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Bienvenido a

visual del valle

Este proyecto nace con el propdsito de resolver la asimetria perceptiva
de una PYME en el sector de entretenimiento en el valle del Cauca a
través del disefio de comunicacién visual como un activo estratégico de
formalizacién empresarial.

"Horizonte Visual del Valle” es una propuesta que busca consolidar el
posicionamiento de Mi valle de compras y su submarca emergente desde
la coherencia, el orden y el profesionalismo. A través de una nueva
arquitectura de marca endosada, se unifica la imagen figital de Mi Valle
de Compras y Mi Valle Producciones, mejorando la claridad de su oferta
comercial y transformandola en un verdadero respaldo empresarial.




Este proyecto no hubiera sido posible sin las personas que
creyeron en mi y me apoyaron incluso cuando yo dudaba.
Agradezco a los aliados que aportaron orientacién para
que este proyecto tomara un norte.

A mi directora de proyecto, Fainory Mora, por su guia y
constante acompafiamiento durante este proceso.

A J.E. Cérdoba, por su acompafiamiento en mi camino
universitario y ayuda incondicional en el soporte de
software ‘para este proyecto.

Finalmente, agradecimientos infinitos a mi familia por su
confianza y amor incondicional depositado en mi y en mis
proyectos, pues este especificamente se convirtié en una
carta de amor a su esfuerzo y a la empresa que formaron
que hoy hace posible estar culminando mi proceso
universitario con éxito.
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Contexto del proyecto

Introduccion

En la actualidad, el mercado de servicios audiovisuales y eventos en
Tulud exige estdndares de profesionalismo que muchas empresas
locales no logran proyectar, debido a la fragmentacién de su
comunicacién visual y a la falta de una identidad coherente. Esta
problemdtica se evidencia particularmente en la empresa "Mi Valle de
Compras”, donde, a pesar de contar con mds de 20 afios de trayectoria
técnica, la disparidad en su imagen y naming ademdas de la falta de una
estructura organizacional visible generan una asimetria perceptiva que
confunde a su publico objetivo y limita su competitividad frente a la
creciente demanda corporativa (B2B).

La comunicacién visual estratégica, al ser un pilar fundamental para la
sostenibilidad y diferenciacién empresarial, tiene la capacidad de
transformar la percepcién de una marca y construir un posicionamiento
sostenido en la confianza institucional. A partir de esta premisa, el
presente proyecto busca consolidar la autoridad de "Mi Valle” a través
de una arquitectura de marca endosada, unificando la identidad de "Mi
Valle de Compras” con la submarca emergente "Mi Valle Producciones”
en un sistema omnicanal, el cual profesionaliza los puntos de contacto y
garantiza una experiencia consistente que respalda la calidad técnica y
operativa de la institucion.

Introduccién



0.1 Contexto del proyecto

Situacién abordada

El fortalecimiento de la comunicacién visual constituye un eje
estratégico para la competitividad y sostenibilidad de las empresas de
servicios hoy en dia. En el caso de Mi Valle de Compras, una empresa
Tuluefia, con proyeccién comercial en el Valle del Cauca, dedicada al
comercio y a la prestacién de servicios relacionados con amenizacion
para eventos, evidencia una problemdtica central de inconsistencia
visual y difusiéon en su comunicaciéon que confunde al publico objetivo y
diluyen la presencia de la marca tanto en plataformas online como en
los puntos de contacto offline, lo cudl afecta directamente la
percepcion y diferenciacion de la empresa frente a la competencia
pues actualmente nos encontramos en un entorno donde la presencia
de marca, las redes sociales y los canales digitales definen la primera
impresion del cliente.

La baja presencia de una estrategia de comunicacién visual y
arquitectura de marca coherente debido a las distintas lineas de
negocio de la empresa, ha generado una percepcién de improvisacion
e informalidad ante su publico, por ejemplo: en sus redes sociales, la
variacién constante de estilos, tonos, calidad grdfica y poca
constancia de publicacion asi como la ausencia de una gestién
unificada de cuentas corporativas transmite un mensaje inconsistente
que confunde al cliente y debilita la confianza hacia la marca.

Por lo tanto, se identifica que sus clientes locales principalmente
empresarios, organizadores de eventos y personas naturales han
solicitado sus servicios en menor medida debido a que los principales
actores del sector audiovisual de Tulud y el Valle del Cauca como
proveedores y aliados comerciales de servicios similares, se muestran
en el entorno cada vez mds visuales y de manera profesional. Por lo
tanto, la falta de coherencia en la comunicacién visual no solo afecta la
percepcion del usuario, sino que reduce las oportunidades de
fidelizacion y de alcance comercial para Mi valle de Compras.

En este contexto, la ausencia de estrategia visual y de lineamientos
grdficos soélidos en Mi Valle de Compras hacen que el riesgo de
ineficacia comunicativa resulte aun mds relevante de abordar.
Especificamente, se identifica la ausencia de elementos definidos como
una arquitectura de marca, sistema de identidad visual y consistencia
comunicativa. Esta inconsistencia se refuerza por el uso de multi-
cuentas corporativas sin sistema, imdgen ni estrategia y la baja gestiéon
comunicativa de una propuesta de valor que refuerce su
posicionamiento.

Introduccién



01 Contexto del proyecto

Tal situacion contrasta directamente con las exigencias del sector de i - 5 s
entretenimiento al que pertenece Mi Valle de Compras, que
actualmente atraviesa un notable crecimiento segun datos
correspondientes al afio 2025, el gasto de los hogares en la canasta de
entretenimiento en Colombia evidencié un crecimiento real anual del
4,7%, destacdndose por encima de otras categorias en el consumo de
bienes y servicios discrecionales, segun el informe de cifras econémicas
de los hogares colombianos 2025 realizado por el consumer knowledge
group raddar.

Lo que conlleva a una alta demanda de estdndares de profesionalismo @
y coherencia visual para generar credibilidad y diferenciacién. Por lo
cual, la implementacién de una estrategia de comunicacion visual
unificada es fundamental, en relaciéon con estudios recientes como el o & O
de Vanegas Manzano et al. (2025) donde afirman que las pequefias
empresas de servicios que aplican planes de redes sociales
estructurados pueden aumentar hasta un 30 % su alcance y i o o

. . ) . Grafico 1: posicién de crecimiento anual de gasto real para las canastas en el
engagement, al mantener la coherencia visual y mensajes planificados. consumo de bienes y servicios discrecionales de familias colombianas para el 2025.

MICROECONOMIC QUTLODK COLOMEIA

Introduccion



01 Contexto del proyecto

Justificacion

El fortalecimiento de la comunicacién visual se ha convertido en un
pilar esencial para la competitividad y sostenibilidad de las empresas
de servicios hoy en dia, cuando los clientes perciben estilos
heterogéneos en logos, tipografias o publicaciones, asocian dicha
disparidad con improvisacion y falta de estructura organizacional. Por
lo tanto, la coherencia visual es fundamental para generar confianza
en los consumidores. En este sentido, Freire et al, (2020) destacan que
una comunicacion visual bien disefiada refuerza la credibilidad y
mejora la imagen corporativa ante el publico. Por ello, la investigacién
sobre cémo fortalecer la comunicacién e identidad visual de Mi Valle
de Compras es clave para mejorar su diferenciacién y competitividad,
contribuyendo asi al crecimiento y sostenibilidad de la empresa en el
sector de servicios.

Tal situacién contrasta directamente con las exigencias del sector de
entretenimiento al que pertenece la linea de negocio de servicios
audiovisuales que presenta Mi Valle de Compras, que como habiamos
mencionado actualmente atraviesa un notable crecimiento y que
demanda altos estdndares de profesionalismo. De acuerdo con cifras
recientes, el sector del entretenimiento y los medios de comunicacion
experimenta un auge significativo tanto a nivel global como nacional,
lo que plantea nuevos desafios de competitividad.

A nivel mundial, la industria del entretenimiento y comunicacién
alcanzé los 3 billones de ddlares en ingresos en 2024, con una
proyeccion de crecimiento hasta los 3.5 billones para 2029, como
se puede ver en el grdfico 3, escenario en el cual las categorias
no digitales —como eventos y musica en vivo— contindan
liderando el 61% del gasto del consumidor, segun el informe
Global Entertainment & Media Outlook 2025-2029 de PwC.
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0.1 Contecto del proyecto

EAdicional a esto estadisticamente, en el contexto colombiano, esta
tendencia se replica con fuerza: durante el 2025, mientras la economia
nacional registré un crecimiento del 2,6%, donde las actividades
artisticas y de entretenimiento despuntaron con un notable 9,9% de
crecimiento anual, consoliddndose como un sector jalonador de la

economia de acuerdo con el Departamento Administrativo Nacional
de Estadistica (DANE).
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Grdfico 4: histérico del crecimiento
de la economia colombiana en la
Ultima década.

Grdfico 5: Variaciéon de aporte
econdémico al pais de las actividades
artisticas y de entretenimiento.

Seguidamente en este mismo estudio el DANE (Departamento
Administrativo Nacional de Estadistica) afirmoé el sector del comercio
como uno de los pilares del crecimiento del PIB, como numero 2 luego
de la puntada del sector del entretenimiento sumando seis trimestres

de alza, sector al que pertenece la segunda linea de negocio de Mi
Valle de compras como directorio comercial.

El papel del disefio de comunicacién visual como disciplina adquiere
sentido en este proyecto ya que ofrece metodologias y herramientas
concretas para resolver esta problemdtica que reside en construir
solidez en el sistema de comunicacién visual de Mi valle de Compras lo
que permitird fortalecer su posicionamiento competitivo en el sector
mds relevante actualmente, aumentando la conciencia de marca para
atraer y fidelizar clientes mediante una imdgen confiable, y generar un
impacto positivo en la economia de la empresa. La implementacién de
un Sistema Visual unificado y la activacién coherente en sus puntos de
contacto fisico digitales constituyen estrategias que permitirdn mejorar
la experiencia de usuario y proyectar confianza.

En conclusion, este proyecto se sustenta en la afirmacién de que un
sistema de comunicacion visual sélido y una estrategia para su
comunicacién son esenciales para impactar directamente la confianza
del consumidor. Segun la evidencia esto se traduce en mayor
recordacion, fidelizacién y resultados econémicos positivos, pues mi
Valle de compras se encuentra en un punto estratégico del mercado
con alta proyeccién de desarrollo. Por ello este proyecto no solo
resolverd una debilidad actual, sino que abrird nuevas posibilidades de
expansion en el mercado audiovisual regional.

Justificacion



01 Contexto del proyecto

Objetivo general

Disefiar una estrategia de comunicacion visual para Mi Valle de
Compras, mediante el establecimiento de una arquitectura de
marca y la unificacién grdfica de sus canales digitales y
presenciales, con el fin de optimizar la experiencia de usuario

para fortalecer su posicionamiento en el sector de entretenimiento
relacionado al mercado audiovisual del Valle del Cauca.

Objetivos especificos

—p Identificar las inconsistencias visuales y debilidades en
los canales de comunicacion de Mi Valle de compras, y
el andlisis del contexto de mercado en el que se
encuentra la empresa. Derivando un diagndstico que
permita priorizar intervenciones en el proyecto.

——p  Configurar los elementos visuales y lineamientos de
identidad de Mi Valle de compras, favoreciendo su
integracion coherente en la comunicacién, unificando
Su presencia en los puntos de contacto.

—P Integrar las fases de ejecucidn, criterios de medicion y
planificacion temporal de la estrategia de
comunicacion visual.

Objetivos



Requerimientos de Diseio

. . i i i L La audiencia necesita dejar de percibir a la marca como un
I 1aCl ra ICO 'servicio de equipos” y entenderla como una estructuracion
Diferenciacion frente Desarrollor un sistema deidentidad — pgtratégico / o z d ” derl o
ala competencia ol B B! . Comunicativo organizativa sélida que brinda soluciones. Manual de identidad
audiovisual del directorio comercial. visual estructurado bajo una arquitectura de marca endosada.

El usuario requiere que la informacion no dependa de la atencién

Sistematizar la canalizacién de humana inmediata del fundador ; la jerarquia visual debe guiar la

Claridad en .IG. oferta servicios mediante catdlogos IFt;nqomt:'l / o cotizacioén sin friccién. Disefio de catdlogos digitales optimizados
de servicios digitales estandarizados. aroimauvo para WhatsApp Business y maquetacidn Ul/UX para una landing
page informativa con botones de llamado a la accién (CTA) claros.
. - . El cliente corporativo exige percibir el nivel técnico real y la
Confianza en la Evidenciar visualmente la capacidad Funcional / seguridad logistica que la gréfica fragmentada y reactiva
. o tecnolégica mediante direccién de e (o] actual oculta. Dossier corporativo B2B en PDF interactivo,
calidad del servicio Comunicativo

lineamientos de fotografia de producto (equipos) y registro

arte en el registro de eventos.
estandarizado de eventos (planos amplios de montaje).

Proyectar solidez corporativa El contratante espera un servicio profesional. Los recursos

Experiencia exclusiva . o Experiencial / estratégicos deben eliminar la sensacién de improvisacion para
r rcan sin perder la occgs|bll|dcd dela Comunicativo o justificar contratos corporativos. Disefio de indumentaria técnica,
pero cercana trayectoria local . : Ao e i fioi P
u : asf como estrategias de fidelizacién e interaccion fisico-digital
- I El cliente B2B no busca "estilo de vida", busca certezas. El disefio
;2 isefiar narrativas visuales P debe comunicarle que su evento estd a salvo, mostrando un
Conexion con la centradas en casos de éxito, Experiencial / o ecosistema visual pulcro y eficiente. Presentando Fichas técnicas

mitigacion de riesgo puntualidad y orden de montaje. Comunicativo estandarizadas de equipos, procesos de acompariamiento y
testimonios en reels, carruseles y contenidos digitales para RR.SS.

El usuario debe encontrar correlacion entre la sefialética o el branding

;2 . Articular el comportamiento 2 de los equipos en campo y las redes sociales, incentivando la creacién
Intergggé%ljgnjtrgtl:anal visual del evento offline con los Te,fS: (I:%gr:g? / o de prueba social orgdnica (UGC). Facil interaccion con la marca en todo
(Fisi igital) puntos de contacto online. su ecosistema fisico-digital, QR fisicos aplicados en eventos para redirigir

a canales de servicio al cliente, motivacion de share y etiquetado etc.



0.2 Actores del sistema

Perfil de Aliado

Juan Carlos Barreto Ramirez

Duefio y CEO de la empresa (Mi valle de compras)
sujeto de estudio fue para este proyecto el aliado
principal, quien otorgd los permisos necesarios para
el desarrollo del proyecto en la intervencién de la
imagen y comunicacion de la marca, y con quien se
realizé de manera iterativa durante todo el proceso

la fase de validaciones y aprobaciones del proyecto.

(AN Varmtiy

Juan Carlos Barreto

CEO empresarial

Mi valle de compras

Centro de o Tulua
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Perfil de aliado



Actores del sistema

Profesor de mercadeo

Pontificia universidad javeriaa

jodiduiad opoiy

Expert:

Directora de mercadeo
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Director de desarrollo

ra de Comercio - Tulug

[T T

Expertos

Diana Aristizabal
Directora del programa de Mercadeo para
consultoria experta en posicionamiento.

Julian Ortiz

Director de desarrollo empresarial Cdmara de
Comercio - Tulud, para obtencién de datos sobre
el desarrollo del sector de entretenimiento.

L. Fernando Muioz
Docente Marketing digital y mercadeo para
consultoria de estrategias en ecosistemas digitales

Perfil de Expertos



0.2 Actores del sistema

Mapa de empatia

¢Qué piensa y siente?

Siente desconfianza. El nombre "Mi Valle de Compras” le
genera una disonancia cognitiva inmediata: cree que eres un
directorio de comercio, no una linea de servicios
audiovisuales. Siente que contratarte es un "riesgo” porque
no pareces una empresa estructurada.

éQué ve?

La ausencia de una identidad visual
consistente es su mayor alarma. Observa un
desorden grafico que interpreta como
desorden operativo. Para ella, el disefio si es
relevante porque es la primera evidencia de
que sabes organizar una empresa.

¢Qué oye?

Necesita escuchar términos de
produccién, tiempos y garantias, pero
lo que ve (logo, nombre, PDFs
informales) le comunica improvisacién.

-
Mariana Valencia - "La Estratega”

¢Qué dice y hace?
Exige documentos en formatos impecables. Descarta automdticamente a
cualquier proveedor que no transmita confianza visual. Dice: "Me gusta el
trabajo de Juan Carlos, y hemos tenido convenio por muchos afios pero
necesita un impulso operativo para transmitir de seguridad..

Resultados

Si cambias el naming y profesionalizas la identidad,
ella deja de verte como un "favor personal” y empieza
a verte como un "aliado corporativo” indispensable.

Esfuerzos

Tiene que luchar contra su propio departamento de
compras para justificar por qué contrata a un
proveedor que parece "informal” segun su marca.

14
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0.2 Actores del sistema

Arquetipo usuario

Biografia

Pragmadatica Idealista

Analitica Intuitiva

Exigente Tolerante

‘ Mariana Valencia

e Edad: 38 afios

* Ubicacion: Tulua/Cali, Colombia

Cargo: Gerente de Compras y Licitaciones

Planificacion estratégica de alto nivel.

Lectura de gestion de calidad y

procesos.
Eventos corporativos formales y de
alto perfil.

Objetivos

Minimizar el riesgo corporativo al contratar
servicios externos.
Centralizar convenios con proveedores.

Garantizar que la imagen de sus contratistas

refleje el nivel de su propia empresa.

La disonancia cognitiva: un nombre que dice
"compras" pero ofrece "produccion”.

La informalidad en la entrega de propuestas
(ej. chats en lugar de PDFs estructurados).
La falta de una identidad grdéfica coherente
que se percibe como improvisacion.

El orden y la jerarquia corporativa.

El cumplimiento estricto de los contratos
(SLASs).

La proyecciéon de una imagen de seriedad
ante la junta directiva.

Un naming descriptivo y profesional que
no deje dudas del servicio.

Propuestas técnicas impecables bajo una
identidad de marca sélida.

Un nivel de madurez corporativa que le
permita justificar la contratacion ante su
equipo.

Perfil de usuario



03 Proceso de disefio

Luego de esta investigacién realizamos un
DOFA que mediante su cruce reveld que la
empresa operaba en una posicién de
supervivencia / defensiva.

El hallazgo principal fue la 'asimetria
perceptiva’: la confianza en la calidad del
servicio en el terreno es alta, pero la
comunicacion fisico-digital de la empresa es
confusa y débil. La estrategia de disefio se
planted entonces como un activo de
formalizacién empresarial.” La solucion
estructural fue implementar una Arquitectura
de Marca Endosada. 'Mi Valle de Compras’
permanece como la marca sombrilla que
aporta el respaldo y la trayectoria de 20 afios,
mientras que nace 'Mi Valle Producciones’
(MVP) como la submarca especializada en su
linea de negocio de infraestructura para
eventos al mercado B2B.

Hallazgos

Entrevistas

e Expertos : El posicionamiento debe ser
estable y la promesa de valor debe
anclarse a un concepto .

¢ Aliados: La decision de compra en B2B
se basa la percepcion de respaldo.

¢ Clientes: Valoran el resultado final del
evento, pero no asocian esa calidad con

la identidad de marca "Mi Valle de
compras”.

Benchmarking
¢ Lo local compite por capacidad técnica.
« Lo nacional compite por identidad.

¢ Lo global compite por significado y

sistema.

/

Benchmarking

SECTORIAL

{}mos%wm

NO SECTORIAL

Nacional

Persival

RedBull
Global

Criterios

Manejo d eidentidad visual

Estrategias de comuncacion y posicionamiento.

Ecosistea web y omnicanalidad.
Nivel de recordacion y diferenciacién.

16
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03 Proceso de disefio

Arquitectura de marca

Divisién de actividad econémica,
bajo un sistema de respaldo

Para reforzar la percepcion de
profesionalizacién de la marca
como lider en el sector con +20

afos de experiencia.

puntos de contacto fisicos

Sefaletica

Comunicacién interna y externa
de la empresa
Indumentaria corporativa

puntos de contacto digitales

Reactivacion pagina web+ sesiéon
Mi Valle producciones

Aplicacién de omnicanalidad
Automatizacién de servicios para
atencién y servicio al cliente, con
whatsapp

Plan de contenidos para redes
sociales

Estrategia de lanzamiento

Disefio de evento de lanzamiento
Campafa de expectativa para
redes sociales

Estrategias de activacion

audiencia segmentada

e Kits de servicio por contrato

persona natural | convenio B2B

Estrategias de servicio

Fidelizacion

e Programa de puntos para
obtener descuentos y
beneficios, integrado en la
pdgina web.

Sistema producto



03 Proceso de disefio

Briefing

( Liuvia de palabras ) @YCIE L Lhullfee® ( Conceptos clave ) (Personalidad) ((Buyer person)

(Tono de voz - omunicacién )

Marca sombrilla

Mi Valle
de compras
40% The
everyman
60%
Gobernante

Es una entidad lider, que garantiza calidad de los
servicios locales, a su vez siendo cercana y enfocada
en el bienestar de los usuarios.

Marca endosada
Mi Valle

producciones

40% Creador

60%
Gobernante

Un B2B técnico necesita demostrar que puede construir
algo que el cliente no puede hacer por si mismo
(Gobernante), dominando tecnologias que generan
experiencias (Creador).

18
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03 Proceso de disefio

; Proceso creativo
]

El proceso de disefio partié de definir personalidades
claras para la arquitectura mediante un briefing. visto en

: " la anterior pdgina con los arquetipos donde la marca
S COLO  MYN '

(V ) madre se rige bajo el arquetipo de Gobernante-Ciudadano,
MP l !v' 5 'f;?ﬂ B transmitiendo confianza y garantia. Por su parte, la linea d
E o © -~ D‘ doc Mjﬁfﬂ%" eservicios audiovisuales adopta el arquetipo Gobernante-
5 — Creador, proyectando autoridad técnica, innovacién y una
g w'.‘" dedat ejecucién sin fricciones.
- -
a |\ desocets. ! Luego hubo todo un proceso de exploracién, inspiracion,
3 busqueda de estilos y conceptualizacién, para continuar
3 ! con un acercamiento andlogo a propuestas de logo.
: ) e Derivando luego en propuestas mds formales vectorizadas
I'd
S g

para ambas marcas.

(=%
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03 Proceso de disefio

Simbolo

El simbolo actual deMi Valle de Compras se construye a partir de:

Tulud - Corazén del Valle
centro de operaciones
de la empresa

Ubicacién territorial
del Valle del Cauca

Conexion entre
puntos geogrdficos

La razén primordial de esta transformacion es una modernizaciéon
de la marca, no un rebranding estructural, por ello se rescatan
elementos de su identidad anterior como el mapa del Valle del
Cauca y la referencia al carro de compras, para fucionarlos en
un nuevo sistema de formas que siga manteniendo su escencia.

Referencia a carrito
de compras

20

Proceso creativo



Proceso de disefio

Si deseas ver una vide oanimacion de
este logo puedes escanear este Qr.

Si deseas verlo aplicado puedes
ver el video de lanzamiento de
la marca escaneando este Qr.

Conexidn grafica

Mi valle de compras Mi valle producciones

La linea representa: Conexion - Territorio - Movimiento - Evolucién y
expansién de la marca.

La linea territorial que forma el carrito de compras evoluciona y se transforma
en el simbolo de Mi Valle Producciones, pierde la forma utilitaria (el carrito) y
se transforma en un monograma referenciando frecuencias y ondas de
sonido. Manteniendo la "linea continua” como ADN grafico compartido.

Proceso creativo
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03 Proceso de disefio

Estrategia

Objetivo

El fortalecimiento del posicionamiento de la empresa Mi valle de
compras, especialmente su sublinea espelcializada en servicios para
eventos “Mi valle producciones” Interviniendo 3 pilres fundamentales.

=~  Nivel de recordacién modernizando su identidad
visual aplicada integradola de forma distintiva al
costumer journey map que recorre el cliente de la
nueva arquitectura de marca endosada, para
facilitar la asociacién de los servicios con su nuevo
sistema de simbolos.

-  Experiencia de usuario integrando procesos de
automatizaciéon y optimizacion por medio de links y
canales disefiados que disminuyan las fricciones en

el recorrido del cliente. H
N\/P MiValle
-  Propuesta de valor manteniendo coherencia desde producciones

la comunicacién que posicione la empresa bajo una
percepcion de autoridad en el sector audiovisual
manifestando sus diferenciales , como son la
experiencia (+22 afios en el mercado) y el respaldo
(calidad impecable del servicio).

Manual de marca

Aplicacién de la estrategia
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Costumer Journeg Map Punto ganado

Punto x trabajar

Puntos de contacto Digital

Whatsapp

Ofertas
Web / Landmg Contenido R.S
oge Wweb redi ” / \ Email mk
Etiquet RS eb redireccién .
Estrategias ‘quetaen Servicio al cliente Welcome kits
SEO / GEO
/ Webs de terceros / \ Prqgrc_mc_qle
fidelizacién
Publicidad Playlist
i Catalogo / Web et
Online User service \ digitales Encuesta
DESCUBRIMIENTO CONSIDERACION COMPRA RECOMENDACION |
COTIZACION / \ RETENCION /
Boca a
Boca - Asesoria - Directivo Estrategias
Oficina JB omnicanal

Prescencia

evento

_" Programa de
Relaciones Equipos fidelizacion
publicas \

Sefialetica

Puntos de contacto Fisico

Aplicacién de la estrategia 23



03 Proceso de disefio

Fase de

Descubrimiento

Puntos de contacto Fisico

Aplicacion de identidad visual en indumentaria corporartiva

Mi Valle Mi Valle Mi Valle Mi Valle

WP

24
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03 Proceso de disefio

Fase de
Descubrimiento
Puntos de contacto Digital

Aplicacion de identidad visual en redes sociales
Optimizacién del minimo estandar de intarconexién digital

Apoyando el
comercio local

Foto de perfil

cuando la
estd

Qr a peril de instagram Plantilla de publicaciones para redes

Link tree

Aplicacién de la estrategia
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03 Proceso de disefio

Fase de

Consideracidén g

Puntos de contacto Digital

Optimizaciéon de pdgina web con informacién de:
* servicios,

e respaldoy

e prueba social.

Generacién de Catdlogo digital en pdgina web y portal de whatsapp.

Experiencias Memorables

seccién de respaldo y prueba social

Infraestructura que

a los

Servicios que ofrece MVP

ENPEREMCIAS NTERACTIVAS

1 PRATAFORMA 264 kgt o b
+ @ 4

Cuenta de whatsapp bussines Pdgina web - informacién

Catdlogo digital

Aplicacién de la estrategia
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Fase de

Compra

Puntos de contacto Fisico- Digital

Aplicacion de identidad Visual en formatos de cotizacién fisico-digitales.

Cotizacién r_’; Mi valle

Cotizacién CHMivalle  Anp Vol

Tamafio: carta - A4
Sangrado: 1 cm - 4 lados
Tipografia: Quicksand 10 pt
Comunicacién: Externa

Seccidn - cotizacién simulada

Aplicacién de la estrategia
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Qr documentos de comunicacion
externa de Mi valle de Compras y
Mi Valle Producciones.

Qr pdagina web de Mi Valle
Producciones

28
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Fase de

Puntos de contacto Fisico

Estrategia de welcome kit por audiencia segmentada

Audiencia B2C

Clientes persona natural, que contratan para fechas
especiales puntuales como son XV’s afios, bodas o
celebraciones familiares diversas..

Elementos para elevar la experiencia

——fp  Aro de luz portdtil Para que los momentos mds
genuinos de sus eventos sean perpetuados con
excelente calidad, como todo lo demds en su
evento con nuestro servicio.

- 4 tapones para oidos Porque nuestro equipos son
potentes y pensamos en todos los asistentes. Nos
hace ver como una empresa comprometida.

-  Tarjetas de playlist compartida Es un elemento que
dota el servicio de personalizacion, interaccién fisico
digital y comunicacién bidireccional con los clientes.

Audiencia B2B

Clientes corporativos con quienes se generan
convenios a largo plazo de minimo 5 afios y el
contacto suele ser con el administrador.

Elementos para generar confianza

-  Organizadores de escritorio y Soporte para
telefono Que demuestra el interes de la empresa y
la capacidad de soporte técnico que puede brindar
al cliente. Son artefactos para que el escritorio de
este administrador este ordenado, asi como se ve
reflejado en el montaje de los eventos para su
empresa con nuestros servicios.

-  Tarjeta de membresia Interaccién fisico digital qu
pretende fidelizar al cliente, adquiriendo beneficios y

decuentos por preferirnos como su aliado estratégico.

Aplicacién de la estrategia
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Cotapiie A
SRS

Kit - B2C
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Kit - B2B

Mi valie

28CONGINE

e e
s
-

MR Mivolle =7 Mivalle

v e comprog
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Fase de

. . LI 4
Fidelizacion
Puntos de contacto Fisico- Digital

Programa de fidelizacion por puntos
e Seccion especial en la pagina web.

e Acceso a beneficios y descuentos.

Fidelizacién

Qr fidelizacién

Programa de fidelizacién Tarjeta de membresia

32 Aplicacién de la estrategia



Estrategia de

Campaiia de expectativa

03

Proceso de disefio

-

Campafia de expectativa + lanzamiento
Transicién Figital y Nuevo Arquitectura de Marca

N

Visuzalizacién de parilla

Ma
2

u ©e pauta

Mo
3

u

[P Pauta

(@ checkiist semanal (Recursos a Crear) \

4

m . J

Plan de contenidos redes sociales

Video de lanzamiento

Aplicacién de la estrategia
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0.1 Contecto del proyecto

Validacidon

Aliado Publico

La propuesta fue validada con el usuario principal, Juan Carlos Para este momento se realizaron dos validaciones

Barreto (gerente de Mi Valle), evidenciando mayor claridad en

la estructura de marca, diferenciacion entre lineas de negocio ¢ Validacion de la aplicacion de la arquitectura de marca y
y percepcion de profesionalismo en los puntos de contacto. modernizacion de la identidad visual, para evaluar la

percepciéon de la empresa y el nivel de aceptacion de los
resultados de la soluciéon de comunicacion visual del proyecto.

e Validacion de la experiencia de usuario en la pdgia web.
Para evaluar la facilidad de interaccion con la inetarfaz web,
la adaptabilidad responsive, nivel de confiabilidad y
aceptacion de la nueva plataforma y sus diversas funciones.

Validacién estrategia Validacién web
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03 Proceso de disefio

Conclusiones

Dentro de la validaciones los resultados fueron positivos,
solo hubo correcciones en el sistema responsive y sintesi
de textos de la pagina web.

La inconsistencia visual dentro de mi valle de compras no
era solo sintoma estético, sino un problema estratégico
que afectaba directamente la confianza y la decisiéon de
compra d elos clientes, limitando su alcance en un sector
altamente competitivo.

El establecimiento de una arquitectura de marca y su
aplicacion coherente en todos los puntos de contacto
permitié ordenar la oferta y traducir la capacidad técnica
en una percepcién clara de valor.

El proyecto se encuentra en fase de cierre, requiriendo
Unicamente planeacién para la implementacion del
lanzamiento y medicion de resultados para validar su
impacto en el mercado.
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