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Resumen

La empresa Juana Bonita, creada en el 2011, es una compaiiia dedicada a la
produccion y comercializacion de productos a través del canal de venta directa,
brindando oportunidades de progreso e ingresos extra a mas de 8.000 asesoras en

todo el pais.



Juana Bonita cuenta con un grupo de lideres y gerentes en gran parte de
Colombia, quienes logran el alcance y ganancia esperada de cada uno de los
productos del catalogo. Trecientos veinticinco lideres independientes, treinta y siete
gerentes de zona, cinco gerentes regionales y ciento veintiséis empleados en planta,
hacen que la operacion de Juana Bonita, fluya cada campafia con normalidad,

enfocada siempre a su crecimiento comercial.

En sus 7 afos de operacion nacional, Juana Bonita no ha contado con la
necesidad de implementar un plan de comunicacion digital, enfocado en su publico
externo, las asesoras no tenian un canal de comunicacion directo con la compafia, ni
siquiera existia un espacio en ninguna red social. Los medios digitales no son mas que
herramientas de posicionamiento en el medio y una directa para las lideres, asesoras y
gerentes; teniendo de esta manera la posibilidad de enviar imagenes, “tips” y todo lo
relacionado con la empresa, a sus clientes, abarcando un mayor nimero de personas,
lo cual esta relacionado directamente con el aumento en sus ventas, incrementando asi

las ganancias para la compafiia.

Whatsapp, facebook, pagina web, instagram, son algunas de las estrategias que
se implementaron en la compaifiia, para lograr generar un enfoque mas cercano con la
fuerza de venta. Como primer medida se realiz6 una encuesta tipo diagnéstico, que
mostré como resultado las preferencias en cuanto a redes sociales, por qué medio le
gustaria comunicarse con la compafiia, hasta evidencié el tipo de contenido le gustaria

recibir al publico por medio de canales digitales.

Luego de conocer un diagndéstico previo, del estado y necesidad en los canales

de comunicacion digital en la empresa, se llevd a cabo en segunda medida una



entrevista con la gerente comercial (Nazly Quifibnez Flérez), quien conoce de las
falencias con las que cuenta la compafia, debido a que su principal funcion es
mantener una comunicacion constante con su fuerza de venta y son ellos quienes

facilmente logran identificar los vacios comunicacionales que tiene Juana Bonita.

Partiendo de la primera encuesta, la entrevista y la observacion participante, se
comenz6 a plantear diversas estrategias que daban solucion a las dificultades
identificadas; video de induccién para nuevos empleados, con el cual se busca generar
sentido de pertenencia por la compafiia, la intencion es que los empleados que
trabajan desde otras ciudades sepan que la empresa a la cual pertenecen, es una
sélida y con un personal calificado dispuesto a lo que ellos requieran. Creacion de la
pagina de facebook, para crear una interaccion directa con la fuerza de venta, y con
sus contenidos poder brindarle la herramienta digital que se necesita para una empresa
como la nuestra. Creacion de un canal en youtube para la publicacién de contenidos
audiovisuales tales como un detras de camaras o tutoriales de cémo armar los premios
gue se ganan con la empresa, y asi cumplir con todos los contenidos que en la
encuesta (diagnostico). Whatsapp corporativo también es una de las soluciones a una
problemética identificada en la encuesta, por este medio se enviara el catalogo en
version digital, para facilitar su distribucion entre las asesoras, logrando de esta manera
llegar a una mayor cantidad de clientes e incrementar sus ventas; por medio de
whatsapp también se dara solucion a situaciones concretas, convirtiendo este medio en
una comunicacion directa con la fuerza de venta. este sera operado por el

departamento de servicio al cliente.



Introduccién

Juana bonita es una empresa dedicada a la produccion y distribucion de
productos a través del canal de venta directa, tiene una extensa linea femenina,
masculina; interior y exterior, también cuenta con productos de cuidado personal y
hogar. La compariia cumplié 7 afios funcionando en la ciudad de Medellin, a la fecha el

equipo Juana Bonita esta conformado por 208 personas vinculadas, distribuidas de la



siguiente manera: 126 empleados de la planta en Sabaneta, 5 representantes en 5
regiones del pais (gerente regional) y 77 zonas activas con su respectiva gerente
(gerente de zona). (Juana Bonita, s.f., de

www.juanabonita.com.co/http://juanabonita.com.co/nosotros/)

El éxito de la compafia se centra en el nivel de experiencia en el personal
administrativo y fuerza de venta, también en la capacidad de manejar un balance entre

precio y calidad.

Entre el 2011 al 2016 su crecimiento fue altamente significativo, con altibajos
como lo es normal en empresas de este tipo, logré6 sostenerse y llegar a ser una
empresa reconocida en el medio de la venta por catalogo. (Juana Bonita, s.f., de

www.juanabonita.com.co/http://juanabonita.com.co/nosotros/)

Con procesos sofisticados y tecnologia de punta, hoy Juana Bonita aspira a ser

una de las compafiias mas grandes del pais en la venta directa.

Misién

Somos una empresa dedicada a la comercializacién de productos que generan
alta satisfaccion a nuestros consumidores, trabajamos para impactar positivamente
nuestro entorno: colaboradores, proveedores y accionistas; orientados siempre en
nuestra responsabilidad social y el equilibrio con el medio ambiente (Juana Bonita,

2017)



Visién

Seremos una organizacion destacada y reconocida en el negocio de venta
directa, por el gran compromiso con nuestros consumidores, al ofrecerles productos
que les generen experiencias memorables; y con nuestro impacto positivo en la
basqueda de un mundo mejor, queremos brindar oportunidades de crecimiento a

colaboradores y sociedad en general (Juana Bonita, 2017)

Justificacion

Impacto cientifico y tecnolégico
El uso planeado de la tecnologia es factor de éxito para cualquier empresa,
incluso al momento de lograr el posicionamiento puede ser mucho mas estratégico el

uso de canales digitales que los medios tradicionales. Es asi que el buen uso de las
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tecnologias o las herramientas que traen los nuevos medios digitales es sumamente

valioso para el departamento de mercadeo en la organizacion.

Los medios digitales al ser fortalecidos se convierten en una herramienta para la
fuerza de venta, que en el caso de la compafia Juana Bonita se traduce en
vendedoras mas capacitadas que registran mayor ganancia para la compafia y

abarcan sus canales de distribucion hacia nuevos publicos.

Con el desarrollo de los medios digitales existe la posibilidad de desarrollar una
relacion mas cercana con las asesoras de todas las ciudades, se les puede mostrar la
empresa, sus departamentos y las personas que dia a dia estan desarrollando sus

laboras para el bienestar de las asesoras.

Impacto social y econémico

Sin duda al fortalecer la raiz de un buen proceso de comunicacion digital, se
veran directamente beneficiados (as) todos los vendedores (as) de la empresa, es
decir, esta directamente relacionado el tener un buen manejo de los medios digitales
con la generacion de nuevas interacciones con clientes potenciales, tras iniciar o
fortalecer el vinculo con la empresa, se convertiran en ganancias directas para la

empresa y sus asesores (as).

e Al tener un facil e inmediato acceso a interactuar con su empresa, los asesores
(as) sentiran un proceso de acompafiamiento mas cercano, porque sus dudas e
inquietudes seran resueltas a través de la red social con la que diariamente

interactdan.
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Mediante blogs, consejos, “tips”, que los usuarios de nuestras redes digitales
(sociales y pagina web) podran tener acceso, los asesores tendran una
capacitacion constante acerca de los temas que necesitan para desarrollar su
negocio e incrementar sus ventas.

Mediante videos de sensibilizacion o acercamiento a la empresa, buscamos
fortalecer el sentido de pertenencia entre los miles de asesores con los que
cuenta la empresa en todo el pais. Queremos por medio de un video de
induccion que los nuevos colaboradores que se unan a la familia Juana Bonita
conozcan fisicamente la compafiia para la cual estan laborando, sepan quiénes
son las personas con las que deben interactuar diariamente de manera
telefénica o por cualquier otro medio y tengan una idea de los creativos que
llevan a cabo el proceso que tiene como resultado un catalogo fisico, que puede
generarle ganancias tanto como sea su compromiso con el conocimiento de los
productos. Con esto, no solo generariamos sentido de pertenencia sino un
incentivo directo para sus ventas y por consiguiente aumento de ganancias para
la empresa.

Los empleados de la empresa en su gran mayoria responden a la denominacién
de publicos mixtos, por una leve combinacién que cuentan entre ser clientes y
vendedores de la organizacién. Casi en su totalidad son personas que se
encuentran fuera de Antioquia y son fichas claves para generar un buen clima
laboral teniendo en cuenta que ellos trabajan sin tener oficina, solo cuentan con
la asesoria que reciben de la planta administrativa de Medellin. Por ello, es

necesario generar un nuevo medio mediante que les permita obtener una
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respuesta oportuna o una solucién inmediata a cualquier situacion que limite su
desarrollo dentro de la empresa. Si los asesores de la empresa se sienten
escuchados, se sentiran importantes, mejoraran sus ventas y su clima laboral
seré el mejor.

e Una de las estrategias que enlaza directamente la comunicacién digital, la cual
actualmente se encuentra en proceso de fortalecimiento en la empresa Juana
Bonita, con el incremento y el alcance del catdlogo de cada asesor, tiene que ver
con el desarrollo de un catalogo via whatsapp. Esto podria convertirse en una
herramienta que promete convertirse en indispensable, si la asesora quiere
acceder a un publico mas numeroso, es decir, exactamente toda persona que
esté dentro de su circulo social y cuente con la aplicacion whatsapp, se
transformara en un cliente potencial, asi esta aplicacibn se convertird en

multiplicador de clientes y de las ganancias del asesor.

Objetivos

Objetivo General
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Disefiar un plan de comunicacion digital para la compafiia Juana Bonita enfocada en su

publico externo.

Objetivos Especificos
e Diagnosticar uno a uno el estado de los medios de comunicacion digitales
actualmente implementados en la compariia Juana Bonita.
e Identificar las necesidades de contenidos en publico externo de la compafia,
con relacion a la informacién suministrada en el diagnéstico
e Construir estrategias de comunicacion digital para organizar el sistema de

comunicacion virtual de la compafiia.
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Marco tedrico

Comunicacion digital

Poco a poco hablar de la influencia crucial y determinante de las Tecnologias de
Informacién y Comunicacion (TIC) en la Comunicacion Social se hace un tanto
irrelevante. No hay que explicarlo porque lo vivimos dia a dia. Quien quiere comunicar
tiene que apelar a la tecnologia. Quien comunica con tecnologia, se ve obligado a
recurrir a técnicas periodisticas y publicitarias para poder alcanzar efectivamente a sus

audiencias (Nufiez, 2005).

Sin lugar a duda, dia a dia vivimos exactamente eso, la manera de comunicar
mas comun es por medio de la tecnologia, es una herramienta para la masificacién de
cualquier informacion, hoy en dia llegar con una informacion cualquiera a las masas sin

ayuda de la tecnologia se torna mucho mas complicado.

La tecnologia usada de una manera adecuada facilita el trabajo de un periodista,
por medio de la comunicacién digital su tarea se torna mas facil, pero cuando la
tecnologia no tiene un buen uso en el desarrollo del periodismo, se convierte en una
herramienta contraproducente, es decir, cualquiera desde su dispositivo movil puede
producir informaciéon, cada momento el espectador esta recibiendo todo tipo de

noticias, datos, comunicaciones, pero desconoce su certeza.

¢, Qué pasa, pues, con el abogado, el estudiante o la secretaria que deben
comunicar a audiencias pequefas o grandes? Si técnicamente pueden, los usuarios no
se abstendran de enviar “cadenas”, pesadas presentaciones, boletines informales con

hipervinculos y redireccionar todo tipo de archivo con virus o sin ellos. Cada cibernauta
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es un periodista actual o potencial y mucha gente lo ejerce, sin mayor formalidad v,
mucho menos criterios y metodologia. Por tanto ¢ por qué no hacerlo mejor? (Nufiez,

2005)

Con el uso de la tecnologia han emergido nuevas profesiones, con la facilidad de
publicar cualquier tipo de informacion, se ha convertido en necesidad personas que
estudien el uso, los efectos y beneficios de la comunicacion digital; profesionales en el
uso de las herramientas digitales, enfocadas en buscar como usar mejor ese tipo de

herramientas.

De alli la “comunicacion digital”, derivada de la comunicacién social, pero dirigida
a toda persona inteligente que produce y distribuye mensajes como apoyo a su
actividad economica, cultural o individual. Desde nuestras venerables madres que
envian recomendaciones y PowerPoints sobre el yoga tantrico, hasta el comerciante
gue ofrece una lista de precios. Incluye al activista que quiere apoyar la organizacion
social y al periodista mismo que no encuentra coOmo segmentar una lista de correos

(Nufiez, 2005).

Para un comunicador social los principios periodisticos seran muy basicos; para
un experto en tecnologia, quizé los respectivos también. Pero para alguien que no es ni
periodista ni tecnodlogo, o es uno de ambos y no comprende al otro, este libro puede ser
un punto de partida hacia la comunicacion digital, hacia la fusion de ambos mundos.

(Nufiez, 2005).

Para realizar publicaciones periodisticas profesionales es necesario ser

periodista 0 contar con conocimientos afines; por otro lado, para conocer todo acerca



16

de la masificacion de la informacion por medio de conocimientos digitales se debe tener
conocimientos acerca de la tecnologia como tal. Las personas que solo publican por
publicar informacién que no es corroborada con anterioridad se estan saltando esos
pasos, ser conocedor del tema tratado y estudiar como se llega a la masificacion de

esa informacién por medio de la tecnologia.

Esquema digital de la comunicacion

La comunicacién social se presenta en dos esquemas basicos: el interpersonal y
el masivo. El primero tiene como escenario una sesion donde dos o mas interlocutores
interactuan verbal o no verbalmente. Una conversacion telefénica es un excelente

ejemplo; existen todos los elementos del esquema comunicacional:

* Un emisor (usted)

* Un receptor (su interlocutor)

» Un medio (la bocina, las teclas, el auricular)

* Un canal (la red telefénica)

* Un mensaje (los contenidos en la voz de cada hablante)

» Una intencién (lo que quiere lograr quien elabora y distribuye el mensaje)

* Un efecto (la reaccion que produce el mensaje en el receptor)

» Retroalimentacion o “feedback” (el intercambio de mensajes y de efectos entre los

interlocutores).

La comunicacion interpersonal es simétrica, generalmente uno a uno, fluye en

dos o mas direcciones (Nufiez, 2005).
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Lo anterior es el esquema utilizado para la comunicacién digital, el cual cuenta
con algunas diferencias con relacion al esquema de comunicacion tradicional: el medio,
el canal, el “feedback”; pero, el emisor, el receptor, la intencién y el efecto sigue siendo
el mismo, sea por cualquiera de los esquemas de comunicacion que se esté utilizando.
Entonces, el cambio es la manera de como se hace llegar la informacién si es con
ayuda de medios tecnolégicos, ellos reemplazan en gran medida los medios o canales

tradicionales, por su agilidad, facilidad, economia y practicidad.

Esquema tradicional de la comunicacion masiva

Desde los inicios de la llamada “cultura de masas”, los medios de comunicacion
han tenido comportamientos tipicos. Su constitucién, su modo de produccién, las
relaciones con sus audiencias... marcan un patron muy preciso. En el grafico, se
observa el comportamiento de los medios impresos y radioeléctricos tradicionales.
Cada componente del esquema comunicacional se relaciona con una de las célebres

“preguntas” de Lasswell (Nufiez, 2005).

Antes, cuando lo mas usado por las masas eran los medios de comunicacion
tradicionales se basaba en un proceso mas largo, es decir para que un receptor se
convirtiera en emisor tenia que pasar por la escuela del periodismo generalmente, para
llegar a ser un emisor de un mensaje masivo, ahora la situacion es distinta, ahora
desde cualquier dispositivo mévil o computador con acceso a internet, una persona

cualquiera puede convertirse en masificador de informacion.

Social media
El marco principal del marketing digital es la web. Se intenta definir la evolucion

de la web con etiquetas como web 1.0, web social 2.0, web social 2.1 o web 3.0, con el
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deseo de abordar sus continuos avances, incorporando nuevas herramientas y

tendencias (Social media marketing, redes sociales y metaversos).

Existen multitud de programas que demuestran asi un principio dominante de la
web 2.0: el servicio mejora automaticamente cuanta mas gente lo use. P2P (peer to
peer, redes y aplicaciones de intercambio de archivos), MySpace, YouTube o
Facebook. La tecnologia social aportada por los blogs o los wikis, la web de lecto-
escritura, ha sido sustancial para el desarrollo de la web 2.0. Asi, Yahoo nacié como un
catalogo o directorio de enlaces, un agregado del mejor trabajo de millares, después
millones de usuarios de la web. A pesar de que Yahoo ha avanzado hacia el negocio
de crear muchos tipos de contenido, su papel como portal del trabajo colectivo de los
usuarios de la red sigue siendo la base del valor de Yahoo (Social media marketing,

redes sociales y metaversos).

El término social media segun el documento es uno con falta de claridad o sin
una definicion precisa; la nueva era tecnolégica hace parte del desarrollo de la
sociedad, ahora la comunicacién esta enfocada en medios totalmente digitales,
plataformas que estan dirigidas a todo tipo de publico, con intenciones de crear una

sociedad en la internet con acceso masivo.

Las sociedades estan en constate crecimiento y su forma de comunicarse
también, el termino social media se define como la sociedad comunicada por medio de
medios tocoldgicos, redes sociales, sistemas de mensajeria instantanea, etc.; existen
una gran cantidad de servicios (Facebook, YouTube, instagram) que resumen el

avance de la web 2.0, de esta manera cualquier usuario tiene el mundo a un solo clic.
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El concepto web 2.0, enunciado por O'Reilly recoge en un eslogan las teorias
estudiadas por los economistas a partir de las propias tendencias de la web: el fin de la
vieja division productor/consumidor y la reconceptualizacion de la empresa que eso
significaba. La web 2.0 representa la separacion entre produccion y distribucion de la
informacion. La participacion de todo el mundo en internet es parte del aspecto social.
La produccién se atomiza y pasa a los usuarios. Aunque, segun De Ugarte, la cuestion
central de filtro de la informacion sigue abierta. El concepto web 2.0 articula una
respuesta a la pregunta ¢quién hace los contenidos?, y en ese sentido la web 2.0
representa una alternativa al proyecto de web corporativizada y basada en portales de
la época del boom de las puntocom. Es la red de los servicios donde el usuario posee
en apariencia el control: Meneame.com, technorati.com, Del.icio.us, dejaboo.net,

Flickr.com o YouTube.com (Social media marketing, redes sociales y metaversos).

En el documento Social media marketing, redes sociales y metaversos explica
que el web 2.0 es “una transicion de las aplicaciones tradicionales hacia las
aplicaciones enfocadas en el usuario final”, ademas agrega “el poder de la web para
explotar la inteligencia colectiva, la interactividad con los usuarios el You que actlia
como co-desarrollador.” es decir, las primeras aplicaciones (web 1.0) contaban con un
enfoque mas general mientras que las aplicaciones que hoy en dia se estan manejando
(web 2.0) tienen un enfoque mas dirigido, es la evolucion con base en las necesidades
del usuario final; ademas explica la importancia de la web 2.0 al momento de generar

nuevas interacciones entre los usuarios.
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De laweb 2.0 alaweb 3d de metaversos

La principal caracteristica de los sitios Web 2.0 es su deseo de crear comunidad.
Para que un sitio sea Web 2.0 ha de permitir que bloques de datos o aplicaciones web
alojados en su dominio se puedan convertir en elementos independientes y ser
compartidos, agregados y/o mezclados para concebir nuevos servicios. Las tecnologias
empleadas estdn basadas principalmente en AJAX, que permite una cierta
estandarizacion de las aplicaciones. La migracién técnica de una web 1.0 a la 2.0
persigue la sencillez de las aplicaciones y ha de establecerse en diversos pasos
empezando por la evaluacién de un mayor confort (accesibilidad) y la logica de la
navegacion en funcién de la oferta especifica del sitio. La estructura de las paginas ha
de poseer una buena organizacion. Se ha de otorgar una direccién fija, o URL, a cada
recurso publicado, o URL y elegir un entorno de desarrollo mas conveniente mediante
un framework total o arquitectura de software, o recomponer la base de biblioteca
Javascript web 2.0. Igualmente se han de definir los contenidos que se desea
compartir, facilitando la interfaz de aplicacion de Programaciones (API) y apostar por
las Creative Commons (CC) o Color luris. Al calor de esta base técnica se han
desarrollado miles de herramientas. Los tipo blog (weblog, videoblog, moblog), redes
sociales (networking), feeds, agregadores de fuentes RSS, un formato para la
sindicacion de contenidos de paginas web, o Atom que informan en tiempo real de las
actualizaciones, usados cada vez mas en el marketing en la busqueda del contacto con
el usuario y su fidelizacion como cliente, desplazando al mailing tradicional. Igualmente

han surgido Widgets, gadgets que complementan una interfaz, como hordscopos,
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previsiones meteoroldgicas, diccionarios o conversores de moneda (Social media

marketing, redes sociales y metaversos).

Con el fin de buscar una mayor accesibilidad, rapida y facil, la web 2.0 busca
simplificar mas sus herramientas para que se conviertan en aplicaciones de practico
manejo, agrega un mayor confort y comodidad para los usuarios, con el fin especifico
de generar una masificacion de sus usuarios, ademas de generar mayor interaccion

entre ellos.

Mercadeo

El concepto de mercadeo hace hincapié en la importancia que tiene el cliente, e
insiste que las actividades de mercadeo empiezan y terminan ron él (Pride y Ferrell,
1986). La gestion de mercadeo tiene como principio guia la identificacion y satisfaccion
de las necesidades de los consumidores en mercados actuales y potenciales,
facilitando y estimulando el intercambio dentro de un grupo de fuerzas internas y
externas a la empresa, que definen: tendencia y comportamiento en cuanto a la mezcla
de mercadeo y su orientacion al mercado meta (como se cité en Ferrer & Vazquez,

1997).

El mercadeo se enfoca basicamente en el cliente final tanto como en todo el
proceso para llegar a él, todo mercadeo inicia pensado en el cliente potencial y termina
de esta manera pensado en el mismo cliente; se divide en varios aspectos (pasos), se
identifican en primera instancia las falencias o necesidades del “target”, posterior con la
busqueda de suplir esa necesidad anteriormente identificada; luego se busca fortalecer

el intercambio entre los publicos, tanto internos como externos.
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Segun Ferrer, de acuerdo a al mercadeo, una empresa debe estar enfocada en
satisfacer siempre las necesidades de publico externo, por medio de una cantidad
minima de actividades coordinadas, que ayuden de forma simultdnea al alcance de las

metas de la compafiia.

El mercadeo en la empresa tiene como principio identificar en todo momento las
necesidades de los consumidores y preparar a la empresa para satisfacerlas en los
mercados que atienda, asi como también responder a las tendencias de sus mercados
reales y potenciales. Para ello la Empresa debe realizar investigaciones de mercado, a
fin de identificarlos y definir estrategias de crecimiento y cobertura en funcion del
analisis de las oportunidades y amenazas presentes y de las fortalezas y debilidades
competitivas. La Funcion Mercadeo se compone de tres requisitos l6gicos: examinar
las necesidades y deseos de la gente como base para decidir lo que debe hacer la
empresa (0 Economia), elegir la forma de satisfacer las necesidades del consumidor,
sefialada como objetivo de la organizacion y alcanzar los objetivos de desempefio de la

firma, atendiendo satisfactoriamente las necesidades (Woodruff y Cravens, 1991).

Para realizar un buen proceso de identificacion y satisfaccion de necesidades al
publico, se debe identificar cuél es ese publico que se quiere cautivar, es necesario
realizar un previo estudio de mercadeo, que nos lleve a identificar cual es nuestro
publico objetivo y saber cémo llegar a él, si este paso es obviado se corre un riesgo
importante, es decir, se puede lograr una excelente campafia de mercadeo, se pueden
identificar o suplir necesidades, pero si no se sabe a que publico se enfoca, puede no

llegar a tener el resultado esperado.
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Existe relacién directa entre la Funcion mercadeo y las funciones de ventas,
investigacion y desarrollo, planificacion de la produccion, control de calidad, finanzas,

suministros e higiene y seguridad industrial (Ferrer & Vazquez, 1997).

La Funcion Ventas, los estudios de mercadeo donde deben resumirse eler lentos
tales como, caracteristicas del producto requerido por los clientes, demanda real y
potencial, caracteristicas de la competencia, informacion sobre comercializarion y

precios, entre otros (Ferrer & Vazquez, 1997).

La Funcidn Investigacion y Desarrollo, la ficha técnica del producto, ademas de
cambios de disefio a través de analisis de valor y la concepcion de nuevos productos

(Ferrer & Vazquez, 1997).

La Funcion Planificacién de la Produccion, la cantidad demandada del producto,

los escenarios de mercado, entre otros (Ferrer & Vazquez, 1997).

La Funcion Control de Calidad, todo lo concerniente a normas, regulaciones y
leyes que son Utiles para el disefio del sistema de aseguramiento de la calidad; ademas
de informacién continua sobre la calidad percibida por los clientes y el uso que se hace

del producto (Ferrer & Vazquez, 1997).

La Funcién Finanzas, informaciéon sobre precios, planes de publicidad y
concepcion de nuevos productos que le permitiran disefiar y10 actualizar su plan de

inversion. (Ferrer & Vazquez, 1997).

La Funcidbn Suministros, las condiciones de acarreo, transporte, formas c e

almacenamiento, caracteristicas de los canales de distribucién e informacion, sobre
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materias primas e insumos; su calidad, su disponibilidad y uso (Ferrer & Vazquez,

1997).

La Funcion Higiene y Seguridad Industrial, informacion sobre normas vy
regulaciones nacionales e internacionales, condiciones y requerimientos del producto y

concepcion del producto (Ferrer & Vazquez, 1997).

Venta directa

Venta directa es un canal de distribucion y comercializacion de productos y
servicios directamente a los consumidores. De dicha definicion podemos deducir lo
siguiente: 1. Se trata de un proceso de compraventa cara a cara: generalmente en los
hogares del cliente, en el domicilio del vendedor o distribuidor, pero también en otros
lugares tales como: el centro de trabajo del cliente, una cafeteria, locales cedidos para
la ocasion, hoteles, salones, y cualesquiera otros, excluidos siempre los locales
minoristas permanentes. 2. Este proceso suele realizarse normalmente utilizando la
explicacion o demostraciéon* de un vendedor independiente. Los vendedores se
conocen comunmente, en funcion de la empresa, como vendedores directos,
distribuidores, representantes, dealers, asesoras de belleza, counselors... (Ongallo,

2007)

En un canal de distribucidon normal existen los siguientes actores: el productor, el
comercializador, el distribuidor y el cliente final; en la venta directa los actores son los
mismos, pero quien distribuye el producto o servicio son personas normales y
corrientes, mientras que en la distribucion tradicional este factor es cubierto por locales,
tiendas o distribuidoras que lo que hacen es aumentar el precio final de un producto o

servicio, por el otro lado en venta directa, las personas que distribuyen estan sacando
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una ganancia de esa distribucion y el producto o servicio llega con un precio mas

accesible al cliente final.

La definicion de la Asociacion Espafiola Para la Asociacion de Empresas de
Venta Directa, ofrece algunos aspectos basicos para conocer mejor este singular y
extendido modo de venta. Se entiende por venta directa la comercializacion fuera de
un establecimiento mercantil de bienes y servicios directamente al consumidor,
mediante la demostracion personalizada por parte de un representante de la empresa
vendedora, lo que la distingue de las denominadas ventas a distancia, en las que no
existe un contacto personal entre la empresa vendedora y el comprador. (Ongallo,

2007)

Como su nombre lo indica este tipo de venta ofrece una relacion directa del
cliente con la empresa que produce u ofrece el producto o servicio respectivamente,
ofrecido generalmente por medio de un catdlogo (como es el caso de Juana Bonita),
donde se ven cada uno de los productos y el cliente final escoge que le parece de su
agrado, sin tener contacto directo con la empresa sino con la persona que le esta
ofreciendo los elementos, una alternativa Util para las personas que quieren comprar

sin salir de casa.

Conceptos como motivacion, venta, comision, auspicio, catalogo, prospeccion,
son términos de la venta directa, pero NO son venta directa stricto sensu. Todo lo
anterior es parte de la venta directa, pero ésta en su conjunto es algo méas. (Ongallo,

2007)
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Venta realizada fuera de un establecimiento mercantil.

La accion de venta se produce en otras «realidades», en otros ambitos no
mercantiles. No se requiere de un local, de una tienda, de una sucursal, para poder
vender un producto a nuestros clientes. Esta caracteristica es citada por varios

expertos en venta directa. (Ongallo, 2007)

Venta de bienes y servicios.

La venta no consta solo de bienes materiales, sino también de bienes o servicios
de naturaleza inmaterial o intangible. Todo bien o servicio es susceptible de ser
comercializado mediante la venta personal: desde vehiculos de motor hasta

electrodomeésticos, desde productos de uso diario hasta ropa infantil (Ongallo, 2007).

Demostracion personalizada.

La demostracion personalizada es una ventaja extraordinaria respecto a la venta
ordinaria. Una reunion de ventas que se precie debera incluir, como veremos, una parte
de «muestra». La profusién de ejemplos, dipsticks, muestrarios, viales de fragancia,
probadores, productos de muestra... requiere por parte de la empresa la formaciéon de
sus vendedores, asi como un surtido adecuado de muestras, obsequios y material

promocional (Ongallo, 2007).

Es una manera diferente de realizar una compra o comercializar un producto, la
gue mas se destaca es la demostracion personalizada, el comprador tiene la opcion de
tocar, conocer y observar la demostracion de su funcionamiento y de esta manera
asegura su éxito con su publico objetivo. La venta fuera del establecimiento mercantil
es el tipo de venta directa donde se encuentra ubicada la empresa Juana Bonita,

cuenta con mas de ocho mil (8000) asesoras(es) activas en todo el pais, a ellos(as) les
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llega un catdlogo con prendas y productos enfocados especialmente para su publico
final, precios accesibles, abarcando de esta manera un publico mas amplio, Juana
Bonita ofrece productos de vestir o de hogar en un catalogo de ciento veinte paginas, y
su distribucion es de manera directa, de la empresa sale directamente al asesor(a)
disminuyendo el costo de distribucion y de esta manera incentivando la disminucién del

producto final.
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Metodologia

En este trabajo se usé la metodologia mixta, la cual permite contar con
diferentes enfoques dentro de una misma investigacion, se aplicaron dos encuestas,
una previa a las estrategia, como herramienta de diagnéstico de la situacion en cuanto
a comunicacion digital dentro de la empresa Juana Bonita, y otra realizada luego de la
puesta en marcha de las estrategias, para evaluar su alcance y sus resultados; otra de
la metodologia de recoleccion de informacién usada en este trabajo fue la entrevista
(Cualitativa), la cual ayudd a conocer mas a fondo la prespectiva y las necesidades
digitales con las que contaba el campo, falencias y fortalezas con relacion a un tema

especifico.

Entrevista
Sujeto
Se eligi6 a la gerente nacional de ventas (gerente comercial), encargada del
area de las ventas de la compaifiia, crea y administrar toda su fuerza de venta, es ella
guien conoce de primera mano las fortalezas y necesidades de todas las asesoras,
lideres, gerentes de zona y regionales. Su experiencia laboral se ha venido

fortaleciendo luego més de 15 afios en el mundo de venta directa (catalogo).

Entrevistador: Santiago Ospina Arias — Practicante
Entrevistada: Nazly Quifidbnez Flérez — Gerente comercial de la compafia Juana Bonita
1. Con un plan de comunicacion digital, ¢ Qué publico le gustaria cautivar?

R/ El publico objetivo que me gustaria captar en el mayor porcentaje posible es, las
amas de casa que trabajan, que ademas de ser ama de casa que también trabajan, no

es esa mujer que estd en la casa y no hace nada, sin0o que es esa mujer que
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adicionalmente a ser ama de casa, es mama, esposa, hija, hasta tia, ademas tiene la
inquietud de obtener ingresos, de pronto no solamente formales a través de un contrato
de trabajo sino que es inquieta por la parte informal, por las ventas, por el negocio, por
la necesidad de obtener ingresos adicionales para aportar a su hogar. Ese es mi
publico objetivo.

2. Digitalmente hablando, ¢cuéles con los medios que quiere usar o fortalecer para
lograr una comunicacion efectiva?

R/ Teniendo en cuenta Santiago, de que, nuestra asesora, nuestra mujer Juana
Bonita, no es una mujer altamente tecnificada, sino que es una mujer estrato medio,
ama de casa, que todavia explora con mucho temor esto de las redes, yo creo que
deberiamos empezar por los whatsapp, porque es de las redes sociales la mas
popular, puesto que, gratuitamente la obtienen a través de sus teléfonos, ademas del
whatsapp que seria la principal, me gustaria también que en segunda medida
tocaramos el facebook y el instagram, pienso que son las redes mas populares en ese
mismo orden, y a las que ellas podrian tener acceso, ya nisiquiera el correo electronico,
ellas no tienen correo electrénico, y unas redes de pronto mas especializadas no,
porque ellas son amas de casa que de pronto la nieta, la hija, la sobrina, la ahijada le
ayuda, le ensefa a entrar en esta parte.

3. ¢ Cual es la imagen de Juana Bonita que quiere proyectar al campo?

R/ Me gusta que Juana Bonita se venda como la marca ideal para la mujer ama de

casa, que le gusta y sabe de moda, pero que no necesita necesariamente ir a un

centro comercial con un millén de pesos en el bolsillo, para vestir a la moda y estar bien
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presentada, pero si que sea como, dentro de los parametros de una mujer
conservadora, ama de casa, mama, hija, pero con la tendencia de la moda muy clara.
4. ¢ Considera que la gente en el campo tiene sentido de pertenencia por la empresa?

R/ Desafortunadamente todavia no, estamos en ese proceso de tirar la red, de
abarcar cada dia mas personas que conozcan la marca, todavia no nos conocen,
todavia no nos distinguen, todavia no nos identifican como opcion de compra para
ellos, y felizmente encontramos que el que nos conoce nos toma ese carifio y esa
fidelidad, pero nos hace falta todavia mucho, mucho, todavia por cubril territorialmente
para posicionar nuestra marca como debe ser.

5. ¢Quiza porgue la gente no tiene este sentido de pertenencia, de pronto no conocen
la empresa, de pronto no saben que es una empresa seria 0 no conocen las
instalaciones?

R/ si, ademas de que nosotros somos una marca que todavia no estamos en el
proceso de hacer presencia en medios masivos, nosotros todo lo que hacemos es voz
a voz y puerta a puerta, y esa forma de comunicarnos es mas lenta, los medios de
comunicacién masivos, como las vallas, el volanteo, el perifoneo, las cufas radiales,
los comerciales de television, todavia nosotros no estamos en ese nivel y es mucho
mas lento pues el conocimiento, ¢en qué nos basamos?, en el voz a voz, en la fidelidad
y en el agrado en el que nos conoce, para que nos siga ayudando, tampoco tenemos el
grupo de lideres que apenas estamos conformando y las lideres nos ayudan a
masificar nuestro producto en cada una de las poblaciones.

6. ¢COmo cree que podemos incentivar ese sentido de pertenencia en nuestras

asesoras?
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R/ Yo pienso que debemos empezar desde nuestra fuerza de venta primaria, que es
la gerente de zona que conozca bien la empresa, que todas conozcan el proceso,
coémo producimos, como disefiamos primero que todo, toda esa mistica con la que en
mercadeo escogen la moda, la tendencia, el color, la tela, luego la fabricacién, luego la
fotos, el montaje de un catdlogo, nada de eso lo conocen, o sea ellos no son
susceptibles al cuidado que Juana Bonita le pone a cada prenda, a cada foto, para
llevar un muy buen producto final, en la medida en que la fuerza de venta conozca
nuestros procesos, conozca la marca, se va a sentir mucho mejor apoyada y nos va a
ayudar a que ese voz a voz sea mucho mas agil y lleguemos a muchas mas personas.

Encuestas

Encuesta 1 (diagnéstico)

Sujeto
La encuesta formulada fue diligenciada por el 77% de las gerentes de la comafiia:
respondieron 3 de 5 gerentes regionales y 43 de 77 gerentes de zona.
1. ¢ Qué cargo desempefia?
___Gerente regional
___Gerente de zona
2. ¢ Frecuentaba antes de enero del 2017 alguna red social de Juana bonita?
__Si

__No
3. ¢ Por qué medio le gustaria comunicarse con Juana Bonita?
___Por medio de un mensaje a la pagina de Facebook de Juana Bonita

___Por medio de un mensaje en la pagina web de la empresa



___Por medio de un teléfono fijo

___Por medio de un correo electrénico
___Por una llamada al celular de la empresa
___Por medio de un mensaje de instagram
___Por medio del whatsapp de la empresa
4. ¢ Qué usa mas?

___Facebook

___Instagram

___Correo electronico

__YouTube

___No uso redes sociales

5. ¢ Con qué frecuencia ingresa a instagram?
___Unavezal dia

___Cada hora

___Todo el tiempo

___Solo dos veces al dia

___Nunca

6. ¢, Con qué frecuencia ingresa a facebook?
___Unavezal dia

___Cada hora

___Todo el tiempo

___Solo dos veces al dia

__Nunca

32
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7. ¢Qué tipo de informacién le gustaria recibir por medio de facebook (puede
seleccional varias opciones)

___Frases e imadgenes motivadoras

___Informacién de como comprar nuestros productos

___Imégenes de nuestros productos

___Tips o consejos de belleza

___Noticias de entretenimiento

___Testimonios asesoras

Resultado encuesta 1 (diagndstico)

llustracion 1

¢Qué cargo desempefia?

45 respuestas

@ Gerente de Zona
@ Gerente Regional

Como se observa en la grafica, el 93.3% de las personas encuestadas con
gerentes de zona, es decir, si la muestra total es de 45 personas, 43 fueron gerentes

de zona (77% del total de las GZ) y 3 gerentes regionales (60% de total de las GR).
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llustracion 2

iFrecuentaba antes de enero del 2017 alguna red social
de Juana Bonita?

45 respuestas

® s
® No

Antes de que las estrategias de desarrollo de redes sociales, existian algunas
cuentas manejadas por personal independiente, bajo el hombre de la compafia, no
contaban con contenido apropiado y estaban practicamente abandonadas, pero el
24.4% de las personas encuestadas visitaban estas redes sociales que no eran

manejadas por la compafia y casi el 76% no tenia conocimiento de su existencia.

llustracion 3

¢Qué usa mas?

45 respuestas

@ Facebook
@ Instagram
Correo electronico
@ YouTube
@ No uso redes sociales

A la pregunta ¢Qué usa mas?, mas de la mitad de las personas encuestadas

respondieron que su red social favorita es facebook, la compafiia antes de enero de
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2017 no contaba con presencia en esta red, la cantidad de personas que prefieren
correo electronico no deja de ser importante (31.1%), teniendo en cuenta es el Unico

medio de comunicacion digital que existia con las gerentes para enero del 2017.

lustracion 4

¢Con qué frecuencia ingresa a Facebook?

45 respuestas

@ Unavez al dia
@ Cada hora
Todo el tiempo
@ Solo dos veces al dia
@ MNunca
@ esta activo siempre
® 1 vez al mes
@ permanentemente abierto
@ cada 2 o 3 dias bien tarde...
@ cuando tengo tiempo

i

En la grafica anterior (Gréfica 3) se logré evidenciar que el 55.6% de las
personas encuestadas usan mas facebook frente a cualquier otro medio de
comunicacion digital; en esta gréfica (grafica 4) se puede observar que mas de la mitad
de las personas que usan facebook, lo hacen mas solo una vez al dia, mientras que el
15.6% usan esta plataforma en dos ocasiones en el dia. Pero apenas el 6.7% de la

muestra usa facebook todo el tiempo que le sea posible.

Lo anterior indica que en la mayoria de los casos solo se cuenta con una

oportunidad para llegarle a ese usuario con una publicacion.
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llustracion 5

¢Con qué frecuencia ingresa a Instagram?

42 respuestas

@ Una vez al dia
@ Cada hora

Todo el iempo
@ Soclo dos veces al dia
@ Nunca
@ De vez en cuando
@ no tengo
@ En la noche siempre
@ uno que otro dia

@ pocas veces por falia de
tiempo

En la grafica 3 se hizo evidente que cerca del 9% de las gerentes encuestadas
usan Instagram, con mayor frecuencia que cualquier otro medio de comunicacion
digital. En la grafica 5 se ratifica esta tendencia, cerca del 48% nunca ha usado
instagram, eso demuestra que el “target” identificado en la empresa Juana Bonita es un
publico mayor a 40 afios, instagram es una red social relativamente nueva y novedosa,
facebook en cambio es una de corte mas “tradicional”, por este motivo el enfoque en

comunicacioén digital debe ser dirigido a facebook.

llustracion 6

¢Por qué medio le gustaria comunicarse con Juana
Bonita?

45 respuestas

@ Por medio de un mensaje a
la pagina de "Facebook" d...

@ Por medic de un mensaje en
la pagina web de la empresa

Por medio de un teléfono fijo

@ Por medic de un correc
electrénico

@ por una llamada al celular.
@ Por medio de un mensaje...
@ Por medic del Whatsapp d...
@ varios elefono fijo, correo...
@ whatsapp por video llamadas
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El 37.8% de las personas encuestadas a la pregunta “;por qué medio le gustaria
comunicarse con Juana Bonita?” respondieron que la plataforma whatsapp es la mejor
y mas comoda alternativa para realizar una comunicacion directa con la compafiia,
para enero del 2017 esta posibilidad no existia; mientras que el 24.4% prefieren la
forma tradicional, una llamada al celular corporativo de la empresa, es la manera como
se ha llevado la comunicacion con la fuerza de venta durante el tiempo que ha
funcionado Juana Bonita. Mas del 11% de las gerentes que respondieron nuestra
encuesta, prefieren el mensaje directo por facebook, como mejor alternativa de

comunicacion efectiva con la empresa en Medellin.

llustracion 7
40
35
30
25
20
15
10
5 -
0 T T T T T T —
Frases e Informacion de  Imagenesde Tips o consejos  Noticiasde Videos detrdas de Testimonios
imagenes cémo comprar nuestros de belleza  entretenimiento camaras asesoras
motivadoras nuestros productos
productos

Con relacion a los contenidos que le gustaria recibir al publico directo de las
mismas (fuerza de venta), teniendo en cuenta que la persona podian seleccionar varias
opciones; 35 personas prefieren recibir imagenes de nuestros productos, 31 prefieren
informacion de como comprar nuestros productos, mientras que 27 y 20 personas
prefieren frases e imagenes motivadoras y videos detras de camaras respectivamente.

A 15 personas les gustaria recibir tips o consejos de belleza.
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Encuesta 2 (estrategia)
Sujeto
La encuesta formulada fue diligenciada por el 77% de las gerentes de la
compafiia: respondieron 3 de 5 gerentes regionales y 43 de 77 gerentes de zona. Total

45 personas.

1. ¢ Ha visitado la pagina en “Facebook” Juana Bonita Colombia?
Si

No

2. En caso de que conozca nuestras redes sociales (Instagram, facebook o YouTube)

¢Le han gustado los contenidos que alli se publican?

___Son interesantes, me han ayudado mucho

___La mayoria me ha gustado

___No me gustan

3. ¢ Sabia que puede compartir el catalogo de cada campafia por whatsapp a todos sus

contactos?

Si

No

___Si, pero no sé como
4. ¢ Considera que las redes sociales o la pagina web le han ayudado a vender mas?

Si
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Resultado encuesta 2 (estrategia)
llustracion 8

¢Ha visitado |la pagina en "Facebook" de Juana Bonita
Colombia?

45 respuestas

® s
@ Mo

Esta es una de las preguntas que hacen parte de la encuesta realizada posterior
a la implementacién de las estrategias del plan de comunicacion digital en Juana
Bonita, luego de la creacién de la pagina en facebook, mas del 93% de las personas
encuestadas respondieron que han ingresado a la pagina oficial en esta red social.
Demuestra una recepcion favorable ante la implementacion y el uso de esta plataforma,
este alto porcentaje habla del buen trabajo que se ha logrado al momento de compartir

esta pagina con la fuerza de venta y facilitar que la conozcan y puedan acceder a ella.
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llustracion 9

En caso de que conozca nuestras redes sociales
(Instagram, Facebook o Youtube) ;Le ha gustado los
contenidos que alli se publican?

43 respuestas

@ Son interesantes, me han
ayudado mucho

@ La mayoria me ha gustado
Mo me gustan

En la encuesta 1, grafica 7; se obtuvo como resultado las preferencias en
cuando contenidos para las redes sociales de la empresa(lnstagram, Facebook y
YouTube), bajo los anteriores lineamientos fue como se construyé una guia de
publicaciones que incluian cada una de las preferencias de nuestro publico objetivo, el
60.5% expresan que los contenidos que se publican en estas plataformas “son
interesantes, me han gustado mucho”; el 34.9%seleccionaron la opcion “la mayoria me
han gustado”; mientras que tan solo el 4.7% manifiestan inconformidad con los

contenidos.
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llustracion 10

¢Sabia que puede compartir el catalogo de cada
campafia por whatsapp a todos sus contactos?

45 respuestas

® s
@ Mo
si pero no se como
@ pero no se como compartido

Como lo muestra la grafica 10, casi el 85% de las gerentes encuestadas
expresaron saber que se puede compartir practica y rapidamente el catalogo en su
version digital con todos sus contactos, es una estrategia reciente (marzo 2017), lograr
que casi la totalidad de la fuerza de venta, tenga conocimiento de esta nueva
herramienta, habla de una positiva gestion del area encargada de masificar este tipo de
informacién (comercial). Mientras que solo el 11.1% de las gerentes encuestadas no

tenian conocimiento de este nuevo beneficio.
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llustracion 11

¢Considera que las redes sociales o la pagina web le han
ayudado a vender mas?

45 respuestas

@ s
@ No

Esta dltima pregunta es fundamental al momento de evaluar el avance, con
relacion a la intencion principal de crear las redes sociales, incrementar ventas en
beneficio de las asesoras y toda la fuerza de venta, también al generar un incremento
en las ganancias de la empresa, los directamente beneficiados. El 84.4% de las
gerentes encuestadas consideran gque todo este plan de posicionamiento digital les ha

ayudado a incrementar sus ventas.



Plan de comunicacion digital para la empresa Juana Bonita

Objetivo General

Disefiar un proyecto de comunicacion digital para la compafiia Juana Bonita enfocada

en su publico externo.

Objetivos Especificos

Objetivo 1

e Diagnosticar uno a uno el estado de los medios de comunicacion digitales

actualmente implementados en la compafiia Juana Bonita.

Tabla 1
Objetivo Estrategia Tactica Descripcidn de tactica
Realizacion de una
- Encuesta encuesta con 7
(cuantitativa) | preguntas de las cuales
6 estan dirigidas a la
realizacion de un
diagnéstico, con
preguntas cerradas,
dirigida a 77 gerentes
de zonay 5 regionales,
Diagnosticar uno a la intencion con ella es
uno el estado de identificar falencias o
los medios de Recoleccion de fortalezas en los
comunicaciéon informacion procesos de
digitales cuantitativa y comunicacion digital de
actualmente cualitativamente la empresa.
implementados en
la compaiiia - Entrevista - La entrevista se le

Juana Bonita.

(cualitativa)

realizé a la gerente
comercial de la
empresa, Nazly
Quifidénez Florez, quien
expreso cuales, segun
ella, son las falencias
de comunicacion digital
gue logra percibir en la




fuerza de venta, las 6
preguntas realizadas
son con un enfoque en
la comunicacion digital
externa de la
compaiiia.

Observacion
participante

Lograr un
diagnostico
por medio de
la observacion,
durante la
etapa inicial
del proceso de
practica.

Durante la etapa inicial
de la préactica
empresarial, se
lograron identificar
diversas falencias
comunicacionales,
cada miembro del
departamento de
mercadeo de Juana
Bonita, tenia una
opinién que me hicieron
saber acerca del mismo
aspecto, muchos de
ellos concordaban en
casi las mismas
falencias que nos
ayudaron a saber por
doénde se debia iniciar.

Objetivo 2

e Identificar las necesidades de contenidos en publico externo de la compafia,

con relacion a la informacién suministrada en el diagnéstico

Tabla 2
Objetivo Estrategias Tacticas Descripcion de
tacticas
Identificar las Con base en el Encuesta En la encuesta
necesidades de estudio o (Cuantitativa) diagndstico una de las
contenidos en diagnostico preguntas estaba
publico externo realizado, se directamente
de la compaiiia, identifican los relacionada con los
con relaciéon a la contenidos. contenidos que nuestro

informacion
suministrada en el
diagnaostico

publico objetivo queria
recibir por medio de las
plataformas digitales.
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Observacion
participante

Observacion de
comportamiento
en redes
sociales

Facebook cuenta con la
herramienta de
medicion y alcance, la
cual permite verificar
por medio de
observacion y andlisis,
cudles son las horas y
los contenidos ideales
gue se deben publicar,
es decir, si se publica
algo que no tuvo el
impacto o alcance
deseado se da por
entendido que ese tipo
de contenido no le
gusta al publico
objetivo en redes.

Objetivo 3

e Construir estrategias de comunicacién digital para organizar el sistema de

comunicacion virtual de la compaiia.

Tabla 3
Objetivo Estrategia Tactica Descripcién de tactica
Construir Creacién de Video de Realizacion de un video
estrategias de sentido de induccion gue muestre la planta
comunicacion pertenencia por la fisica y todas las
digital para empresa personas que hacen
organizar el posible la realizacion y
sistema de comercializacion del
comunicacion catalogo, para que de
virtual de la esta manera las
compaiiia. asesoras en cualquier

parte del pais conozcan
la mangnitud de la
empresa y de esta
manera puedan sentirse
respaldadas

Piezas graficas

mensajes de motivacion
o de felicitaciones con
el fin de generar
cercania de la empresa
con la fuerza de venta,
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se envia por whatsapp
a las gerentes de zona
y gerentes regionales.

Creacion de | Pagina en facebook con
Creacion medios | una pagina en | contenidos dirigidos al
de interaccion facebook publico externo de la

digital

compaifiia, con la
intencidn de generar

efectiva y directa de la

de venta

una comunicacion mas

empresa con su fuerza

en YouTube

Creacion canal

YouTube al ser una
plataforma de
publicacién de videos,
es de gran ayuda al
momento de masificar
todos los contenidos
audiovisuales de la
empresa, enfocado en
publico externo

Fortalecimiento
de la cuenta
en instagram

De la publicacién de
algunas fotos,
instagram
(@juanabonitacolombia)
pasoé a ser una
herramienta de
comercializacion de
productos;
acercamiento con las
asesoras y personas
gue querian serlo;
también publicacion de
diferentes piezas
graficas que motivan a
la compra y venta de
productos de la marca

Creaciéon de un
whatsapp
corporativo

Con el animo de
atender situaciones y
darles un buen manejo;

también realizar el
envio del catalogo de
manera digital, se crea
el whatsapp corporativo,
operado por el

departamento de
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servicio al cliente, que

busca perfeccionar la

comunicacion efectiva
con el campo

Indicadores de éxito
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A través del siguiente analisis se podra evidenciar el indicador de éxito de cada una de

las herramientas.

Tabla 4
Estrategia Indicador de éxito Departamento
encargado
Creacion de sentido de El 93% de las gerentes que no Mercadeo

pertenencia por la
empresa

conocian la parte fisica, ni creativa
de la compafiia ya vieron el video
con una duracién de seis minutos
con cuarenta y cuatro segundos,
donde se les muestran los
procesos y encargados de los
mismos

Creacion medios de
interaccioén digital

FACEBOOK
- 1002 me gusta desde la creacion
de la pagina, hasta la dltima
semana de junio del afio 2017
- 6992 personas alcanzadas en la
semana del 26 al 30 de junio
- 2.900 personas en promedio,
alcanzadas en cada publicacién
- 695 interacciones en
publicaciones en la semana del 26
al 30 de junio

INSTAGRAM
- De 20 a 30 “me gusta” en cada
publicacién
- Un comentario,
aproximadamente por publicacién
- 334 personas alcanzadas en la
ultima semana de junio
- 520 nuevos seguidores desde
enero hasta la Gltima semana de
junio del afio 2017

YOUTUBE
- 550 visualizaciones en promedio
de cada contenido audiovisual




WHATSAPP CORPORATIVO
- Segun la encuesta de resultados
diligenciada por 45 gerentes, el
84.4% de las gerentes de zona
saben que es posible compartir el
catalogo en su version digital por
medio de su whatsapp a todos sus
contactos
- Segun servicio al cliente, en
promedio son solucionados 10
casos de quejas o reclamos por
este medio

Servicio al
cliente
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Conclusiones y Recomendaciones

En la metodologia cualitativa se logré identificar una falta de sentido de
pertenencia por parte de los empleados externos, es decir, las gerentes
regionales y de zona, quiza debido a un desconocimiento del tamafio y seriedad

de la empresa.

Previo a Enero de 2017 se logré identificar que el 75% de las personas
encuestadas no frecuentaban las redes sociales de Juana Bonita, comparandolo
con la encuesta realizada luego de aplicar las estrategias, la cual fue realizada a
las mismas personas, se logra evidenciar que el 93.3%de la muestra ha visitado

la pagina en “Facebook” Juana Bonita Colombia.

En la encuesta de diagnéstico realizada a 43 Gerentes de Zona y 3 Gerentes
Regionales, se obtuvo informacion, tal como los contenidos a los cuales se les
debia hacer énfasis en las redes sociales: “Videos detras de camaras’,
‘imagenes de nuestros productos”, “informacién de como comprar nuestros
productos” y “frases o imagenes motivadoras” fueron los items mas llamativos

para la muestra.

En la encuesta de diagnéstico, a la pregunta “;Por qué medio le gustaria
comunicarse con Juana Bonita?” el item mas seleccionado por la muestra fue
“Por medio del whatsapp corporativo” esto hace evidente, lo que mas usado por

las Gerentes y asesoras en el campo es whatsapp y a su vez era importante la

creacion de diversas interacciones por este medio.
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« En la encuesta de diagnostico se logro obtener que mas de la mitad de nuestra

muestra frecuenta mas la red social “Facebook” frente a las otras redes sociales.
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