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Tema del Proyecto

Diseno de estrategia de comunicacion visual para
obtener el reconocimiento de la marca Brillo Color.

Justificacion y Motivacion

En un mercado tan competitivo como el de las joyerias se requieren de estrategias
efectivas que ademas de promocionar los productos generen vinculos que trasciendan
en el tiempo con sus clientes. Las joyas se asocian a momentos significativos y
emociones intensas lo cual permite construir relaciones que fidelicen a los clientes.
Este proyecto surge por la necesidad de reconocimiento y recordacion de marca de la
joyeria Brillo Color, creando una estrategia que combine elementos contenidos en la
creacion de una identidad visual, que le permita posicionarse en la mente de sus
compradores como la primera opcion para adquirir joyas.



Aqui es donde AUREA interviene conectando la tradicién y la evolucién, entre el arte de
la orfebreria ancestral y las nuevas técnicas de disefio y elaboracién de joyas. Es un
nombre que resalta la importancia del oro no solo como un material precioso, sino
como un medio para contar historias creando experiencias a partir de emociones.

Planteamiento del problema

¢;Como disenar una estrategia de comunicacion visual para obtener el
reconocimiento de la marca Brillo Color en el mercado a nivel nacional?

La joyeria Brillo Color, es una empresa familiar dedicada a la comercializacion de joyas
de 18 quilates, fundada el 15 de diciembre de 1988, cuenta con 37 anos de trayectoria
en la ciudad de Cali, con puntos de venta en el Centro Comercial Pasaje Caliy
recientemente en el Centro Comercial Unicentro, a lo largo de su historia la joyeria ha
sido reconocida principalmente como “local 83".

Con la apertura de la nueva joyeria en Unicentro, se enfrentan a un publico diferente,
lo que permitié ampliar la vision y adaptarse a las nuevas demandas del mercado, sin
embargo, la marca Brillo Color no tiene recordacion en los clientes.



Este cambio de ubicacién significdé un nuevo espacio fisico y el inicio de una nueva etapa
para la joyeria Brillo Color. Es por esto que, por primera vez, lanzaron una coleccion
exclusiva de joyas disefiada completamente por uno de sus propietarios.

Con esta iniciativa la joyeria Brillo Color busca posicionarse mas alla de su trayectoria en el
centro de Cali, destacandose por piezas Unicas que refuercen su identidad y valor en el
mercado.

El reconocimiento de la marca es la cercania que tienen los consumidores con el
producto o servicio que ofrece una empresa logrando impregnar desde los sentidos
hasta la parte cognitiva de los mismos; segun Kokemuller, s.f. (citado por Bonilla, 2018).
Una marca es el significado detras del nombre de tu empresa, logotipo, simbolos y lemas.
Tener una marca Unicay memorable te ayuda a crear conciencia de la marca y lograr una
posicion en el mercado a largo plazo. El reconocimiento de la marca es una manera de
saber qué tan bien se la conocen el mercado al que va dirigida. (Kokemuller, s.f.).

Para realizar esta propuesta como parte del sistema producto se elaborara un libro que
narrara el legado de la marca Brillo Color, su evolucién y la importancia histdrica del oro
en Colombia, lo cual conecta directamente con la propuesta de "Aurea: Un legado que
trasciende"; incluyendo informacién sobre la nueva coleccion y como esta refleja la
evolucion de la marca hacia una propuesta mas exclusiva y sofisticada.

El reconocimiento de toda marca hace que el producto o el servicio tengan un alto
porcentaje de confiabilidad en los usuarios, tanto asi que se logran familiarizar la parte
sensorial y cognitiva, logrando satisfacer las necesidades y perdurar en el tiempo.



La joyeria Brillo Color a pesar de su larga historia y la confianza de una clientela fiel,
es una empresa gue enfrenta desafios en su reconocimiento, convirtiéndose en un
reto para la marca en un mercado cada vez mas competitivo.

Lo anterior permite enfocar estos desafios en el concepto clave de reconocimiento
de marca, lo cual genera una mirada amplia a las necesidades actuales del
mercado respecto a las joyerias.

Objetivo General

Disefar una estrategia de comunicacion visual bajo un
enfoque participativo para el reconocimiento de la marca
Brillo Color en la ciudad de Cali.

Objetivos Especificos

- Identificar el nivel de reconocimiento que tiene la marca en sus clientes a través de
los puntos de contacto para hallar los puntos de dolor.

- Analizar y definir el perfil de los clientes potenciales de la marca, identificando sus
preferencias y tendencias de consumo para desarrollar estrategias de comunicaciéon
alineadas con sus expectativas y necesidades.



- Definir las acciones para configurar la estrategia de comunicacion visual y asi
potenciar el posicionamiento de la marca Brillo Color a nivel local.

Experto Tematico o aliado

José Guillermo Zuluaga (fundador):

Es un reconocido joyero del centro de Cali con 37 anos de
experiencia en el sector, gracias a su esfuerzo y vision, hoy cuenta
con cinco puntos de venta. Se ha destacado por ofrecer joyas de
excelente calidad, exclusivas ganandose la confianza de sus
clientes. Su honestidad y transparencia en cada transaccion lo
han convertido en un referente del gremio. A lo largo de los anos,
ha construido una sélida reputaciéon basada en el compromiso
con sus clientes y la pasion por la joyeria. Su historia es un
ejemplo de crecimiento, dedicacion y amor por su oficio.




Diana Patricia Pineda (fundadora):

Ha sido el pilar fundamental en la consolidacion de la joyeria
Ccon suU esposo, su dedicacion y buen gusto, ha contribuido a
ofrecer joyas de alta calidad, a precios justos y con disefos
exclusivos. Su vision y apoyo han sido clave para el
crecimiento del negocio, fortaleciendo la relacién con los
clientes. Gracias a su calidez y compromiso, ha ayudado a
construir una empresa soélida y confiable en el sector.

Sebastidn Zuluaga Pineda - Santiago Zuluaga Pineda (relevo
generacional):

Hijos de los propietarios han asumido roles clave en la empresa
familiar, como gerente y subgerente, respectivamente. Con el
legado de 37 anos de experiencia de sus padres, han aprendido la
importancia de la calidad, los buenos precios y la honestidad en el
negocio. Ahora, su vision esta enfocada en modernizar la empresa
y llevarla a la vanguardia del sector joyero. Han implementado
estrategias innovadoras para fortalecer la marca y adaptarla a las
nuevas tendencias del mercado. Su compromiso es mantener la
esencia del negocio mientras lo proyectan hacia el futuro.



Usuario




¢Como identificas mejor a Brillo Color?

@ Por sunombre

Por su ubicacién en el entro de Cali

Respuestas 102

@ Por el tipo de joyas que venden

No estoy seguro

¢Qué te motiva a comprar en Brillo Color?

@ Calidad del oro

Buenos precios i

Confianza y trayectoria

@® Atencion al cliente
Variedad de productos
Todas las anteriores

@ Calidad, precio, Confianza, atencién
al cliente




El proyecto esta dirigido a los usuarios de la joyeria Brillo Color, que desde hace mas
de tres décadas han adquirido sus productos.

Para definir el perfil de los usuarios se utilizaron herramientas cualitativas y
cuantitativas como entrevistas y encuestas, donde se realizaron preguntas de
caracterizacion tales como:

- Edad

-Nombre

- Genero

- Nivel socio econémico

De igual manera se realizaron preguntas enfocadas al reconocimiento de la marca:

- Recurrencia y habito de compra
- Relacion entre la marca y el punto fisico
- Preferencia del producto respecto al material

Reconocimiento de la marca y su identidad

- La mayoria de los clientes se refieren al negocio como "Local 83" en lugar de "Brillo

Color".
- Es fundamental fortalecer el nombre de la marca para que sea mas reconocible y se
asocie claramente con joyeria de alta calidad.



Experiencia del cliente y fidelizacion

- La experiencia sensorial durante la compra puede fortalecer el vinculo emocional con

los clientes, fomentando la fidelizacion.
- Implementar elementos diferenciadores como empaques Unicos, una ambientacion
mas cuidada en el punto de venta y una atencién personalizada contribuira al

reconocimiento de la marca.
Estrategia digital y comunicacion de la marca

- Una sdlida presencia en redes sociales y otros canales digitales es esencial para

atraer a un publico mas amplio.
- Se recomienda desarrollar contenido estratégico que refuerce la historia, los valores y

la exclusividad de Brillo Color.
Valor de la tradicion y confianza en la marca

- La trayectoria de la joyeria Brillo Color representa un activo valioso, pero es necesario

comunicarla de manera mas efectiva.
- Los clientes aprecian la confianza y la calidad de las joyas, por lo que es crucial que la

comunicacion resalte estos atributos.



Oportunidades de crecimiento y modernizacion

- Existen diversas oportunidades para posicionar la marca a través de colaboraciones,
colecciones exclusivas y campafnas de expectativa bien planificadas.

- La implementacion de nuevas estrategias de marketing y disefo permitira
modernizar la imagen de la empresa sin sacrificar su esencia.

Todo esto permitié obtener informacién para analizar los puntos claves de la marca,
los usuarios poseen gusto por las joyas adquiriéndolas como una reserva de valor y
una funcién estética en su cotidianidad, también presentan sus preferencias en
cuanto al oro nacional o italiano, agregandoles piedras preciosas y otras caracteristicas
religiosas, culturales y emocionales; que los identifican y satisface.

Estos usuarios son recurrentes, con nivel socio econdmico clase media - alta,
residentes de Cali y municipios cercanos, emprendedores, comerciantes o
profesionales; algunos visitan las joyerias en fechas especiales (cumpleanos,
aniversarios, Navidad, dia de la madre); ya que prefieren tiendas fisicas para tener
contacto directo con las joyas antes de decidir.

Por otro lado se encuentran los usuarios que ven en el oro una oportunidad de
negocio llamados “clientes mayoristas” quienes viven en diferentes municipios del
Valle del Cauca, siendo duefos de joyerias y comerciantes, estos visitan
periédicamente la joyeria, pues tienen un negocio consolidado y buscan confianza,
exclusividad y un precio competitivo al comprar.



También se hace referencia al cliente ideal que prefiere comprar en una joyeria con
trayectoria y prestigio, visita el local en fechas especiales, conoce sobre la calidad del oro de
18 quilates y busca piezas con acabados finos, en algunos casos entiende las joyas como
inversion y seguridad financiera en otras como un accesorio o algo estético, recomienda la
joyeria a sus amigos y familiares por su experiencia de compra placentera ya que encuentra
en ella calidad, autenticidad, exclusividad, precio justo y tradicion.

Marco de Referencia

Para llevar a cabo el reconocimiento de la marca se hace necesario tomar algunos
referentes que desde la teoria y experiencia vislumbran pasos a seguir para lograrlo, a
continuacion se presenta:

Segun Kokemuller (citado por Bonilla, 2018). “Una marca es el significado detras del
nombre de tu empresa, logotipo,simbolos y lemas. Tener una marca unicay
memorable te ayuda a crear conciencia de la marca y lograr una posicion en el
mercado a largo plazo. El reconocimiento de la marca es una manera de saber qué
tan bien se la conoceen el mercado al que va dirigida”.

Dicho esto, Kokemuller en su estudio sobre el reconocimiento de marca plantea
4 pasos para generar un 6ptimo reconocimiento de marca en la mente de cliente/

usuario:



Primer paso

Crear conciencia de la marca suele ser el primer paso en la creacion de objetivos
publicitarios. Antes de que puedas crear una impresiéon favorable o motivar a los
clientes a comprar, ellos tienen conocer tu marca y su significado. Los mensajes de
publicidad entregados a través de diversos medios de comunicacion a menudo se usan
para dar a conocer el nombre de la marca y entregar mensajes vinculados a los
productos.

Reconocimiento inmediato

El nivel mas alto del reconocimiento de una marca es que esté en la mente de las
personas. Es decir que los clientes piensan en tu marca primero,antes que en cualquier
otra, cuando van a hacer una compra dentro de la categoria de tu producto. Puedes
crear conciencia a través de la exposicion repetida y la entrega constante de un buen
producto o servicio.



Crear valor

El valor es lo mas importante de tu marca, mas alla de tus activos fisicos como edificios
y equipos. Para desarrollar un fuerte valor de marca tienes que generar un alto nivel de
reconocimiento de la misma. Entre mas personas sean conscientes de

tu marca y tu reputacion sea mas fuerte, tus ganancias se potenciaran, asi como el
valor de tu marca en general. La recomendacion en el mercado juega un papel
importante para ayudar a que tu marca crezca, asi como tu numero de clientes y
conseguir su lealtad.

Impacto digital

La importancia del reconocimiento de la marca se ha hecho cada vez mas importante
con la evoluciéon de Internet y la tecnologia digital. El publico estda mas equipado con
herramientas madviles y medios sociales para hablar de tu marca - ya sea bien o mal.
Esto significa que establecer una soélida reputacion de buenos productos o servicios,
conseguir integridad en tus practicas de negocios y participar en la comunidad son
acciones aun mas criticas para el éxito a largo plazo.



Después de establecer los pasos que determinan un excelente reconocimiento de
marca, se puede acotar que este es el punto en el que, sin que aparezca su nombre,
una empresa, producto o servicio puedan ser identificados por

los consumidores gracias al logo, eslogan, colores, packaging o campanas
depublicidad. (p. 12-13).

Los cuatro pasos anteriores que se mencionan se refieren a crear conciencia, estar en
la mente de los usuarios, el valor y el mundo digital, es decir que los usuarios al utilizar
el producto o servicio creen la conciencia de este en sus necesidades cotidianas,
seguidamente que sea tal el impacto, que en la mente de los usuarios solo estos sean
SuU opcion; por ultimo se habla del mundo digital teniendo en cuenta que en la
actualidad la sociedad se encuentra permeada por las plataformas,redes sociales
donde se puede visualizar y adquirir los servicios o productos.

Seguidamente encontramos que el posicionamiento de marca segun(Meldini Adriana,
2015 citado por Maza, 2020). “el posicionamiento es un término que indica en qué
lugar se encuentra la marca de un producto o servicio, en la mente de los usuarios.
Por ello es importante encontrar una cualidad o atributo de la cual hara un prototipo
para que un sello se apropie de un mercado de mentes humanas”(p.4)

Es decir que la marca tiene atributos o cualidades Unicos, como materiales de calidad,
un diseno distintivo, historia sélida, conexiéon emocional y una buena comunicacion
logran destacarse en el mercado. Esto permite a los consumidores reforzar la
percepcion de la marca y la hace mas reconocible y memorable.



Lo anterior se puede argumentar con lo que propone Chedraui, L. 2017. “La modalidad
clasica de posicionar una marca es difundiendo los beneficios del producto para resaltar las
caracteristicas mas sobresalientes, estableciendo asi la diferenciacion” (p.38) aunque sea
una modalidad clasica es un claro ejemplo con marcas reconocidas a nivel mundial como:
Coca- Cola, Apple, Disney entre otras; pues estas han pasado de generacidon en generacion
teniendo en cuenta que los beneficios han sido reiterativos y de provecho; al destacar los
beneficios y caracteristicas sobresalientes de un producto, la marca crea una percepcion
positiva en el publico, permitiendo que los consumidores identifiquen rapidamente qué la
hace Unicay por qué deberian elegirla sobre la competencia.

Los clientes al elegir un servicio o producto tienen interacciones que les generan
situaciones gque pueden ser positivas o negativas de acuerdo a el nivel de satisfaccion que
obtienen con estos, se puede decir que se convierten en experiencias de marca o clientes.
Ahora bien abordaremos el concepto de |la experiencia de marca donde Brakus, Schmitt, &
Zarantonello, 2009 citados por Araujo Rodrigues,(2015) exponen “la experiencia de marca es
definida como la respuesta interna de los consumidores bajo la forma de sensaciones,
sentimientos y cogniciones, pero también de comportamientos, inducidos por estimulos de
marca, tales como la identidad, embalaje, comunicacion y ambiente”(p.22 )

La experiencia de marca es fundamental en la construccion de una relacion sélida con los
consumidores, ya que va mas alla del simple acto de compra y se enfoca en la manera en
gue la marca logra generar sensaciones y emociones en su publico. A través de elementos
como la identidad visual, el embalaje, la comunicacion y el ambiente, las marcas pueden
influir en la percepcion y comportamiento del consumidor, creando recuerdos positivos que
refuercen la lealtad y preferencia hacia la marca.



Por ejemplo, un empaque bien disefado no solo protege el producto, sino que también
transmite valores de calidad y exclusividad, lo que impacta la decisién de compra. Asi
mismo, una identidad visual coherente y una estrategia de comunicacion alineada con los
valores de la marca generan confianza y credibilidad en el mercado. El ambiente en el que
se desarrolla la interaccion con la marca, ya sea en tiendas fisicas o plataformas digitales,
también juega un papel clave en la experiencia del usuario. Cuando todos estos elementos
estan bien integrados, se logra una conexion emocional que influye en la satisfaccion y
fidelizacion del consumidor, diferenciando la marca de sus competidores y fortaleciendo su
posicionamiento en el mercado.

Como se mencionod antes la experiencia del consumidor es de vital importancia para el
reconocimiento y posicionamiento de la marca pues mediante estas se obtienen
diagndsticos, debilidades, fortalezas que buscan oportunidad de mejora en el producto o
servicio.

Brakus et al. (2009) y Gentile et al. (2007) citados por Gallart (2022). Quienes “definen la
experiencia del cliente como la respuesta interna y subjetiva de un consumidor a cualquier
contacto directo o indirecto con una empresa. Comprende la busqueda, compra, consumo
y otras fases de pos venta, que son elementos que el minorista puede o no controlar” (p.85)
La experiencia del cliente es subjetiva porque depende de cémo perciba cada interaccion
con la empresa. Factores como la atencion al cliente, la calidad del producto y la facilidad de
compra influyen en su satisfaccion y fidelizacion. También la empresa puede gestionar
ciertos aspectos de la experiencia, como la calidad del servicio o el disefio del punto de
venta, hay elementos externos, como opiniones de otros clientes o condiciones del
mercado, gue también afectan la percepcion del consumidor.



Para (Florez-Marquez , 2023 citados por Zapata, & Guerrero 2024). Postulan que “La
experiencia positiva del consumidor ayuda a diferenciarse de los competidores y aumentar
las ventas, puesto que, el consumidor percibe que los productos tienen un valor superior a
otros. Es aqui donde la fidelizacion hace presencia, debido a que las buenas experiencias
promueven la lealtad del consumidor y, Revista Bibliotecas. Anales de Investigacion,
fomenta la retroalimentacioén el producto, los procesos, los servicios o la comunicacion”
(P,8-9)

Se puede inferir que una experiencia positiva del consumidor permite que la marca se
destaque en el mercado, ya que los clientes perciben un valor agregado en sus productos o
servicios.

Esto les da una razén para elegir la marca sobre la competencia, fortaleciendo su
posicionamiento, seguidamente cuando los clientes tienen experiencias satisfactorias, no
solo regresan a la marca, sino que también la recomiendan a otros. Esto impulsa el
crecimiento organico a través del voz a voz y permite que la empresa reciba

retroalimentacion para mejorar continuamente sus productos, servicios y estrategias de
comunicacion.



Para concluir, a lo largo de este proyecto se ha expuesto que la importancia de reconocery
posicionar una marca se basa en el impacto que se causa en los consumidores permeando
las diferentes condiciones cognitivas, emocionales, sensoriales que desarrolla el ser humano,
teniendo en cuenta el contexto social (economia, politica, religion, cultural y tradiciones).
Todo esto hace posible que el producto o servicio sea reconocido y los consumidores
mediante una experiencia de marca para consolidar el nombre, el logotipo del servicio o
producto, dentro de un mercado competitivo puesto que existen una gran oferta en las
mismas lineas por tanto el trabajo se hace mas selectivo y significativo para que perduren en
el tiempo.

Metodologia

Para lograr los objetivos propuestos, se utilizé una metodologia basada en el enfoque mixto,
combinando técnicas cualitativas y cuantitativas, tales como la encuesta y entrevistas de
percepcion.

Se Implementa una estrategia de reconocimiento de marca que permitira que la joyeria Brillo
Color consolide su identidad y diferenciacién, generando una conexion perdurable con sus
clientes.

“Modelo Del Doble Diamante Para Impulsar Innovacion En Disefo”

El origen del nombre del doble diamante es el diagrama de la imagen, en el que se visualiza
este procedimiento. Se pasa por 4 fases, en 2 de ellas se explora una serie de ideas e hipodtesis,
en las que el diamante se abre, y luego en otras 2 etapas se definen esos conceptos y se llega
a una solucion final definitiva”.



Descubrir

- Entrevista
- Encuestas.
- Talleres.

Sintetizar

Mapa de empatia.

Ficha persona.
Mapa de actores.
Mapa de

experiencia.
Benchmarking.
Mood Board.
Matriz DOFA.

Desarrollar

- Brainstorming.

- Bocetos.
- Prototipado.

Entregar

Caja de experiencia.
Estrategia de
fidelizacion.
Contenido
inspiracional.

Taller de
Brainstorming.
Catalogo digital.
Obsequios de
branding.




Descubrimiento

En esta fase se implementaran entrevistas y encuestas a los duenos, clientes y trabajadores
para entender y recopilar informacion, de esta manera se da paso a resolver el
planteamiento del problema.

Definicion

Para esta etapa se implementaran Ficha persona, Mapa de actores y el mapeo de customer
journey son fundamentales para encontrar el impacto de la marca en los usuarios y de alli
partir a gestionar el redisefo estrategia de comunicacion visual para contribuir al
reconocimiento de la marca Brillo Color.

Desarrollo

Para esta etapa el trabajo sera apoyado y acompanado por el equipo interdisciplinario de
profesionales de los aliados que contribuiran a la estrategia de comunicacion visual para
contribuir al reconocimiento de la marca Brillo Color.

Entrega

La solucion que se propone al planteamiento del problema es la gestion del rediseno
estrategia de comunicacion visual para contribuir al reconocimiento de la marca Brillo
Color, lo cual sera un proceso basado en las entrevistas y encuestas que arrojaran
informacion para trabajar en el diseno.



Por |lo tanto, este proyecto no solo busca mejorar el reconocimiento de la joyeria Brillo Color,
sino que también pretende generar una estrategia sostenible que le permita diferenciarse
en un mercado competitivo, conectando con las emociones y necesidades de los
consumidores para convertir la marca en un referente dentro del sector de las joyerias. La
estrategia pretende que los clientes asocien el nombre de la marca con sus valores y
propuestas Unicas.

Para reforzar esta estrategia se comunicara de manera clara y atractiva el nuevo concepto
de la marca, conectando emocionalmente con los clientes y destacando la exclusividad de
la coleccion. Ademas, se implementara una campana de fidelizacion y mantenimiento,
asegurando que los clientes actuales y nuevos continden vinculados con la marca a lo largo
del tiempo.

Por ultimo, se buscara crear una experiencia de compra significativa para los clientes, con el
objetivo de crear una conexion mas profunda con el publico, estimulando los sentidos y
generando una experiencia memorable que refuerce la exclusividad y el valor de Brillo
Color; a través de estos elementos, el aporte desde el Diseno de Comunicacion Visual busca
no solo modernizar la imagen de la marca, sino también construir una estrategia soélida que
garantice su reconocimiento y diferenciacion en el mercado.

En el mundo existen marcas que han trascendido culturas, idiomas y fronteras logrando
permanecer en la historia de muchas generaciones, es alli donde se posicionan atendiendo
las necesidades de los usuarios, llevando un mensaje de beneficios y gran impacto
mediante estrategias que sea innovadoras en el tiempo actual.



Métodos y Herramientas

Para el desarrollo del proyecto de grado se aplicaron diversos métodos y herramientas
de diseno centrado en el usuario. Entre ellos se destacan: el mapa de actores, ficha
persona, entrevistas, encuestas, mapa de experiencia, mapa de empatia, benchmarking
Yy una sesion de brainstorming. Estas herramientas permitieron comprender a
profundidad tanto el contexto de la marca Brillo Color como las percepciones de sus
publicos. El analisis de los hallazgos reveld fortalezas y debilidades claves, lo que facilitd
la formulacion de una estrategia de comunicacion visual coherente y alineada con las
necesidades reales de la empresa y sus clientes.

Mapa de actores

Psitiva: +
Negativa: -
Neutral: =



+

Gerencia
(ueros)

[}

[}
Asesores
deventa

Redes sociales

[ ]

+



Actores implicados

- Gerencia (duenos)

- Proveedores

- Recursos humanos

- Costos

- Tesoreria

- Cartera

- Asesores de venta punto fisico
- Asesores de venta redes sociales
- Mayoristas

- Clientes antiguos

- Clientes recurrentes

- Clientes redes sociales

Comunicacion interna

- Gerencia (duenos)

- Proveedores

- Recursos humanos

- Costos

- Tesoreria

- Cartera

- Asesores de venta punto fisico
- Asesores de venta redes sociales
- Mayoristas

- Clientes antiguos

- Clientes recurrentes

- Clientes redes sociales



Comunicacion externa

- Clientes antiguos y tesoreria (revisar procesos de pagos y seguimiento postventa).
- Clientes de redes sociales que pueden tener buena experiencia con asesores, pero
sentir deficiencias en otros aspectos.

- Mayoristas: la relacion es neutral, lo que indica una comunicacion poco estratégica o
poco frecuente.



Ficha de pers

Perfil:
Cecilia ha dedicado gran parte de su vida a la joyeria, conociendo cada
detalle del negocio y sus clientes. Tiene un trato amable y cercano, lo que

la convierte en una vendedora confiable sin enbargo, le gustaria que la
marca dejara de ser vista solo como un punto de compra de oro a buen
precio y fuera reconocida por la exclusividad y el disefio de sus joyas.

¥

Necesidades:

-Herramientas para resaltar el valor de
disefio en la venta.

-Estrategias que ayudan a atraer clientes
que no solo busquen buen precio.

Oportunidades:

-Aprovechar su experiencia para
capacitar a nuevos empleados.

-Adaptarse a las nuevas estrategias
de posicionamiento de Brillo Color.

meda

Asesora de ventas en Brillo Color
desde hace 32 afios

Informacion demografica

Edad: 55 afios

énero: Mujer

Cali - Colombia

Habilidades: Frases Caracteristica: gz 110 solo vendenos oro, verndemos confianza.
abilidades:

-Gran capacidad de persuasion y
negociacion.

-Conocimiento en el mercado del oro.

-Resoluciéon de conflictos en la venta.




Perfil:
Carlos es un cliente habitual que conoce bien el valor del oro. Para el la
joyeria es una inversién y un negocio por lo que siempre busca el mejor

precio y no le interesa tanto el disefio. Su relacién y la posibilidad de
obtener descuentos en el gramo del oro.

Necesidades:

-Fomentar la fidelizacién a través de
beneficios exclusivos.

-Educarlo sobre el valor del disefio y la
historia detras de cada joya.

-Ofrecerle opciones de compra que

combinen inversion y exclusividad.

Necesidades:

-Informacion clara y actualizada sobre
los precios del oro.

-Sentir que tiene beneficios exclusivos
por su fidelidad.

-Opciones de compra atractiva para que

le permita seguir invirtiendo.

Comerciante independiente

Informacion demografica

Género: Hombre  Edad: 45 afios

Cali - Colombia
Frases Caracteristica: Z70rv es el ingjor sequro pero sienmpre iay que

Habilidades: comprarlo a mejor precio.

-Habil negociador y conocedor en el

mercado del oro.

-Capacidades de inversién.

-Conocimiento sobre calidad y

autenticidad del oro




Perfil:
Sofia ve la joyeria como una forma de expresar su estilo y estatus.
No solo busca calidad, si no también exclusividad y una experiencia de

compra diferenciada. Esta dispuesta a pagar mas por joyas con disefo
unico y una marca que la haga sentir especial.

Necesidades:

-Crear campanas que resalten la
exclusividad y el disefio de Brillo Color.

-Ofrecer experiencias sensoriales y
personalizadas en la joyeria.

- Generar contenido en redes sociales
que conecten con su estilo de vida.

Necesidades:

-Una experiencia de compra
personalizada y memorable.

-Acceso a joyas exclusivas que refuercen
su estilo y estatus.

-Sentir que pertenece a una comunidad

de clientes exclusivos.

Sofia M artirez

Ejecutiva de marketing en una
empresa internacional

Mujer

Cali - Colomb
cs Caracteristica: (/II(Z/Q}'(? 720 es S0L0 Ut ACCeS0170 s UNa

Habilidades: declaracion de estilo.

- Alta sensibilidad estética y buen gusto por la
moda.

- Capacidad de analisis y toma de decisiones
basada en experiencias premium.

- Uso activo de redes sociales para descubrir y

comprar marcas exclusivas.




Taller de brainstorming




Mapa de empatia

:Qué piensay siente?

-Preocupacién por que la marca sea reconocida
solo como local 83 en lugar de Brillo Color.

-Orgullo por su trayectoria y compromiso, pero
con el deseo de merjorar.

-Aspiracion a formar parte de una manera
reconocida e innovadora en el mercado.

§Qué oye?

-Mensajes positivos y motivadores de lideres
y companferos que impulsan la creatividad y
la innovacioén.

-Retroalimentacion constructiva sobre la
necesidad de cambiar la percepcion externa
de la marca.

-ldeas que resaltan la importancia de
fortalecer la imagen y experiencia de
compra

:Qué ve?

-Un entorno competitivo en el que la
diferenciacion es clave para el exito.
a necesidad de actualizar la imagen para
captar mas la atencion del publico.
-Oportunidades de mejora reflejadas en las
ideas y sugerencias durante la sesion.

:Qué dice y hace?

- Participa activamente en las dinamicas de brainstorming,
aportando ideas y propuestas para el crecimiento de la marca.
- Comunica sus inquietudes y visiones sobre la identidad actual

de la empresa.

- Demuestra apertira para innovar y adaptarse a las tendencias

del mercado.

Esfucrzos
- Participacion activa de los trabajadores en la sesion de
brainstorming.
- Generacién de ideas creativas para mejorar la identidad de
marca
- Reflexion sobre percepcion actual de Brillo Color y sus
oportunidades de crecimiento.

Resultados

- Se identificaron las razones por las cuales la marca se
reconoce mas como local 83

- Se destacaron oportunidades para mejorar la imagen de la
marca.

- Se reforzé la motivacion y el sentido de pertenencia del
equipo hacia la empresa.




Mapa de experiencia

unto /zsico Descubrimiento

- Cliente bescucha
recomendaciones
de amigos y
familiares.

- Estan en el centro
comercial y ven el
local.

Etapas

Emocion

de usuario

Acercamicnto a

la vitrina

- El cliente observa y es
recibido por el asesor
de ventas.

- Cliente observa las
joyas exhibidas.

ploracion
asesoramiento

- El cliente pregunta
por caracteristicas,
precios
disponibilidad.

- Asesor ofrece
informacién
detallada sobre
materiasles y
certificaciones.

- Cliente se prueba
algunas joyas.

Decision
de compra

- Cliente selecciona

las joyas deseadas.

- Asesor ofrece
opciones de pago.

Pago v
centrega

- Cliente realiza
el pago.

- Lajoyase
entrega con
empaque y
garantia.

Post venta

- Cliente recibe
recomendaciones
de cuidad.

- Cliente recibe
tarjeta con
informacién de la
empresa.

- Los clientes
Puntos desconocen que
j d
de dolor TBaulates.

- El cliente se da
cuenta que el oro
es una inversion.

Oportunidades

- La ubicacion en el
centro dgenera
preocupacion por
seguridad.

- Ofrecer el
servicio de
estacionamiento
pra mejor
seguridad.

- Dudas sobre el
valor del oro en
joyas de 18
quilates.

- Implementar
una guia de
las diferencias
del oro.

- Dudas acerca
del costo.

- Implementar un
plan de
finianciamiento
flexible de pago.

- Problemas con
los metodos de
pago.

- Ofrecer una
mejor
experiencia de
compra.

- Crear un
programa de
lealtad con
beneficios
para los
clientes
frecuentes.

- Crear un programa
de lealtad con
beneficios
exclusivos para los
clientes frecuentes.



Punto redes soczales vloracié en
redes sociales

- Cliente ve - Cliente navega por
publicidad en redes redes sociales.
sociales. - Observa catalogo de

Etapas - Cliente recibe joyas.
recomendaciones - Consulta dudas a
de amigos, traves de chat o redes
familiares o sociales.
influencers.

Emocion

de usuario

Asesoramiento

zado

- Cliente pide fotos y
peso de cada joya.

- El asesor siempre
esta a dispocision de
lo que pida el cliente.

Decis
de compra

- Cliente elige la joya
deseada.

- Selecciona metodo
de pago y envio.

Pagoy
irmacion

- Cliente realiza
pago online.

- Recibe
confirmacion
de compray
numero de
pedido.

Entrega del
>dido

- El pedido se
despacha.

- El cliente recibe el
pedido.

- El cliente puede so - Faltade
Puntos estar seguro de la informacion.
" autenticidad del oro - No tener pagina
de dolor 18 quilates. web.
. - Mas pauta. - Agregar resenas
Oportunidades - Falta de de clientes.
publicidad de - Crear mas
influencer. contenido de
interaccion.

- Falta de
personal.

- Contratar
personal
capacitado.

- Problema con
metodos de
pago.

- Implementar un
sistema de
comparacién de
productos para
ayudar a la
decision de
compra.

- No estar
seguro de lo
que le llega ya
que es algo
costoso.

- Ampliar sistema
de pago.

- Timpo de
entrega.

- Falta de
personal.

- Seguridad.

- Experiencia
sensorial.



benchmarking

Sectorual”

KRevin
Joyeros

Posicionamiento
de marca

5mo se percibe lamarca
enelmercado?

- Referente de lujoy
exclusividad en
Colombia.

- Enfoque en el
cliente de alto
poder adquisitivo.

Propuesta de valo

Quéladi
de otrasjoyerias?

- Especializacion en
diamantes y piedras
preciosas certificadas.

- Personalizacién de piezas.

iencia de compra

6mo es la experiencia
del cliente en tienda y digital?

- Asesoria
personalizada en
tiendas con un
ambiente
sofisticados.

trategia de marketing
y comunicacion

- Uso de redes
sociales con
enfoque
aspiracional y
campafas con
celebridades.

con ¢l cliente

Como se mantiene
el contacto con sus clientes?

- Eventos privados
para clientes
exclusivos.

- Programas de
recompra.

- Valoracién de
piezas antiguas.

- Reconocida por su - Enfoques en piezas - Tiendas con - Storytelling que - Eventos
Plalcria trabajo artesanal en con disefio ambientacién resalta la privados para
platay oro. inspirados en la segura e tradiccion. clientes
Rarnirez - Marcg con una historia}/ elarte impecgble. - Prgsencia en exclusivos.
identidad basada colombiano. - Asesoria ferias culturales - Programas de
en la tradicion. - Diversificacion de enfocada en la y de disefio. recompra.
Jjoyeria y productos historia y - Valoracién de
decorativos en significado de piezas antiguas.
metales preciosos. cada pieza.
1\‘]pOleon - Reconocida por - Servicios de - Enfoque en clientes - Hacen - Contacto continuo
su eleganciay restauracion y que buscan piezas publicidad con con los clientes
exclusividad en mantenimiento clasicas y de grandes para recordadr.
el mercado de joyas inversion. famosos.

Colombiano.

antiguas.




Despues de realizar el benchmarking sectorial destaque 3 conclusiones:

- Diferenciacion basada en historia y exclusividad, aprovechando la trayectoria de la
marca para posicionarla como un referente de calidad y confianza.

- Estrategias de fidelizacion implementar beneficios exclusivos como eventos privados
y personalizacion.

- Experiencia de compra diferenciada y disehar una atencion mas especializada y
memorable a la hora de atender a los clientes.



No sectoral”

Posicionamiento

4Como se percibe lamarca
en el mercado?

Propuesta de valor

Quéladiferencia
de otras joyerias?

Experiencia de compra

$Como es la experienci.
cliente entienday d

trategia de marke
v comunicaci

36mo se promociona
lama

Fidelizaciony relacion
n el cliente

6mo se mantiene

cl contacto con sus clientes?

Apple

- Apple percibe la marca
en el mercado como
premium, innovadora y
centrada en el usuario.

- Ofrece una experiencia
funcional y que conecta
emocionalmente con
sus clientes.

- La diferencia tegnologica,
disefio y experiencia de
usuario.

- Tienda digital: Es
navegacion limpia y
facil, detalles visuales de
alta calidad.

- Tienda fidica: Los
productos estan
disponibles para probar
sin presién de compra.

- Apple representa
estilo, estatus,
creatividad y
confianza.

- Ecosistema digital
integrado.

- Apple ID.

- Atencion al cliente.

- Email.

- Eventos y lanzamientos.

- Carolina Herrera se - La diferencia por su - Atencién - Se posiciona - Fidelizacion.
Cal‘olin’l percibe como una marca alta costuray la personalizada como una - Email.
- & elegante y sofisticada relacién con la de expertos. marca de lujo - Contenido visual.
l lerrel-a que va dirigido a cotidianidad. - Busca que el internacional. - Atencién
mujeres seguras y con - No sigue cliente se - Representa a la personalizada
estilo propio. tendenciasy crea sienta seguro mujer moderna
su firma propia. al comprar. que valora la
distincién y el
estilo clasico.
I\CSPI‘GSSO - Se percibe con - La diferencia su Tienda fisica: - Se posiciona como - Fidelizacion.
un estilo de vida presentacion en - Exlusiva y personalizada. una marca de lujo - Email.

con una
experiencia
sensorial y
exclusiva al
tomar el café.

capsulas.

- Su ecosistema
cerrado de maquinas
y capsulas.

- Su compromiso con
la sostenibilidad.

- Espacio elegante y
limpio.

- Asesoria experta.

Tienda digital:

- Compra rapida.

- Fucionalidad.

asequible.

- contenido visual.
- Atencion personalizada.



Despues de realizar el benchmarking no sectorial destaque 3 conclusiones:

- Las tres marcas fueron pensada y creadas para que los usuarios tuvieran una
experiencia premium y emocional que aporten a los estilos de vida interactuando
con los sentidos, teniendo un poco de exclusividad.

- Las tres marcas trabajan el contacto con el cliente a través de canales personalizados,
programas de fidelizacion, atencién cercana y constante; esto genera un vinculo
emocional que distingue una relacion que perdure en el tiempo.

- Las tres marcas abordan coherencia visual con cada detalle como el empaque, la
atencion donde se refuerza la identidad, los valores propiciando el posicionamiento y
reconocimiento en el mercado.



iz DOFA

Debilidades

- Baja recordacion de marca en el mercado.

- Falta de estrategias de branding y marketing
emocional.

- No bilinguismo por parte de los colaboradores.

- Altos tiempos de respuesta al cliente.

- Precios diferenciales por sede.

- Baja respuesta en atencion al WhatsApp.

Fortalez

- Trayectoria de 37 afnos en el sector joyero.

- Experiencia y conocimiento profundo de materiales y
tecnicas.

- Clientes leales.

- Variedad de productos y capacidad de perzonalizacién.

Oportunidade:

- Posibilidad de crecimiento apalancada por la
experiencia, historia y autenticidad de las joyas.

- mayor uso de plataformas digitales y software para
seguimiento pos venta, promocion y venta.

- Alianzas estrategicas con influencers y empresas de
comunicacién.

Amenazas

- Alta competencia en el sector de la joyeria.
- Cambio en tendencias de consumo.

- Aumento en precios de materias primas.

- Riesgo de perdida de confianza por riesgo de falsificacion.
- Ubicacion.



Conclusiones de investigacion

Este proyecto permitio identificar y aplicar estrategias que aportaron a la
transformacion de la joyeria Brillo Color con un enfoque integral de comunicacion
visual que permita a la marca diferenciarse en un mercado competitivo, fortalecer su
identidad y consolidar su presencia. Esta estrategia no solo se enfoca en el aspecto
estético y comercial, sino también en la creaciéon de una conexién emocional
duradera con sus clientes, garantizando su reconocimiento en el mercado a largo
plazo.

A través del analisis de los puntos de contacto, se logro identificar el nivel de
reconocimiento que los clientes tienen de la marca. Este proceso permitié detectar
areas de mejora y puntos de dolor que afectan la fidelizacion. Con esta informacion,
se podran disenar estrategias mas efectivas para fortalecer la relacion con los clientes.

El analisis y definicion del perfil de los clientes potenciales permitié comprender sus
preferencias y tendencias de consumo. Esta informacioén es clave para disenar
estrategias de comunicacion y fidelizacion mas efectivas.

De esta manera la marca podra conectar de manera auténtica y satisfacer las
expectativas del publico objetivo.



- La definicién de acciones estratégicas permitidé estructurar una propuesta clara de
comunicacion visual y fidelizacién para Brillo Color. Estas acciones buscan fortalecer su
presencia en el mercado y mejorar la conexion con sus clientes. A partir de esta base, se
potenciard el reconocimiento de marca. De esta manera, Brillo Color consolidara su
posicionamiento competitivo en el sector.

Requerimientos de diseno

A partir del proceso de analisis, observacion e interpretacion de datos obtenidos
mediante distintas herramientas de disefo centrado en el usuario, se
establecieron los requerimientos fundamentales del proyecto. Estos
requerimientos, clasificados como deseos y necesidades, surgieron de las
percepciones, expectativas y comportamientos de los usuarios frente a la marca
Brillo Color. Su formulacién permite dar una respuesta estratégica y visual a la
problematica principal: la falta de reconocimiento de marca, estos insumos
orientan el diseflo de soluciones funcionales, emocionales y comunicativas que
fortalecen la identidad de Brillo Color y su conexién con el publico objetivo.



Necesidad

Disefar una estrategia de

Requerimiento

Tipo

Descripcion

D /O

comunicacion visual y fidelizacion y
asi potenciar el posicionamiento de la
marca Brillo Color

Estrategia de
reconocimiento.

Funcional / operativo

Disefar una caja que refleje
de manera armoniosa la
identidad Aurea, empleando
las tipografias The Season y
Montserrat, asi como una
paleta de colores que incluya
marfil rosado, vino oscuro y
negro profundo.

Obligacion

Generar conexion emocional
a traves de la estrategia de
reconocimiento.

Desarrollar una narrativa
que comunique la historia
de la joyeria Brillo Color.

Estetico / comunicativo

Elaborar videos inspiradores
utilizando titulos en la tipografia
The Season, un cuerpo de texto

en Montserrat y una paleta de
colores que incluya tonos célidos.

Involucrar a los colaboradores de la
Jjoyeria Brillo Color en el proceso de la
estrategia de reconocimiento de
marca

Taller de
Brainstorming

Funcional / operativo

Disefiar los materiales del taller
siguiendo el estilo Aurea y realizar el
taller de Brainstorming donde se
trabaje ideas basicas de disefio para
la creacién de la estrategia de
reconocimiento de marca para la
Jjoyeria Brillo Color.

Obligacion

Generar una
estrategia de
fidelizacién para la
Jjoyeria Brillo Color.

Enviar a los clientes
felicitaciones en fechas
importantese informacién de
dcscucntosy promociones. en
piezas graficas personalizadas
por medio de correo electronico.

Funcional / operativo

Se propone el uso de plantillas en tonos
suaves como crema y vino oscuro para
enviar correos con tipografias
Montserrat y The Season. Estas piezas
se integran con una base de datos que
registra las compras de clientes
frecuentes, permitiendo ofrecerles

beneficios en futuras compras.




Requerimiento

Brillo Color

Crea N de un ¢ alo Funciona
digital

e
-Matrimonio




Descripcion

En el proyecto de grado se definieron cinco requerimientos clave. Cuatro de ellos
corresponden a requerimientos funcionales u operativos, considerados obligatorios para
responder a las necesidades reales del usuario y de la marca Brillo Color. Estos garantizan el
cumplimiento de los objetivos estratégicos del proyecto. Ademas, se identificéd un
requerimiento estético/comunicativo, clasificado como un deseo, orientado a fortalecer la
experiencia visual y emocional del usuario con la marca. Todos estos elementos guiaron el
disefio de la propuesta final.

Propuesta Inicial de Producto

Para disefar una estrategia de comunicacion visual y fidelizacion que permita el
reconocimiento nacional de la marca Brillo Color, es fundamental partir del analisis de su
identidad y valores. A partir de esto, se estructuraran mensajes visuales coherentes que
transmitan autenticidad y calidad. Se desarrollaran campafas que conecten
emocionalmente con los diferentes clientes. Ademas, se fortaleceran los canales digitales y
fisicos para generar una experiencia de marca significativa. La fidelizacion se trabajara a
través de beneficios exclusivos y una atenciéon personalizada. Todo esto se apoyara en un
plan de contenido estratégico que refuerce la recordacion de la marca. La implementacion
progresiva permitira medir el impacto y realizar ajustes necesarios. De esta manera, Brillo
Color podra consolidarse como una marca reconocida y confiable a nivel nacional.



Descripcion del Producto

El objetivo principal de este proyecto es lograr el reconocimiento de la marca Brillo Color,
superando la identificacion comun como “local 83". Para ello, se desarrollé una propuesta
de diseno estratégica que fortalece su identidad visual. Esta propuesta busca posicionar a la

marca desde su esencia, resaltando su trayectoria y valor diferencial.
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Introdecccior

Aurea es una marca pensada para generar una perspectiva
diferente a la identidad de Brillo Color y elevar su visibilidad.
Proyecta exclusividad, tradicién y calidad, al mismo tiempo
cambiar la manera en que se percibe la joyeria. Su estrategia
de comunicacién visual establece una conexiéon emocional
profunda con sus clientes.




Fundamentos del disezio

Este manual de identidad presenta los elementos esenciales de Aurea, una marca
pensada para fortalecer el reconocimiento y la experiencia de compra de Brillo Color. A
través de una identidad visual detallada, donde se establecen directrices para la
aplicacién de la tipografia, la paleta de colores y los elementos graficos que hacen parte
de su esencia.

Una correcta implementacion de estas pautas asegura una imagen elegante y
memorable, que refleja los valores de honestidad, lealtad y empatia que distinguen a
Brillo Color. Este manual actiua como una guia para mantener la coherencia visual y
ofrecer una experiencia Unica en cada interaccién con la marca.



Proposito
del marieealr

El propdsito de este manual es fortalecer la identidad de Aurea
como una estrategia fundamental para aumentar el
reconocimiento de Brillo Color. Su mision es definir de manera
clara los elementos visuales que capturan la esencia de la marca.



ADN de la 7arca




Mani/zesto

Aurea surge como una marca que rinde homenaje
a la historia y al legado familiar de Brillo Color, con
el objetivo de ir mas alld de ser simplemente un
punto fisico de venta.




Atrivuios

Esencia

Concepto

Valores

Compromisos

El oro como simbolo de belleza, historia y
trascendencia.

Revalorizar el significado del oro a través de
experiencias que perduran en el tiempo.

Posicionar a Brillo Color como un referente de
exclusividad y elegancia en joyeria.

Una experiencia sensorial que transforma la compra
en un momento Unico.

Honestidad, lealtad y empatia.

Calidad : Conexién

Cada pieza refleja la emocional: Mas que

excelencia del oro. joyas, contamos
historias.

Fidelizacion:
Preservamos la
esencia del oro para
futuras generaciones.

AUREA: Un legado que trasciende.



HArguetipos

Aurea se centra principalmente en la
creacion y disefio de una identidad
transformadora, al tiempo que ofrece una
experiencia significativa. Por ello, podemos
distribuir los arquetipos de la siguiente
manera:

El Creador
65%

Su esencia se encuentra en la
creatividad, la innovacién en el
diseflo de una identidad Unica
para Brillo Color.

ElMago
35%

Este arquetipo complementa la
experiencia a través de una
narrativa multisensorial, con el
objetivo de establecer una
conexién emocional con los
clientes.



Identidad vzsual




AUrea

Un legado que trasciende

Logotipo y sus elernenios

El logotipo de Aurea es una manifestacion de
creatividad y exclusividad, caracterizado por una
tipografia Unica que combina tradicién e innovacioén.
Su diseno refleja la esencia de la marca.
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Construccion del ul =X
logotipo

Con el fin de asegurar una reproduccién y una coherencia visual del
logotipo de Aurea, se establecié un sistema de proporciones
fundamentado en su altura total (X). A partir de esta medida, se han
organizado los espacios internos, margenes y alineaciones de cada uno
de los caracteres. Esta reticula técnica garantiza la armonia del logotipo
en diversas aplicaciones y escalas, lo que a su vez asegura su legibilidad y
reconocimiento.



AUrea

Unitegado gueltrasciende

Malla de
CONSTIUCCION

La malla de construccidén garantiza la proporcién y alineacién
del logotipo, generando adaptaciones que no comprometen
su identidad. También sirve de guia que ayuda a mantener su
integridad visual y legibilidad.




s Aurea

Un legado que trasciende

U

Zona de proteccion
del logotipo

El espacio de respeto del logotipo de Aurea se determina a través de la
medida basada en un elemento fundamental de su disefio. Este area
garantiza que el logotipo conserve su legibilidad y visibilidad, al
tiempo que evita la interferencia de otros elementos graficos o textos.



Web

AUrea I
100 px 160 px
Impresion

Adrea

|-—————— Un legado gue trasciendd]

2,5cm 4 cm

Tamano minimo

del logozzpo

Con el fin de asegurar su legibilidad y reconocimiento, el
logotipo de Aurea debe respetar un tamano minimo
establecido. Este limite garantiza que los detalles del
disefio permanezcan nitidos y se pueda apreciar en
cualquier aplicacion.



Paleta de cotores

La identidad visual de Aurea se fundamenta en una
paleta de colores elegantes, que refleja la exclusividad e
innovacién de la marca. Los tonos neutros aportan una
sensacion de sobriedad, mientras que los matices
Oscuros y rojizos evocan lo suntuoso . Esta combinacion
de colores refuerza el concepto de legado y
trascendencia que define a Aurea.

#e0dbd7

H: 25°

S: 3%

B:87% C:14%
R: 224 M:13%
G:219  Y:15%
B:215 K:0%

#c6b7a2
H: 33°

S:18%

B:77% C:22%
R:198 M:26%
G:183  Y:37%
B:162 K:5%

#efe5d8

H: 33°

S: 9%

B:93% C:6%
R:239 M: %
G:229 Y:17%
B:216 K: 0%

#531b24
H: 350°
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——— Un legado que trasciende ——— Unlegado que trasciende

Negativo y
Posiivo

El logotipo de Aurea ha sido concebido para integrarse armoniosamente en
diversos fondos y contextos, asegurando en todo momento su legibilidad y
reconocimiento. En su versién positiva, se presenta sobre fondos claros
utilizando el color principal de la marca. Por otro lado, en su versién negativa,
el logotipo aparece en blanco sobre fondos oscuros o en tonalidades sélidas,
garantizando asi un adecuado contraste y una excelente visibilidad.



Arial
Arial

. o Arial
Tipografia principal .
Arialinodificada Arial

La tipografia principal es una versién adaptada de Arial,
disefiada especificamente para reflejar la exclusividad e
innovacién que definen la personalidad de Aurea,
garantizando al mismo tiempo la legibilidad y
coherencia visual.




Tipografia segundaria
I/1e Seasons

La tipografia secundaria, The Seasons, realza la
identidad de Aurea gracias a su estilo suntuoso e
innovador. Se emplea en aplicaciones especificas, como
titulares, frases destacadas y materiales de
comunicacion, donde se desea transmitir un aire de
legado y exclusividad.

The seasons
110 SCasons
The seasons
[/1¢ seasons
The seasons
1710 seasons



Tipografia de acento
Montserrar

La tipografia de acento, Montserrat, se integra en el
sistema visual de Aurea para los cuerpos de texto. Su
disefio limpio e innovador asegura una lectura fluida,
ofreciendo claridad y equilibrio a las piezas informativas
o narrativas, sin disonar con el resto de elementos de la
identidad visual.

Montserrat
Montserrat
Montserrat
Montserrat
Montserrat
Montserrat
Montserrat



No delinear logo No distorsionar logo No colocar fondos que
i HT)@ dificulten la legibilidad

No cambiar colores,

No quitar elementos No rotar logo :
ni usar texturas o efectos

Usos incorrectos

del logotipo

Para sostener una adecuada aplicacién de la identidad
visual de Aurea, es primordial mantener siempre la forma
original del logotipo.




Recursos gradficos

Esta ilustracién simboliza una flor, que representa a mi
familia: mis padres entendiendolos como los pilares, mis
hermanos Sebastidn y Santiago, mis tres sobrinos y yo.
Evoca nuestra conexién y legado, que se entrelazan con
la esencia de Aurea y la historia de Brillo Color.
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Caja de experiencia ="

LTLRNA



La caja de experiencia eterna es una pieza clave dentro del sistema de |a estrategia
Aurea, porque:

1. Reconocey premia la lealtad de los clientes histéricos

Brillo Color cuenta con clientes que han acompanado a la marca durante décadas. La
caja actua como un simbolo de gratitud, reforzando su vinculo emocional con la
marca mas alla de la simple compra de una joya. Premiar su fidelidad fortalece la
relacion a largo plazo.

2. Transforma la compra en una experiencia emocional

Hoy, los consumidores no buscan solo productos, buscan vivencias significativas. La
caja no solo guarda la joya; resguarda recuerdos, momentos y sentimientos. Asi, la
marca pasa de vender joyas a crear experiencias de vida, lo cual conecta con las
tendencias actuales de marketing emocional.

3. Reafirma los valores de exclusividad y legado

Al ser un objeto personalizado y permanente, la caja se convierte en un articulo que
transmite la esencia de la marca: autenticidad, historia y tradicion. Reafirma la idea de
gue Brillo Color no solo vende joyas, sino que construye un legado que trasciende
generaciones.



4. Refuerza el reconocimiento de marca

Cada vez que un cliente vea o use su caja personalizada, recordara no solo su joya, sino
la marca que se la entregd. Este tipo de recordacion tangible fortalece la identidad de
Brillo Color y ayuda a posicionarla frente a competidores.

5. Integra el concepto de experiencia continua

La "eternidad" de la caja representa la idea de una relacion continua: una invitacion a
seguir compartiendo momentos con Brillo Color. Ademas, puede ser usada para
futuras compras (por ejemplo, llevando sus joyas a mantenimiento, o comprando
nuevas piezas para complementar su coleccion).



Proceso de ideacion
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Prototipos




Creacion de vela




Plantilla para hacer CRM

Se dised una plantilla que permite registrar, organizar y hacer seguimiento de los
datos de los clientes. Esta herramienta facilita la gestion de relaciones, mejora el
servicio postventa y permite una comunicacion personalizada.

iFeliz %pleaﬁos!
7222

Hoy celebramos la maravillosa luz que llevas
dentro, Marcela
En Brillo Color, nos sentimos honrados de ser
parte de tus momentos mas especiales.
Deseamos que este nuevo ario esté lleno de
suefios cumplidos, sonrisas infinitas y

recuerdos que brillen para siempre en tu vida.

Gracias por confiar en nosotros para

acompanarte en cada etapa de tu historia.

{Te enviamos un abrazo lleno de carifioy
buenos deseos!

“Feliz cumpleanos te
desca Joveria Brillo Color”

B

BrilloColor

Un Brillo gue Celebra a

iGracias por este primer
ano brillando juntos!

Hace un afio tomaste la decision de
confiar en nosotros para acompanarte
en tus momentos mas especiales.
En Brillo Color, valoramos
profundamente tu preferenciay
queremos agradecerte por permitirnos
ser parte de tu historia

Disfruta de un 4% de descuento en tu
proxima compra durante este mes.

Con carifio,

Tu familia de Brilio Cofor
X
D




Piezas de storytelling

Se crearon piezas graficas que narran la historia y evolucion de Brillo Color, resaltando
su legado familiar y experiencia. Estas piezas fortalecen la conexiéon emocional con el

cliente y posicionan a la marca desde su autenticidad.




Elementos de branding

Briljocolor

BC

BrilloColor




Catalogo digital

Se cred un catalogo digital interactivo con fotografias profesionales y descripciones
detalladas de las joyas. Esta herramienta permite una mejor exhibicion del portafolio y
facilita la venta en canales digitales. Esto se llevo a cabo como una prueba piloto.
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Encuesta de satisfaccion

Se implementd una encuesta de satisfaccion para evaluar la experiencia de compray
conocer las percepciones del cliente. Los resultados permiten detectar oportunidades
de mejora y tomar decisiones mas acertadas en la comunicacion visual. Esta es una

prueba piloto.

LComo calificarias la

atencién que recibiste por {Tienes alguna sugerencia
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Pruecbas de Usuario

“A nuestros clientes les va a encantar”




Pruecbas de Usuario

"

¢No se puede vender al publico?”




Pruebas de Usuario

“Me dio nostalgia recordar que ya llevo
32 anos trabajando aqui”



Pruebas de Usuario

“A nuestra clienta dofa marlene le va a encantar”

“Hermoso recordar como empezo todoy como
nuestros hijos siguen con ese legado”




Prucbas de Usuario “Con la encuesta podemos saber como se sintieron
nustros clientes compando en la joyeria”

“El catalogo puede incrementar mucho las ventas”



Conclusiones del Proyecto

En conclusioén, este proyecto permitid identificar y aplicar estrategias que aportaron a
la transformacioén de la joyeria Brillo Color con un enfoque integral de comunicacion
visual que permita a la marca diferenciarse en un mercado competitivo, fortalecer su
identidad y consolidar su presencia. Esta estrategia no solo se enfoca en el aspecto
estético y comercial, sino también en la creacién de una conexién emocional
duradera con sus clientes, garantizando su reconocimiento en el mercado a largo
plazo.

- A través del andlisis de los puntos de contacto, se logré identificar el nivel de
reconocimiento que los clientes tienen de la marca. Este proceso permitid detectar
areas de mejora y puntos de dolor que afectan la fidelizacién. Con esta informacion,
se podran disefar estrategias mas efectivas para fortalecer la relacién con los
clientes.

- El analisis y definicion del perfil de los clientes potenciales permitié comprender sus
preferencias y tendencias de consumo. Esta informacion es clave para disefar
estrategias de comunicacién y fidelizacion mas efectivas. De esta manera la marca
podra conectar de manera auténtica y satisfacer las expectativas del publico
objetivo.



- La definicion de acciones estratégicas permitié estructurar una propuesta clara de
comunicacion visual y fidelizacion para Brillo Color. Estas acciones buscan fortalecer
su presencia en el mercado y mejorar la conexion con sus clientes. A partir de esta
base, se potenciara el reconocimiento de marca. De esta manera, Brillo Color
consolidara su posicionamiento competitivo en el sector.
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