aca la creatividad sigue siendo el diferencial mas poderoso y pocas marcas la usan
de manera innovadora.

No se trata de replicar piezas en estos soportes, se debe pensar en experiencias
visuales dinamicas, relevantes y contextualizadas que sorprendan, eduquen o
conecten. Porque si no hay conexién, no hay conversion.

Desde nuestra experiencia, hemos comprobado que la clave esta en el cruce
virtuoso entre data, tecnologia y creatividad. Las pantallas son sélo el lienzo; el
reto esta en qué historia vamos a contar, para quién y en qué momento.

El retail media es una realidad y solo aquellas marcas que entiendan que estan
jugando en un nuevo escenario —uno donde las pantallas venden tanto como las
personas— seran capaces de liderar esta nueva era del shopper marketing.
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Retail Media: la
nueva joya de
la publicidad

Alberto Pardo
CEO y fundador de
Adsmovil

Pocas veces en la historia de la publicidad surge una oportunidad que combine
datos, audiencias, contexto de compra y conversion directa. Eso es el retail media:
la interseccion perfecta entre medios y comercio.

En términos simples, se trata de impactar a los consumidores mientras navegan
por los sitios 0 apps de los retailers —o incluso cuando estan fisicamente en las
tiendas— con anuncios que realmente tienen sentido para ese momento. Si buscas
protector solar, ves un banner que te lo ofrece. Pero esto va mucho mas alla de los
buscadores: también es posible impactarte por cualquier otro medio, app o sitio
gue uses gracias al poder de los datos de compra.

do un cambio notable. Segun
ia alcanzo los USS 136 mil
en 2028.

Implica entender
tail y el de la

su parte,

En el dind
una de las
en momento

Esta evolucion
publicitarias, sin
endémicas y no en
transaccional del ret

Falabella, con su vertical
y motor de esta transformacion.
comportamiento de navegacion y se
disenar campafas que no so6lo capturan la
conversion, conocimiento y fidelizacion.

En este sentido, el retail media deja de ser un canal de performance puro para
convertirse en un espacio donde la construccion de marca y la eficiencia comercial
conviven.

El contexto global refuerza esta tendencia: se estima que el retail media
representara una quinta parte de la inversion publicitaria mundial en 2025,
alcanzando los 140 mil millones de dodlares.

América Latina lograra triplicar la inversion de retail media en los proximos

tres anos. Este crecimiento responde a la capacidad del canal para alcanzar
consumidores en etapas avanzadas del funnel y optimizar el ROAS mediante datos
de primera mano.

Ademas, nuevas tendencias como el uso de inteligencia artificial para optimizar
creatividades dinamicas o la integracion de retail media con plataformas de CRM
ayuda a elevar el estandar de lo que significa hacer publicidad en retail.

En este contexto, el media mix modeling cobra relevancia como herramienta para
entender el impacto real de cada canal en los resultados de negocio, permitiendo
a las marcas tomar decisiones mas informadas sobre la asignacion de inversion.

Fmedia no solo ofrece inventario, sino también inteligencia y creatividad. La

clave estara en como las marcas aprovechan esta infraestructura para disefar
experiencias publicitarias que sean Utiles, relevantes y memorables. Porque en el
nuevo paradigma del marketing, el punto de venta es también el punto de impacto.
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\ . sPor . qué surgio?
°
Retall Medla' Para los minoristas que venden marcas propias y de

terceros, el retail media nace como una nueva fuente de

Ias CIaves de ingresos que puede ayudar a compensar los costos de

® ° ° operar una plataforma de comercio electronico o una
esta dISCI Ilna tienda fisica. Ademas, les permite ofrecer una mejor
experiencia de compra a sus clientes, al mostrar anuncios
segmentados y contenido patrocinado relevante para sus

.. . intereses. En este sentido, es un nuevo negocio, adicional
Sebastian Villalobos a su core business original.

La Clave: First Party Data

cans ~ . . A través de los planes de fidelidad y la data transaccional,
En los ultimos anos, el retail media se ha los retailers tienen data del comportamiento de compra de

potenciado como una revolucién para el marketing. los shoppers, permitiéndoles disefary Co‘mumcar mensajes
mejor enfocados para concretar compra. "Hoy dia no hay
mejor fuente de datos del comportamiento de shoppers que

Pero, ;qué es realmente? Sebastian Villalobos, las que tienen los retailers”, senala Sebastian Villalobos.
director ejecutivo de Shop! Chile, filial local de

Shop! internacional, dedicada a desarrollar buenas

practicas, fomentar y premiar a la industria . - o TIPS
del retail o shopper marketing (asociado a la (,Por que es dis ruptlvo °
conversion), detalla -en forma clara y sencilla- sus Aborda todas las eta pas
conceptos principales. del funnel

Full funnel: "Retail media impacta en todas las etapas
del funnel, desde el awareness y la consideracion,

(.,QUé es retail media? hasta la conversion y generacion de lealtad”.

Retail Media es la publicidad digital dentro del sitio web y

las aplicaciones del comercio electronico de un retailery,

cada vez mas, engloba a todo el entorno —un ecosistema CONSIDERACION
conformado por todos los puntos del contacto— del

minorista cuando y donde sea que los clientes entren se RETAIL MEDIA

relacionen con una marca. Los puntos de contacto pueden ] TRADE MARKETING
ser en la pagina web, en la tienda fisica, app, correo ceboslEslel SHOPPER MARKETING

electronico, redes sociales u otras plataformas.
LEALTAD
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Digital In
) o] (-]

InStore

ROAS: Return on Ad Spend
o Retorno sobre la Inversion
Publicitaria

"En general, el retail media tiene mejores medidas

de atribucion. Si bien los distintos retailers estan
tratando de estandarizar los datos, el retail media
tiene la capacidad de medir los resultados de las
acciones y realizar ajustes en tiempo real sobre los
mensajes o la creatividad, tomando la responsabilidad
de poder atribuir los resultados de cada peso invertido,
particularmente en el entorno online”, afirma Sebastian
Villalobos.

REPORTAJE CENTRAL

Agencia de Agencia
marketing performance

creativa a

Agencia

trade
‘ marketing
Marketing
Trade Marketing
Ecommerce

Ventas

e s

Compradores
retail
Managers de
retail media

Agencia
de medios
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Bulb! lanza cuarta
temporada del podcast
Nos pusimos creativos

¢Qué es lo que hace creativas a las personas? ;De donde se sacan las fuentes
de inspiracion? Este tipo de preguntas resuelve el podcast Nos pusimos
creativos, que regresa con su cuarta temporada, junto a sus conductores
Francisca Tobar, de , Y Omar Nunez de Filgud,
estudio de sonido para publicidad y ficcion.

El Brograma se ha consolidado como un espacio para conversar informalmente
sobre creatividad, desde un ecosistema en el que interactian agencias

y marcas. El podcast nacio en 2023, con el impulso de reconectar con la
creatividad como motor real de transformacion, con excelente recepcion por
parte de la industria.

Mas de 25 episodios —disponibles en Spotify, Apple Podcast y Bio Bio .
Podcast— han compartido la vision de los principales gerentes de marketing y
directores creativos chilenos. Esta cuarta temporada sumara nuevas voces del
mercado y una alianza estratégica con Bio Bio, que transmitira cada capitulo a
través de plataformas digitales.

Desde Bulb! Marketing Magazine afirman que "llevar este contenido a una
audiencia mas amplia permite abrir el acceso a informacion que, muchas
veces, circula solo dentro del circuito profesional, y mostrar como la
creatividad se practica, se discute y se construye en contextos reales".

En tanto, desde Filgud comenta que este podcast "es también una forma de
inspirar, desde la experiencia, a quienes estan empezando o buscan redirigir
su camino profesional”. Los nuevos episodios estaran disponibles todos |os
martes.

<<
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ALIADOS: ;Cuando tu
y la IA trabajan como
uno solo!

El proximo miércoles 6 agosto se realizara ALIADOS by Cebra, el evento
presencial que reunira a profesionales del marketing El evento presencial
reunira a profesionales del marketing, la tecnologia y la innovacion para
explorar como la inteligencia artificial esta cambiando la forma en que operan
y crecen las empresas en el mundo real.

El encuentro tendra como speaker principal a Ignacio Briones, exministro de
Hacienda de Chile, quien compartira su vision sobre el impacto de la IA en el
desarrollo econdomico, empresarial y social del pais y la region.

Junto a él, participaran destacados referentes del marketing y expertos del
mundo digital, como Héctor Lascar, fundador y Global CEO de Cebra; Carlos
Valderrama, Strategic Partnership de HubSpot; Diego Avila, VP de Ventas de
Atom; Juan Carlos Valenzuela de Entel Empresas; Micaela Romero, Growth
Manager de Cebra; Catalina Olivares, Content Strategist de Cebra; Luis Vega,
SEO Specialist; entre otros speakers.

“Este gran encuentro tiene como mision mostrar como las empresas que
buscan liderar hoy no deben temer a la inteligencia artificial: la deben
integrar”, destaca Héctor Lascar, Global CEO de Cebra, empresa organizadora
del evento.

El evento sera en ICON Hotel Santiago — Alonso de Cordova 6050, Las Condes,

desde las 8:30 horas hasta las 13. Mas informacidon en
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Inbrax trae el
Retail Media
Summit Chile
2025: Medir
para crecer

Este 4 de septiembre el Retail Media Summit regresa a Chile. En su segunda
edicion, el evento reunira a lideres, marcas, medios y plataformas para
abordar uno de los grandes desafios del ecosistema: ;como medimos el
iImpacto real del retail media y lo transformamos en crecimiento?

El evento esta organizado por la productora TOQIO y cuenta con el patrocinio
de actores claves de la industria.

“Somos quienes trajimos este evento a Chile g lo producimos de la mano
de nuestra propia productora, TOQIO. Para Inbrax el retail media es muy
importante: no es solo una tendencia, sino una verdadera revolucion en

la forma en que las marcas conectan con las personas. Como agencia
creativa independiente, nos motiva estar presentes donde ocurren las
transformaciones que estan redefiniendo la industria y lo Ilevaremos a nivel
regional en los proximos meses”, comenta Pancho Gonzalez, CCO de Inbrax.

Retail Media Summit Chile es la version local de un encuentro global que
durante afos se ha desarrollado en otros paises. En 2024 se llevé a cabo
por primera vez en Chile, marcando un precedente al poner sobre la mesa
tematicas como la implementacion de estrategias 360° en entornos
omnicanal y la evolucion del uso de data propia.

Este afo, bajo el lema Medir para crecer, |a conversacion se centrara enla
urgencia de estandarizar métricas, afinar estrategias y generar valor mas alla
de la visibilidad.

La jornada contara con ponencias de referentes nacionales e internacionales,
esBamos de networking y paneles colaborativos donde se cruzaran visiones
so| re performance, data, branding y el rol de las plataformas en la cadena de
valor.

En un contexto donde la inversion en retail media crece, pero aun enfrenta
desafios estructurales, este tipo de instancias cobran especial relevancia. El
Retail Media Summit Chile 2025 no solo buscara encender la conversacion,
sino también impulsar una industria mas colaborativa, medible e innovadora.
Toda la info del evento en

NUESTROS SOCIOS

Inchcape
Ameéricas
reafirma su
compromiso
con el
crecimiento
en la region

Inchcape, el distribuidor automotriz independiente mas grande del mundo, anuncio
sus resultados financieros del primer semestre del afo 2025 ante la Bolsa de
Comercio de Londres, reconociendo el rol estratégico que la region de Américas esta
desempefando como principal motor del crecimiento del Grupo a nivel global.

Durante este periodo, sus ingresos globales alcanzaron £4.300 millones, lo que
representa una disminucion del 4% en moneda constante, en linea con una caida
general del 2% en los volumenes de la industria. No obstante, el grupo registro una
ganancia ajustada antes de impuestos de £200 millones y un margen operativo
ajustado de 5,7%, impulsado por margenes brutos soélidos y una estricta disciplina de
costos.

Ameéricas, region clave para la compaiia

En la region de Américas, Inchcape mostro una mejora continua en el dinamismo
comercial. Durante el semestre, la region aporto el 46% del beneficio ajustado antes
de impuestos del Grupo. Ademas, se firmaron nueve nuevos contratos de distribucion,
reforzando la posicion de liderazgo de la compafia y ampliando su presencia con
nuevas marcas y segmentos, dentro de ello destacan la Illegada de smart en Ecuador,
Colombia y Uruguay.

Américas representa actualmente el 35% de los ingresos y el 36% del margen operativo
ajustado del Grupo. Los volumenes de mercado crecieron un 5% en el semestre y los
Ingresos organicos aumentaron un 3%, con el apoyo de una gestion disciplinada de
inventaﬁios y la venta a fines de 2024 de activos no estratégicos por aproximadamente
£40 millones.

En Chile, el mercado se mantuvo estable, con una participacion de mercado sostenida
de 24%. En tanto, el portafolio de Inchcape logré mantener su posicion competitiva,
con una oferta robusta en segmentos clave y una alta aceptacion de modelos NEV,
especialmente eléctricos.
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Mediastream es
Google Certified
Publishing Partner

Mediastream anuncia que es Google Certified Publishing Partner,
reconocimiento a su compromiso con la excelencia y experiencia en
ecosistema de Google.

La distincion eleva la capacidad de Mediastream como compafiia, o
permitiéndole acceder a recursos exclusivos, soporte prioritario y las ultimas
Innovaciones de Google.

Esto se traduce directamente en soluciones de video y monetizacion de la
mas alta calidad para sus clientes y socios estratégicos, ayudandoles a
alcanzar sus objetivos en areas claves.

En video DAI (dynamic ad insertion), por ejemplo, garantiza una experiencia
de video fluida y sin interrupciones para los usuarios, integrando anuncios
para maximizar inventarios sin descuidar la excelente experiencia para los
usuarios.

En ad monetization (monetizacién de anuncios), cuenta con el conocimiento
y las herramientas para optimizar ingresos publicitarios, utilizando las
ultimas estrategias y tecnologias de Google.

A su vez, en consultoria estratégica le permite brindar asesoramiento experto
para desarrollar e implementar las mejores practicas de publicacion en

audio y video, asegurando que clientes y aliados aprovechen al maximo sus
propiedades digitales.

NUESTROS SOCIOS
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Claudio Cadagan asume
como Chief Creative
Officer en Moov

Moov, parte de Moov Media Group, incorpora al publicista Claudio Cadagan como su
nuevo Chief Creative Officer (CCOS). Con una destacada experiencia en direccion de
equipos y creatividad, encarna una mirada fresca de la industria: conecta estrategia
con sensibilidad y, al mismo tiempo, sabe poner la tecnologia a trabajar a favor de
las ideas, uno de los pilares del ADN de Moov.

Inicio sus estudios en publicidad en Concepcion y, después de una pasantia en
la agencia Simple, su trayectoria profesional despegd. Desde aquel momento, ha
encabezado campafas que han sido premiadas en reconocidos festivales como
El Ojo de Iberoamérica, Effie, WINA, .FEPICy ACHAP, ademas de ser jurado en
competencias como Young Cannes Lions Chile, CREA, FEPI y WINA. También ha
liderado proyectos virales que han conseguido un gran impacto.

Su nuevo cargo en Moov implica instaurar una cultura que valore la innovacion, la
excelencia y el vinculo humano..“Ven?lo a salir de la trinchera del oficio creativo para
liderar con mas vision de negocio, aplicando todo lo aprendido. El gran desafio es
crear una cultura creativa transversal, donde cada area aporte desde su expertise
a una vision comun y comparta que la creatividad no es propiedad de un solo
departamento, sino el alma de toda la agencia”, afirma Cadagan.

Su sello personal se define por una mirada empatica, ,estrat,ég?ica y profundamente
conectada con la gente. "Tengo la suerte de ser un millennial que vivio la
transformacion comunicacional desde adentro. Eso me permite ser empatico y
poder conectar con todas las audiencias. Estoy al dia con TikTok, las tendencias y la
Inteligencia artificial, sin perder de vista al publico de la radio y la television. No creo
en hacer contenido por hacer. Creo en crear contenido que tenga contenido. ldeas
gue hablen en el lenguaje de la gente, no solo del marketing”, sefiala.

Rodrigo Andrade, CEO de Moov Media Group, sefiala que su llegada responde a una
necesidad de evolucion creativa con proposito. “Vimos en Claudio no solamente un
creativo tradicional, sino un creativo muy contemporaneo, que ocupa bien el mundo
digital a su favor. Su perfil combina actualidad, tecnologia, sensibilidad, innovacion,
estrategia y una conexion auténtica con las audiencias”, sostiene.
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“El retail media es

un huevo modelo de
negocio que cambia
las reglas del juego”

Por Jorge Velasco Cruz

ENTREVISTA NACIONAL

La carrera de Maria Elena Depassier se ha basado en el mundo
financiero, principalmente en CMR Falabella, donde fue gerente de
productos. Fue ahi donde tuvo que trabajar en forma estrecha con
los datos de los clientes para desarrollar y aplicar nuevas soluciones.
“Desde el comienzo me ha interesado ese cruce entre tecnologia,
marketing y negocio, pero con foco en las personas, no en las
herramientas por si solas”, dice.

Con esa experiencia, hace once afios fundo junto a Andrés
Sainte-Marie. "Entendimos como los datos, bien trabajados, ayudan a
descubrir oportunidades reales de negocio. Habia un nicho para poder
rentabilizar el marketing"”, comenta.

Making Of nacié con una vision del marketing 360° basado en generar
resultados para las marcas, integrando creatividad, numeros, tecnologia
e innovacion. Una de las areas que aborda la empresa es el retail media
y el marketing basado en datos. En este ambito, ayuda a las marcas a
desarrollar e implementar el modelo de negocio asociado a partir de sus
estrategias.

Nuevo medio de comunicacion

. Qué se entiende por retail media? "Es la monetizacion de los

espacios del retail, sean fisicos o digitales. Inicialmente, partio a
través de anuncios como banners en el ecommerce, pero hoy dia esta
evolucionando hacia acciones segmentadas en el punto de venta. Lo
Ideal es que sea omnicanal. Todos los puntos de contacto que se tenga
con un cliente final, se pueden monetizar"”, define la fundadora de
Making Of.

El retail media —agrega— “tiene que ser para empresas con un alto
trafico, ya sea digital o fisico, y que tengan relacion con marcas. Es un
nuevo canal de comunicacion que lo que hace es venderles espacios a
terceros".

En el mundo digital, destaca Depassier, la implementacion del retail
media se enfrenta a trabas culturales en las empresas. "En general,
no estan preparadas para esto, porque no nacen como un medio de
comunicacion. Hay que preparar la cultura de la empresa, porque
esto va mas alla de comprar un par de plataformas para monetizar”,
comenta.
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éCual es la importancia del retail media en la actualidad?

Esta cambiando el mundo del marketing. Como abarca el funnel completo,
desde el awareness hasta la conversion, se puede ver toda la trazabilidad de
un cliente.

Eso hace que las marcas que trabajen con un retail media, sean mas
eficientes en términos de costos y que también sean mas certeras, porque
saben a quiénes les estan hablando. Es disruptivo, porque el retail paso a ser
un medio de comunicacion, que antes no lo era.

éCuales son sus beneficios?

Para el retailer significa una nueva fuente de ingresos y una forma concreta
de mejorar la experiencia del cliente y los costos operativos.

Para las marcas es una tremenda oportunidad para llegar a audiencias
con intencion de compra clara, con mas precision y sin desperdiciar
presupuesto. Y para el consumidor se traduce en recomendaciones y
promociones mas relevantes, lo que mejora la experiencia de compray
genera una personalizacion real.

Entender qué ocurre en el espacio fisico

La data, sefiala Maria Elena Depassier, es fundamental en el retail media: "Es
la gran diferencia con los medios de comunicacion mas 'tradicionales’. Ellos
tienen una parte del funnel, la de arriba, pero el retail media tiene el funnel
completo, desde que se inspira a la persona hasta que compra, con toda la
trazabilidad del proceso".

"El presupuesto de marketing de una empresa tiene que elegir donde va

a colocar sus mensajes y puede, por ejemplo, determinar que, en vez

de contratar una pagina completa en un diario, envia miles de correos
electronicos a los clientes de un retail, donde esta la gente con intencion de
compra”, explica.

A partir de la vigencia de este nuevo canal, Making Of se ha abocado a
desarrollar una plataforma con mtellgenma artificial y machine learning para
tiendas fisicas, una suerte de "Google Analytics" fisico, que permite recopilar
informacion y tomar decisiones en tiempo real en el ambito presencial.

"Se puede ver si un cliente se par6 o no frente a una gondola y qué ocurrio
con ello o ver si un sitio esta desabastecido y enviarle un mensaje al
reponedor para que lo rellene”, apunta.

é¢Como aplica el retail media al ambito fisico?

Eueden vender espacios, experiencias y samplings, entre otros. Pero, en
rea dad, se trata de entender gué ocurre en el espacio fisico con la mirada
gue se ap||ca al mundo digital.

Hoy en fisico es posible medlrdy capturar los datos para hacer la gestion de
ventas. Para ello se disponen diferentes dispositivos -sensores, camaras,
pantallas— con los que se captura data a partir de comportamientos, no
solamente obtener el RUT de las personas.

> > >
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Eso permite que, al capturar datos y saber cuanta gente ingresa a un negocio a
una cierta hora, se pueda vender el espacio en forma distinta. Por ejemplo, ofrecer
perfumes porque se sabe que, entre ciertos horarios los sabados en la mafiana,
Ingresa al local una determinada cantidad de mujeres. Es un nicho que esta bien
atrasado en relacion al digital y por eso quisimos meternos en él.

¢Qué rol juega la inteligencia artificial?

Tenemos un modelo de IA que se alimenta de los comportamientos de las
personas. No solo se trata de analizar, sino que también hay gatilladores para que
ocurran cosas.

Estos sistemas se integran a las empresas de retail. Tanto en el retail digital como
fisico, la IA permite hacer analisis predictivo, segmentar y predecir compras,
automatizar recomendaciones de productos y personalizar.

¢El retail media es un buen canal de comunicacion para proveedores y marcas
pequenas?

Afuera todos estan haciendo retail media, no solamente los grandes players,
sino que todo aquel que puede vender algo de terceros. Va a ir tomando cada vez
mayor posicion de mercado, quitandole share a medios como diarios y television.

A los pequeios proveedores y marcas les conviene, ya que tienen la oportunidad
de anunciar en el mismo entorno donde se produce la venta. Deben decidir si usan
este canal, un buscador como Google o una plataforma como Facebook, que son
las principales competencias.

¢Cuales son las principales conclusiones y aprendizajes que rescatas de tu
experiencia en retail media?

Primero, que el verdadero valor del retail media esta en la data. Es lo que permite
segmentar, optimizar campafas, mostrar resultados y personalizar experiencias.
Los retailers tienen informacion que no tiene nadie mas, y eso es un diferencial
glgante.

Segundo, que esto no se trata solo de vender espacios. El desafio esta en integrar
esa monetizacion con una buena experiencia para el cliente. Cuando el foco esta
en las personas, se logran mejores resultados y mas eficiencia.

Y tercero, que la relacion entre retailer y marca tiene que cambiar. El retail media
no es solo otro canal mas, es una nueva forma de hacer marketing que se basa en
resultados reales, en datos duros y en entender bien al consumidor. Es un nuevo
modelo de negocio que cambia las reglas del juego.

¢Quée tendencias hay en el extranjero?

Una es el retail media fisico a gran escala, con dispositivos que permiten
personalizar en tiempo real

También es importante la omnicanalidad —fusionar lo fisico y digital— para
aquellas marcas y empresas que pueden implementarla, con camparfias que
corren al mismo tiempo en sitios de ecommerce, aplicaciones, pantallas en tienda,
terminales de autoservicio y lockers, entre otros.

A su vez, se estan desarrollando plataformas de autoatencion, como las de
Amazon o Walmart Connect, para que las empresas o marcas que son clientes de
ellas puedan contratar y gestionar sus espaclios.

Ademas, hay integracion con canales que no son propios del retail, sino que se van
asociando a otros tipos de plataformas como CTV (televisién conectada), Spotify o
Waze para vender con terceros.




VISIONES

cPor qué una empresa
debe subirse al carro
del retaill media?

El retail media hoy cobra una relevancia mayor, no
solo por la visibilidad que genera para las marcas,
sino también por el ROI (retorno sobre la inversion)
que puede traer al negocio.

Tanto banners dentro del sitio del retailer, mailings
con una segmentacion especifica o publicidad en
pantallas dentro de las tiendas fisicas, por ejemplo,
pueden ser claves para que las personas tomen una
decision de compra inmediata.

Asi, las distintas marcas se aseguran estar )
promocionando/vendiendo sus productos en medios
o espacios con alto potencial.

Por ultimo, lo que hace al retail media efectivo es |a
o medicion clara del impacto de las distintas acciones
Andrés Villanova que se aplican. Saber sobre impresiones, retorno,
Martech director de ventas y clics permitird hacer modificaciones en
VML Chile tiempo real, optimizando contenidos, ofertas o una
campafa en particular.

Asi, las distintas marcas podran lograr un mejor
posicionamiento versus sus competidores y llegaran
a potenciales clientes de forma mas directa.

Imaginense un vendedor que sabe qué busca cada
cliente y se lo ofrece en el momento exacto. El retail
media hace eso posible. Se trata de publicidad

en plataformas de comercio o tiendas fisicas que
usan datos de los consumidores para personalizar
anuncios. En un mundo donde los datos mandan, no
subirse a esta ola es perder el tren.

¢Por qué sumarse? Porque tienen datos directos
del comportamiento de compra, logrando anuncios
mas precisos y relevantes. Porque esos anuncios,
al conectar mejor, convierten mas y rentan mas.

Y porque en un mercado abarrotado, les ayuda a
brillar y llegar donde otros no.

No es solo vender: es crear lazos fuertes con

clientes al darles lo que necesitan cuando lo
Carlos Araya necesitan. Con el ecommerce chileno explotando a
Especialista de 35 mil millones de dolares en 2024, ignorar el retail

la Escuela de media es quedarse atras.
Administracion &

Negocios y docente de
ingenieria en
marketing digital de
Duoc UC
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cPor qué una empresa
debe subirse al carro
del retail media?

Marianny Caguao
Supervisora de cuentas
en Inbrax.
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Una marca de kfkl\PRISAMEDIA

Si hablamos de empresas que producen marcas
de consumo masivo, en el retail media los equipos
de marketing consiguen soluciones mucho mas
personalizadas para llegar a clientes finales
potenciales y recurrentes.

En esta linea, mas companias reportan resultados
positivos y efectividad de campafias en retail media.

Entonces, ;,se recomienda destinar inversion en
esta estrategia? Si, las campanas se personalizan
con segmentacion mas precisa, conociendo
preferencias de consumo. Es una audiencia que
va a responder mejor a lo que ve mediante onsite,
offsite o in store.

Si aun hay profesionales que no determinan cuales
son los canales mas efectivos para dirigir su
campafa, lo mejor es considerar el sumar al retail
media a parte de su estrategia. Hay una medicion
mas exacta del rendimiento y el impacto de las
ventas, lo que se traduce en optimizacion de
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100% ONLINE

y organiza tus tiempos con la flexibilidad que necesitas
para llevar tu futuro profesional al siguiente nivel.

En colaboracion con:
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CASOS DE EXITO

Retail Media: Testimonios
reales que amplifican

la confianza en el punto
de venta

El retail media ha emergido como una poderosa herramienta para conectar con las
audiencias en espacios fisicos, justo en el momento de la verdad: la decisién de
compra.

En GAES Chile, una marca Amplifon, hemos apostado por el uso de pantallas y tétems
digitales en nuestros puntos de venta como un canal estratégico para reforzar la
experiencia del cliente.

A través del formato Amplicare, compartimos en tiempo real testimonios de usuarios
reales que han mejorado su calidad de vida, gracias a nuestras soluciones auditivas.

Estos contenidos no solo humanizan la experiencia, sino que generan confianzay
cercania en un tema tan sensible como la salud auditiva. Escuchar a alguien contar,
en primera persona, como volvié a conectarse con su entorno gracias a un audifono,
tiene un impacto emocional mucho mas potente que cualquier discurso técnico.

“Yo recomendaria cien por ciento a GAES, por todos los servicios que engloban

la compra de un audifono. Vivo hace quince afios en Chile, pero también vivi en
Colombia y en otras partes donde hay GAES. Si preciso cualquier servicio o cualquier
cosa que necesite del audifono, la puedo encontrar en cualquier parte de donde
esté”, dice Gabriela Castellanos, usuaria de la compafia.

Como especialistas en salud auditiva, el punto de venta no es solo un lugar de
atencion: es un espacio moderno, acogedor y personalizado, donde cada persona es
escuchada y acompafada en su camino hacia una mejor audicion.

Las pantallas, lejos de ser un elemento decorativo, cumplen un rol esencial en ese
proceso, actuando como un puente entre la tecnologia, el servicio profesional y la
experiencia humana de otros pacientes.

El uso de testimoniales en retail media no solo fortalece la credibilidad de la marca,
sino que también permite amplificar su propodsito: mejorar vidas a través de la
audicion.

CASOS DE EXITO

Nescafé Fina Seleccion
apuesta por la innovacion
en retail media con
resultados positivos

La reciente campafia de Nescafé Fina Seleccion en retail media marcé un nuevo hito
en la forma en que las marcas de gran consumo se vinculan con sus audiencias en
entornos digitales.

A través de activaciones en los ecosistemas de Walmart y Cencosud, la marca logro
no solo amplificar su visibilidad, sino también conectar de forma mas efectiva con el
consumidor en el momento de compra.

La campafa se destaco por la capacidad de adaptacion creativa al entorno digital,
una ejecucion coherente con el posicionamiento de la marca y una lectura agil

del comportamiento del shopper online. El foco estuvo en encontrar los formatos
y mensajes que realmente conectaran con la intencion de compra, reforzando la
presencia de Fina Seleccion en espacios clave del journey digital.

“La campana fue una prueba concreta de que el retail media es una vitrinay

también una oportunidad real de construccion de marca y generacion de resultados.
Logramos estar donde teniamos que estar cerca de los consumidores, con un mensaje
relevante y con foco en la conversion”, afirma Denise Cuthbert, consumer marketing
manager de Nescafé Fina Seleccion.

Esta y otras apuestas son parte del camino de transformacion digital de Nescafé,
cliente de Agencia Vértice. El aprendizaje obtenido abre nuevas posibilidades para
sequir profundizando el uso de estas plataformas, combinando innovacion, creatividad
y data en tiempo real para impactar directamente en la decision de compra.
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La importancia de
las power skills
como claves del
éxito empresarial

Paulette Rouliez

Directora de la AMDD

Subdirectora de la Escuela de
Administracion y Negocios de DUOC UC

En el entorno empresarial actual, el valor de las denominadas power skills _
-anteriormente conocidas como habilidades blandas-, ha adquirido una relevancia
creciente como un factor clave para el desempeno laboral'y el éxito organizacional.

Un reciente informe de LinkedIn 52024) sefiala que las habilidades de comunicacién
y liderazgo se encuentran entre las tres mas demandadas por los empleadores

a nivel global. Esto refuerza la idea de que las habilidades técnicas, si bien
fundalmentales, no son suficientes por si solas para destacar en el mercado laboral
actual.

Esta tendencia es respaldada también por el informe Global Talent Trends 2024 de
LinkedIn, que revela que siete de cada diez empleadores en Estados Unidos planean
e;:fﬁcar sus procesos de contratacion en perfiles que destaquen por sus power
skills.

A pesar de este reconocimiento generalizado, aun existen brechas significativas

en su desarrollo. Conscientes de este desafio, en la Escuela de Administracion y

Negocios de Duoc UC, desde hace varios afios trabajamos en el fortalecimiento

g_e gstlas habilidades en los estudiantes de |la carrera de Ingenieria en marketing
igital.

A través de un esfuerzo conjunto entre sedes, docentes y el sector productivo hemos
integrado desafios reales de negocios en el proceso formativo. Estas actividades,

en colaboracion con empresas y organizaciones, permiten que los estudiantes
enfrenten situaciones complejas y motivadoras, similares a las que encontraran en
su vida laboral.

Esta metodologia no sélo les permite aplicar sus conocimientos técnicos propios
de la disciplina en contextos reales, sino que también promueve el desarrollo de
competencias esenciales. De esta forma, los preparamos para enfrentar con éxito

los desafios del mercado laboral actual y futuro, contribuyendo al mismo tiempo al
fortalecimiento de una cultura organizacional mas colaborativa, empatica y centrada
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COLUMNA SOSTENIBILIDAD

.Estamos haciendo lo

correcto para alcanzar
la carbono neutralidad
al 20502

Javiera Salazar

Presidenta de la Comision de Sostenibilidad
de la AMDD vy directora ejecutiva de Green
Drinks Santiago

En los ultimos afios, Chile ha avanzado en
términos concretos: contamos con una

Ley Marco de Cambio Climatico, la cual
establece un contexto juridico para abordar
y buscar como meta la carbono neutralidad
y la adaptacion a los efectos adversos, con
una mirada de largo plazo.

Esta nos permite cumplir con los diversos
compromisos internacionales asumidos en
el Acuerdo de Paris, el cual busca limitar el
aumento de la temperatura a nivel global
en nuestro planeta.

Para su cumplimiento, se cuenta con
instrumentos que definen lineamientos
%enerales de largo plazo para transitar

acia un desarrollo bajo en emisiones de
gases de efecto invernadero.

Esto nos da una estructura y guia

Para la implementacion a traves de
Inanciamientos climaticos y el desarrollo
y transferencia de tecnologia en diversos
sectores, tales como energia, transporte,
mineria y salud, entre otros.

Sin embargo, hay grandes .
cuestionamientos: ;estamos efectivamente
actuando o estamos rodeados de acciones
maquilladas? ;Como saber realmente
quiénes estan haciendo acciones correctas,
basadas en la ciencia? ;Son acciones a
corto plazo Para que se vean correctas y
atractivas al consumidor?

Estas preguntas nos la realizamos

cada dia porque |o que vemos en
términos generales, como accion real

en sostenibilidad, no cuenta con bases
solidas: son declaraciones u hojas de ruta
bien escritas.

Se requiere accion concreta, monitoreada,
trazable y basada en evidencia cientifica.
Es necesario que cada iniciativa, por
minima que sea, incorpore rigurosidad
técnica, con enfoque a largo plazo y que
sea, sobre todo, transparente.

Como ciudadania requerimos acceso a
informacion transparente y verificable, asi
como referentes concretos que demuestren
con evidencia que es posible avanzar

con un compromiso real, existiendo
actores en el pais que lo estan haciendo
correctamente.

Tenemos en conocimiento que la urgencia
climatica no espera. Hoy debemos empezar
a exigir los compromisos y acciones
reales a las empresas y organizaciones,

y no recibir informacion orientado a lo
estético. Sin trazabilidad ni evidencia, las.
acciones seguiran siendo declaraciones sin
Impacto.

ESTUDIOS, REPORTES E INVESTIGACION

AlIM presenta su
primer informe
sobre inteligencia
artificial

DEFINICIONES, USO Y ETICA

Julio 2025

La Asociacion de Investigadores de Mercado y Opinion Publica de Chile (AIM)
presento su primer Informe sobre . . 1, que busca guiar la
adopcion de esta tecnologia en la industria de la investigacion y en marketing,
estrategia, comunicaciones y desarrollo tecnologico.

El documento gratuito es una hoja de ruta para quienes buscan integrar la
inteligencia arfificial (I1A) sin perder criterio, control ni ética.

Para su realizacion, consultaron a 19 empresas del sector, donde el 79% ha
iniciado la adopcion de IA en los ultimos tres anos. Sin embargo, el 71% identifica
como principal barrera la falta de conocimiento técnico especializado, seguida por
la falta de tiempo para explorar herramientas (50%).

Destaca 17 casos de uso concretos en tres etapas del proceso investigativo:
recoleccion, procesamiento y analisis, desde la codificacion automatizada de
respuestas abiertas, pasando por dashboards inteligentes hasta asistentes internos
que consolidan la informacién y entregan reportes automaticos.

Generacion Z:

el 58% en Chile
valora marcas que
buscan generar
impacto social

Segun los ultimos estudios Kantar Media Reactions y Kantar BrandZ, |a
Generacion Z, compuesta por jovenes entre 16 y 28 afios, exige autenticidad,
claridad en los valores y una conexion real con causas relevantes.

El 58% de este grupo en Chile valora positivamente los anuncios que buscan
generar un impacto social, superando incluso el promedio global.

Los anuncios suelen percibirse como repetitivos, poco innovadores y, en muchos
casos, intrusivos. En contraste, los eventos sponsoreados y las activaciones
pr%s_enc!ales destacan como espacios con mayor conexion emocional para esta
audiencia.

En este contexto, el contenido de influencers se ha consolidado como una
herramienta eficaz para construir reputacion y consideracion de marca, siempre
gue se perciba como auténtico.

BrandZ es el estandar global para la valoracion de marca, basado en entrevistas

a 4,5 millones de consumidores y el analisis de 22.000 marcas en 54 mercados.
Mas informacion en
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Share Worthy
Robin Landa y Greg Braun 2024

Este libro revela quée hace que las historias de marca sean dignas de
compartir y guia a los lectores en la creacion de publicidad relevante y
con impacto.

Los autores ofrecen una guia para desarrollar campafias publicitarias
creativas, responsables e inclusivas y que el publico comparte con
entusiasmo. Incluye entrevistas con profesionales expertos a nivel
global y estudios de casos de grandes empresas como Amazon, Nike,
The New York Times y Dove. Mas informacion aqui.

How not to hate advertising
Nick Sonderup 2025

En etapa de preventa para octubre de 2025, es una guia para que
profesionales puedan mantenerse activos en la industria de la
publicidad, evitando el agotamiento de pertenecer a ella.

Contiene consejos practicos e historias reales de diversas personas
gue odiaron la publicidad en algun momento, pero que, aun asi,
perseveraron. Un documento util para quienes deseen prosperar en la
Industria mientras cuidan de si mismos. Revisar aqui.

Web
Adobo Magazine

Fundado en 2006 en Filipinas, este medio de comunicacion envia un
boletin quincenal a sus suscriptores —ademas de contar con noticas
en su sitio web— sobre novedades y perspectivas del mundo de la
publicidad y el marketing de su pais de origen y el mundo. Incluye
también campanas creativas, estrategias innovadoras y entrevistas
exclusivas con lideres del sector. www.adobomagazine.com

Crédito Hipotecario
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https://www.amazon.com/dp/1032615680?ref=cm_sw_r_ffobk_cp_ud_dp_6984YV2S2WE1EFG2W22H&ref_=cm_sw_r_ffobk_cp_ud_dp_6984YV2S2WE1EFG2W22H&social_share=cm_sw_r_ffobk_cp_ud_dp_6984YV2S2WE1EFG2W22H&bestFormat=true&csmig=1
https://www.adobomagazine.com/
https://www.amazon.com/dp/023120826X?ref=cm_sw_r_ffobk_cp_ud_dp_BSF84NFVJARTHRPJZBAK&ref_=cm_sw_r_ffobk_cp_ud_dp_BSF84NFVJARTHRPJZBAK&social_share=cm_sw_r_ffobk_cp_ud_dp_BSF84NFVJARTHRPJZBAK&bestFormat=true&csmig=1
https://www.amddchile.com/socios/

