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"El comportamiento del cliente ha
cambiado tras el Covid, pero las
necesidades siguen siendo las

mismas." 

¿Conoces a profundidad el target de los
clientes que visitan tus tiendas? 

Mediante tus actuales LED´s 
y monitores, ¿podrías impactar mejor en

tus clientes para mejorar tus ventas y
ratios de conversión? ¿ Y podrías analizar

la data resultante para la toma de
decisiones?

Con SBT definitivamente SÍ.

El [los] Problema [s]

¿Conoces a profundidad el comportamiento
del cliente en cada zona de tu tienda así
como los que las visitan y sus ratios de

conversión?

Mediante dispositivos IoT puedes tener
toda esta smart data en la misma

plataforma.

SBT te ayuda.



Caso de Uso Real 1.
Análisis Flujo de clientes. 

Caso de Uso Real 2.
Análisis Zonal 



Caso de Uso Real 3.
Analisis rentabilidad por zona. 

Plataforma intuitiva para optimizar el placement de
productos mejorando ventas y márgenes.



Resultado



Caso de Uso Real 4.
Analisis Conteo Personas. 

EL RETO

El cliente buscaba tener una visión global del comportamiento de los clientes en sus tiendas, empezando
por saber cuantos iban, si repetían y cuando lo hacían, asi como el tiempo que permanecían en las tiendas. 

LA SOLUCIÓN

El clliente tiene instaladas más de 200 sistemas de conteo alrededor de UE y Mexico, donde se analizan las
visitas de los clientes con la mejor tecnología 3D de conteo y wifitracking integradas del mercado,
gestionado todo a traves de la plataforma web.

El sistema incluye
Plataforma de Gestión +

Dispositivo 3D

Smart
PCounter
El sistema de SBT ofrece inteligencia
avanzada para el conteo de personas
que entran o salen de la tienda y por
cada una de sus entradas/salidas, lo que
incluye ratios de ocupación



Potenciales Casos de Uso.
Impactar. Vender más. 

Analizar comportamiento del cliente. 

¿Atraen mis pantallas y su contenido actual?

Conociendo el número real de audiencia y la
secuencia de toques, fue posible utilizar
indicadores clave de rendimiento de las campañas
de marketing del marketing en línea en canales
fuera de línea. Por ejemplo, para evaluar la
eficiencia de las campañas por miles de contactos
con la audiencia (CPM, costo por milla) y el nivel de
engagement. 

Los datos sobre la participación de la audiencia y la
cobertura única de los visitantes pueden ayudar a
comprender qué plantilla influyó en la motivación
final para comprar, qué contenido debe centrarse
en un segmento específico y cuál debe eliminarse
del plan de medios.

Conocer mejor a tus visitantes para mejorar la
conversión.

En el caso de la tienda de belleza que hizo el test, el sistema
determinó la presencia del 76% de las mujeres con color de
pelo oscuro en la habitación cuya área de interés se concentra
dentro de los límites de ciertas marcas. Y esta categoría tiene
presumiblemente un estado emocional neutral. El tiempo
promedio de permanencia en la zona es más alto de lo
habitual.

Se recomendó que eliminara el desorden publicitario
superpuesto para esta categoría de preferencia, diluyendo el
fondo solo con música deliciosa u ofertas relacionadas con
marcas en esta área.

En este momento, el compromiso y el interés en ciertas
marcas se convierten en una ocasión para buscar la ayuda de
un consultor asistente de venta, y asi se incrementaron las
ventas.

Smart
iDisplay
El sistema de SBT ofrece inteligencia
avanzada para la adaptación de
contenido de las pantallas al target del
cliente que se acerca, que mejorando
ratios de ventas y la experiencia del
cliente, y por tanto añadiendo valor al
digital signace.

La personalización de la atmósfera para los visitantes
actuales ha mejorado la participación del cliente en el

proceso de compra y el tiempo promedio pasado en el
punto de venta. 

Los datos de videoanalytics han permitido crear un perfil
de audiencia general.



Adding value to retail._


