AURUM

PREGUNTA PROBLEMA:

- ¢Cémo identificar los intereses personales del cliente para disefiar accesorios con valor
emocional y Unico?

OBJETIVO GENERAL:

Identificar los intereses personales del cliente para disefiar accesorios Unicos con alto valor
emocional personalizado.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

- Analizar las preferencias estéticas y emocionales del cliente en la compra de accesorios
personalizados.

- Determinar los canales mas efectivos para recolectar informacion sobre intereses
personales del cliente.

- Disefiar prototipos de accesorios personalizados basados en datos obtenidos de gustos e
historias individuales.

RESUMEN:

AURUM es una joyeria personalizada en oro laminado, enfocada en crear accesorios Unicos
que reflejan los intereses y emociones de cada cliente. Busca combinar lujo, elegancia y
valor emocional a través de disefio exclusivo y experiencias profundamente significativas.

SLOGAN

“Aurum: Tu historia en oro eterno.”

e Es directo, emotivo y sélido como slogan central de marca.
o Combina el nombre y el mensaje en una frase breve y poderosa.

e Tiene potencial para posicionar a Aurum como una marca que no solo vende joyas,
sino historias inmortalizadas.



PERSONALIDAD DE MARCA

Sofisticada — Dominante

o Nombre en latin ("Aurum")
o Disefio elegante y minimalista
o Paleta de colores en dorado y blanco perla

o Se asocia al lujo, valor emocional y belleza eterna

LOGO

A URUN

TU HISTORIA EN ORO ETERNO

DESCRIPCION DE LOS COLORES DE MARCA — AURUM
Dorado metalico (Gold Gradient)

« Significado: El dorado representa lujo, exclusividad, elegancia y valor. Esta
fuertemente asociado con el oro real, lo que transmite calidad superior, tradicion y
permanencia.

 Mensaje emocional: Evoca sentimientos de orgullo, distincion y pertenencia. Da la
sensacion de que cada pieza es Unica y valiosa.



» Aplicacion: Es el color protagonista en el nombre "AURUM” y en el icono, destacando
el enfoque en joyeria personalizada de alto nivel.

Negro profundo (Dark Background)

» Significado: El negro simboliza sofisticacion, misterio y autoridad. Es el color base
por excelencia para marcas de lujo.

« Mensaje emocional: Reafirma exclusividad y atemporalidad. Ayuda a que el dorado
resalte aln mas, generando contraste visual impactante y elegante.

« Aplicacion: Fondo principal del logo, creando una estética minimalista y moderna que
respalda la identidad premium de la marca.

Blanco (Tipografia secundaria)

« Significado: El blanco aporta claridad, equilibrio y limpieza. Su presencia en el
eslogan complementa la estructura visual sin restar protagonismo al dorado.

« Mensaje emocional: Refuerza confianza y transparencia en la marca, dando respiro
visual y equilibrio al disefio.

CONCLUSION

Los colores de AURUM reflejan perfectamente su posicionamiento sofisticado, emocional y
exclusivo, alineados con la promesa de ser “Tu historia en oro eterno”. El contraste entre
dorado y negro no solo comunica lujo, sino que eleva la percepcién del valor emocional
detras de cada pieza.

ARQUETIPO DOMINANTE: El Creador

El Creador busca dejar una huella, transformar ideas en algo hermoso,
Descripcion |Unico y significativo. Este arquetipo valora la originalidad, la estética y la
expresion personal.

Motivacion |[Crear belleza duradera, transformar recuerdos en arte.

Mensaje

“Expresa tu esencia. Crea algo Unico.”
clave

Miedo Ser genérico, superficial o sin alma.




TABLA MPC
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Variable % ||AURUM|Resultado LYM . _||IResultado Exclu§|ve Resultado
Accesorios Joyeria

Calidad ~ de|l; oo/ I 0.75 4 0.60 4 0.60

materiales

Diseno 15%[5 0.75 4 0.60 4 0.60

personalizado

Imagen ~  dej,q, | 0.60 3 0.36 4 0.48

marca / lujo

Experiencia dell; 1o/l 0.50 4 0.40 4 0.40

cliente

Variedad  de|; o, |4 0.40 4 0.40 4 0.40

colecciones

[Precio vs valor |[10%]4 10.40 4 10.40 4 10.40

Posicionamientol\gy, |5 0.40 4 0.32 5 0.40

online

Canal de|lo,

dstribucion 8% |4 0.32 3 0.24 3 0.24

Garantia 7% |a 0.28 3 0.21 3 0.21

respaldo

Responsabilidad||,

! ostenibilidad |07 [ 0.20 2 0.10 3 0.15

TOTAL

PUNTAJE 4.60 3.63 4.48

FINAL




BUYER PERSON
DATOS GENERALES

o Edad: 18-27 afios

o Género predominante: Femenino (aunque también incluye hombres con alto interés
en imagen y accesorios)

» Ubicacion: Cali (principalmente zona norte), pero con potencial en otras ciudades
» Nivel socioeconémico: Medio — medio alto
o Estado civil: Solteras/os o en relaciones, pero independientes

o Estilo de vida: Activo en redes, salidas frecuentes, presencia marcada en eventos,
discotecas, reuniones sociales

INTERESES Y MOTIVACIONES

e Accesorios llamativos y personalizados que cuenten su historia, gustos o recuerden a
alguien especial

e Les gusta verse bien, destacar y combinar sus outfits con piezas de joyeria

e Buscan exclusividad sin pagar precios inaccesibles

o Valoran la originalidad y la carga emocional de un accesorio

« Siguen tendencias en moda urbana, streetwear, reggaetdn y cultura pop latina
COMPORTAMIENTO DIGITAL

o Redes sociales clave: TikTok, Instagram y Facebook

e Les gusta compartir sus outfits y etiquetar marcas

» Confian en recomendaciones de influencers y videos tipo “unboxing” o testimonios

e Consumen contenido como: memes, lifestyle, moda, celebridades urbanas, musica y
entretenimiento viral

NECESIDADES

» Accesorios con disefo personalizado, grabados, iniciales o detalles Unicos



o (alidad visual y durabilidad, pero sin perder estilo ni accesibilidad
» Buena atencion al cliente y respuestas rapidas por redes

» Facilidad de compra: pagos flexibles, envios rapidos y empaque atractivo

FOTOS DE LOS CLIENTES:




PUBLICACIONES / MEMES
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DISTRIBUCION DE CONTENIDOS EN REDES SOCIALES

Tipo de publicacion % estimado
- Selfies y fotos con outfits / accesorios 30%
- Musica (lyrics, reels, artistas favoritos) 15%
- Gustos personales (comida, viajes, detalles estéticos)|10%
- Peliculas / series favoritas o citas de cine 10%
- Videos de humor o memes 25%
- Compras, unboxings o recomendaciones 5%
- Reels bailando o challenges virales 5%
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LUNES 1 — INSTAGRAM

‘ Aurum.accesorios

v

Aurum.accesorios - Descrubre cdmo nace una joya
con historia.

#TuHistoriaEnOroEterno #JoyasConHistoria
#RegalosConSignificado #AccesoriosPersonalizados
#OroLaminado #AurumlJoyas #UnaloyaUnaHistoria
#ColombianStyle #DisefioColombiano #HechoConAmor




MARTES 2 — TIKTOK
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MIERCOLES 3 — FACEBOOK

Lo hice para recordar
este momento especial

Tu historia en oro eterno




JUEVES 4 — INSTAGRAM

’ Aurum.accesorios

Qv

Aurum.accesorios Tu accesorio habla por ti.

#TuHistoriaEnOroEterno #JoyasConHistoria
#RegalosConSignificado #AccesoriosPersonalizados
#0roLaminado #AurumlJoyas #UnaloyaUnaHistoria
#ColombianStyle #DisefioColombiano #HechoConAmor




VIERNES 5 — TIKTOK




SABADO 6 — INSTAGRAM / FACEBOOK




DOMINGO 7 — INSTAGRAM STORIES + TIKTOK

Tu historia en oro
eterno



COUSTUMER JOURNEY MAP

Mapa de Recorrido del Cliente - AURUM

Visualizacion del recorrido emocional y estratégico del cliente ideal de AURUM.

Etapa Emociones Acciones del Puntos de Oportunidades
Cliente Contacto de Mejora

1. Curiosidad, Ve una Instagram, Aumentar

Descubrimiento | sorpresa, publicacion en | TikTok, alcance con
identificacion. TikTok o Facebook Ads. influencers o

Instagram con reels de
una joya impacto.
personalizada.

2. Interés, Explora el perfil | Perfil de Optimizar el

Consideraciéon conexion de AURUM, AURUM, perfil y
emocional, revisa historias respuestas
comparacion. testimonios, destacadas, rapidas en

precios, estilos | WhatsApp. WhatsApp.
y pregunta por
WhatsApp.

3. Decisién de Seguridad, Decide comprar | DMs, formulario | Generar

compra confianza, tras conectar de pedido, urgencia con
emocién por el | conel mensaje | atencién mensajes como:
valor simbélico. | emocional o personalizada. | “altimos cupos

recomendacion. personalizados”.

4. Participacion, Envia datos WhatsApp, Ofrecer vista

Personalizacidn | ilusi6n, apego. | para disefio correo, guiade | previa o boceto

personalizado personalizacion. | digital antes de
(nombre, fecha, fabricar.
imagen, etc.).

5. Recepcion Satisfaccion, Recibe el Courier o Estimular
nostalgia, accesorio en entrega local, contenido UGC
alegria. empaque packaging con hashtag de

elegante y premium, cliente real.
comparte la tarjeta

emocién en personalizada.

redes.

6. Postventa / Lealtad, Da feedback, Mensajes Crear programa

Fidelizacion agradecimiento, | recomiendala | postventa, de fidelizacién o
orgullo de marca o vuelve | encuestas, comunidad
compartir. para otra promociones AURUM Lovers.

compra VIP,
significativa. comentarios en

redes.




VITRINA DE MERCHANDISING
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TRABAJO DE CAMPO: PRO Y CONTRAS DE CADA TIENDA VISITADA

NAPOLEON JOYAS

PROS

-Identidad de marca clara: El logo del ledn con corona, los colores dorado y negro
transmiten lujo, elegancia y poder.

-Vitrina moderna y organizada: La disposicion horizontal de las joyas es armonica y
permite buena visibilidad de los productos.

-Pantallas digitales llamativas: El uso de pantallas LED con imagenes de modelos y
campafas da dinamismo, moderniza la fachada y atrae visualmente.

-Iluminacion adecuada: Las vitrinas estan bien iluminadas, destacando el brillo y detalles
de las joyas.

-Ubicacion estratégica: El local parece estar en un centro comercial concurrido, lo cual
aumenta el trafico de clientes potenciales.

CONTRAS

-Falta de coherencia en las campanas: La campaia mostrada es “Feliz Dia del Padre”, pero
las imagenes son de mujeres en trajes veraniegos, lo cual puede generar confusion en el
mensaje.

-Visual saturado: El uso simultaneo de pantallas, logos, mensajes y productos puede
saturar visualmente al cliente, dificultando que se enfoque en los productos.

-Limitada interaccion con el cliente: No se observa ningun tipo de llamada a la accién
(CTA) digital o cddigo QR para explorar mas productos, promociones o contacto.



-Repeticion de vitrinas: Ambas vitrinas laterales tienen una disposicion y disefo casi
idéntico, lo cual reduce el impacto visual en clientes que pasan varias veces.

D’LUJO

PROS

-Disefo elegante y moderno: El uso de colores neutros (blanco, madera clara y dorado)
transmite lujo y sofisticacion. La estructura limpia y simétrica hace que el espacio luzca
ordenado y armonico.

-Buena iluminacion: Tanto la iluminacién general como la puntual (luces dirigidas a las
vitrinas y colgantes esféricas decorativas) ayudan a resaltar el brillo de las joyas,
generando una atmdsfera atractiva.

-Distribucién clara del producto: Las vitrinas estan bien organizadas, lo que permite al
cliente visualizar facilmente los productos sin saturacion visual.

-Visibilidad del interior desde el exterior: Al ser una tienda abierta, el cliente puede ver
todo desde afuera, lo que invita a entrar. El uso del letrero luminoso también favorece la
recordacion de marca.

CONTRAS:

-Ausencia de diferenciacion emocional: No se observa una experiencia clara de marca mas
alla del lujo. Hace falta contar una historia o transmitir emociones asociadas con el uso de
sus joyas (por ejemplo: amor, logros, celebracién, conexion personal).

-Falta de interaccion con el cliente: No se perciben elementos interactivos ni digitales
(pantallas tactiles, espejos inteligentes, escaneo de cddigos QR, etc.) que permitan una
experiencia de compra mas personalizada o atractiva para publicos jovenes.



-Publicidad estdtica: Las imagenes en las paredes estan bien ubicadas, pero no se
renuevan 0 animan. Esto puede hacer que el impacto visual se pierda con el tiempo para
clientes frecuentes.

LA ESMERALDA CALI

PROS

-Fachada limpia y ordenada: El uso de vidrio transparente permite observar claramente los
productos desde el exterior, lo cual es un gran punto a favor para captar la atencién del
cliente.

-Presentacion de productos uniforme: Las piezas estan organizadas por secciones, bien
alineadas y sobre exhibidores blancos que resaltan las joyas.

-Identidad tradicional: EI mensaje "Tradicion: Eduardo Gémez" apela a la confianza y
legado, lo cual puede ser atractivo para un segmento conservador o de mayor edad.

-Buena iluminacion interna: La tienda esta bien iluminada, lo que permite que las joyas
brillen y se aprecien sus detalles.

-Ubicacidn transitada: El local esta bien ubicado al interior de un centro comercial, lo que
garantiza buen flujo de personas.

CONTRAS

-Diseno visual desactualizado: Aunque es sobrio, el logo y fachada tienen un estilo
anticuado que puede percibirse como poco moderno frente a otras joyerias mas
actualizadas.

-Poca diferenciacion en vitrina: Todas las piezas estan colocadas de forma muy similar, lo
que reduce el impacto visual y hace que ninguna joya destaque por encima de otra.

-Sin elementos digitales ni tecnoldgicos: No hay pantallas, ni cédigos QR, ni interaccion
digital que conecte al cliente con redes sociales, catalogo o ecommerce.



-Falta de campanas activas: No hay referencias visibles a promociones, fechas especiales
(como el Dia del Padre) o motivos que motiven una compra inmediata.

PROPUESTA DE MEJORA LA JOYERIA “"ESMERALDA CALI"
1. ORGANIZACION VISUAL Y JERARQUIA DEL PRODUCTO

-Segmentacion por categorias: Divide las vitrinas por tipo de producto (anillos, cadenas,
dijes, relojes, etc.). Esto mejora la navegacion visual del cliente.

-Piezas destacadas: Crea una zona “destacada” con un fondo especial (negro mate o
terciopelo) para mostrar productos estrella o lanzamientos.

-Piramidal visual: Acomoda las alturas de los exhibidores para formar una piramide visual
que guie naturalmente la mirada.

2. FONDO Y COLOR

-Mejorar contraste: Actualmente el fondo blanco con exhibidores blancos hace que las
joyas no resalten lo suficiente. Usa bases en tonos neutros oscuros como negro, gris
grafito o azul marino para crear contraste con las piezas.

-Texturas sofisticadas: Incorporar materiales como terciopelo, cuero sintético o acrilico
espejo en los exhibidores puede elevar la percepcion de lujo.

3. ILUMINACION

-Luz blanca calida regulada: Implementa luces LED direccionales calidas (3000K — 3500K),
enfocadas en cada pieza clave. Esto no solo resalta el brillo, sino que da sensacién de
exclusividad.

-Evita reflejos: Cambia la ubicacidon o angulo de algunas luces para reducir reflejos en el
vidrio que dificultan la visibilidad desde el exterior.

4. ELEMENTOS DE AMBIENTACION Y STORYTELLING

Incluir elementos emocionales:

-Una pequenfa frase como “Cada joya cuenta una historia” o “Momentos eternos” puede
humanizar la vitrina.

-Fotografias sutiles (en blanco y negro) de momentos importantes (una pedida de mano,
nacimiento, etc.) pueden acompanar los productos y conectar emocionalmente.

Tematizacion por temporada:




-Cambia las vitrinas cada 1-2 meses con temas (Dia de la Madre, Amor y Amistad,
Navidad, etc.)

-Usa colores de temporada en fondos o pequeios props decorativos elegantes.

5. MERCHANDISING ADICIONAL
-Cddigo QR visible en vitrina con acceso al catalogo online, Instagram o WhatsApp directo.

-Pantalla digital discreta dentro de la tienda mostrando procesos artesanales, historias de
clientes o promociones especiales.

-Tarjetas de historia del producto: Junto a piezas destacadas, puedes incluir una breve
tarjeta explicando su inspiracion o uso ideal (€j. “Ideal para aniversario”).

6. UNIFORMIDAD Y BRANDING
-Unifica los colores de los exhibidores con el branding (verde esmeralda, negro, blanco).
-Coloca el logo grabado o en bajo relieve en alguna seccidon del mueble.

-Usa el eslogan “Tradicion: Eduardo Gomez” como parte del disefio grafico dentro de la
vitrina.

CONCLUSION: El analisis comparativo de las joyerias visitadas evidencia la importancia
de integrar no solo un disefio visual atractivo, sino también una experiencia de marca
coherente, emocional y actualizada con las nuevas tendencias del consumidor.

Marcas como Napoledn Joyas y D’Lujo se destacan por su enfoque en el disefio moderno,
el uso estratégico de la iluminacion, la organizacidon de productos y la incorporacion de
elementos tecnoldgicos (pantallas, letreros luminosos). Sin embargo, ambas presentan
oportunidades de mejora en cuanto a la conexion emocional con el cliente y la inclusion de
experiencias interactivas que generen engagement, especialmente con audiencias jovenes.

Por su parte, La Esmeralda Cali, si bien mantiene una organizacion limpia y transmite una
identidad de tradicién, se percibe como visualmente desactualizada y carente de
elementos innovadores. Esto limita su impacto en un mercado que actualmente valora no
solo el producto, sino la historia, la emocion y la personalizacion detras de cada pieza.

En resumen, el trabajo evidencia que el éxito en el sector joyero no depende Unicamente
del lujo visual, sino de la capacidad de cada marca para:

e Comunicar su esencia de forma coherente,

e Emocionar a través del vitrinismo y el merchandising,



e Y adaptarse a un cliente 2.0, conectado, emocional y digital.

Las joyerias que logren combinar estos elementos seran las que lideren en recordacion,
trafico y conversion de ventas en el contexto actual.

APLICACION DE CONCEPTOS ESTRATEGICOS A LA MARCA AURUM

1. Memoria Priming aplicada a AURUM

En AURUM, se implementa mediante el uso de frases cargadas de significado como “Tu
historia en oro eterno” o “No es solo oro, es un recuerdo”, acompanadas de imagenes
emotivas que evocan vinculos familiares, amorosos o personales.

El objetivo es que, al ver una pieza de la marca, el consumidor active recuerdos
importantes que lo conecten afectivamente con el producto, facilitando asi su intencién de
compra.

2. Memoria 2.0: crear huella emocional digital

AURUM implementa esta estrategia a través de contenido emocional en redes sociales,
como testimonios reales, procesos de disefio personalizados y videos que documentan la
historia detras de cada accesorio.

Ademas, se proyecta una seccidn destacada llamada “Historias AURUM” y la incorporacion
de cddigos QR en los empaques que vinculan al cliente con videos exclusivos de su pieza.

Esto no solo genera recordacién, sino que transforma cada compra en una experiencia
significativa y compartible.

3. Shopper 2.0: el consumidor consciente, digital y emocional
En el caso de AURUM, este perfil se caracteriza por:
e Descubrir la marca en plataformas como Instagram y TikTok.
e Valorar la atencién personalizada por WhatsApp.
e Buscar productos con significado emocional, no solo estético.
e Compartir su experiencia en redes sociales esperando interaccion de la marca.

AURUM responde a estas necesidades con una experiencia integral que incluye disefio
personalizado, empaque premium tipo “unboxing”, contenido colaborativo con clientes y
seguimiento postventa.

Conclusion:

La aplicacion conjunta del priming, la memoria 2.0 y la comprension del shopper 2.0
permite a AURUM construir una marca emocionalmente potente, digitalmente activa y
centrada en el cliente. Estas estrategias no solo aumentan la fidelizacion, sino que



también elevan el valor percibido del producto y fortalecen su posicionamiento en el
mercado.



