
 

 

 

ANEXO 

 

 



 

Entrevista en Profundidad al Responsable de Marketi ng de Vanesa Duran 
S.A 

 

Entrevistador: Hola, Buenas Tardes, muchas gracias por acceder a la entrevista. 

Entrevistado: Hola Muchas gracias a vos, decime qué estarías necesitando. 

Entrevistador: Necesitaría que me comentes sobre los programas de Fidelización 
de Vanesa Duran Joyas. Qué objetivos vienen trabajando, cuáles son los de 
mediano y largo plazo? Herramientas, conceptos comunicacionales? Es decir que 
me cuentes más o menos las ideas que ustedes quieren plasmar con los 
programas. 

Entrevistado: Me imagino que ya habrás leído sobre la empresa. Vanesa Duran 
Joyas es una empresa que nace hace 10 años en Chaco, de la mano de Vanesa 
Duran. La misma en cuanto a los programas de Fidelización respecta, siempre fue 
la que motivó, comunicó y en donde giró la mayoría de los conceptos y ganchos 
comunicacionales en ese aspecto. Es decir, que no se hacía mucho ya que no se 
veía la necesidad de realizar programas de fidelización, ya que con sólo la figura 
de Vanesa, apareciendo en eventos o mandando un mail, era suficiente para 
nosotros. 

Luego, los tiempos cambiaron, la empresa a medida que crecía la figura de 
Vanesa se iba alejando de la gente…eeee…. por lo que nos vimos en la 
obligación de comenzar a pensar, no sólo en programas de fidelización si no 
también en promociones más agresivas, en la construcción de figuras dentro de la 
empresa, más eeeeee representativas. 

Por lo que se empezaron a abrir más canales de comunicaciones, más variedad 
de promociones, se incorporaron las redes sociales, y demás. Nuestras 
intenciones siempre….eeeee… fueron y son las de mantener el mayor tiempo 
posible a la gente dentro de las estructuras de la Fuerza de Ventas, sin olvidar 
también que tenemos que incorporar cada vez más y más revendedores a la 
estructura. Esto se debe a que los costos se modifican y necesitamos incrementar 
si o si el tamaño de nuestra estructura. 

Por lo que, por objetivos son y serán la constancia de la gente dentro de la 
estructura y la incoporación de más y más gente a las mismas. 

Nosotros implementamos un sistema de cartas que van a cada una de las 
personas que recién comienzan, como así también a medida que crecen. Como 
una forma de incentivar o tener un contacto más personal. Te voy a dar unos 
ejemplos…..donde estaban….acá están…tomá… 

Estas fueron un primer paso, ya que luego comenzamos a tener o animarnos a las 
redes sociales, y hablar un poco más allá de los temas puntuales de venta directa. 
Ya que debo admitir que muchas veces no nos salimos de las palabras sobre la 
necesidad de incrementar ventas, de que se quede en la estructura, y demás. 



 

Tenemos intención pero muchas veces, por las urgencias de los tiempos nos 
quedamos en los mismos conceptos comunicacionales. Todas la vía que tenemos 
casi todas son para hacer el trabajo diario, con información sobre faltantes, 
promociones y demás. 

Tenemos un área privada para cada una de las personas que componen la fuerza 
de ventas en la que encuentran toda la información sobre la actividad. News 
Digitales (antes eran de papel) en el que aparecen entrevistas a referentes de la 
Estructura, cartas a medida que van creciendo, que da la bienvenida y motivan a 
seguir creciendo. Una página web y FanPage, en la que se publican todas las 
noticias y eventos por ellos enviados. Mailing de salutación de cumpleaños y 
efemérides, o con noticias particulares, etc. 

Por otro lado, tenemos un programa de Fidelización llamado Puntos Dorados en el 
que los clientes de la categoría Distribuidor, acceden por constancia y ventas a 
premios exclusivos. Tiene mucho éxito el canje de los premios, pero ya se ha 
instalado como un beneficio asegurado. Por lo que, consideramos que ya no 
motiva, o fideliza, si no es más bien algo que se dan cuenta al momento del canje, 
no sé si me explico? 

Casi todo en la empresa es un objetivo a cumplir para alcanzar algo, para subir de 
categoría, para ganar un premio, para lo que sea. Esto es lo que muchas veces 
nos motivó a pensar que la falta de continuidad de las personas en las estructura 
es por las herramientas utilizadas, y que debemos cambiar. Quieren ser 
escuchados, y saber que lo que dicen llega, observándolo más en …eeeee…. las 
redes sociales. Observamos muchas quejas o comentarios de personas que 
desean comunicarse con la empresa, personas que utilizan múltiples vía para 
dejar su opinión, o la disminución o mantención del éxito de las cosas que 
hacemos. No vemos un incremento.  

Si bien sabemos que la venta directa viene atada a una alta rotación de 
revendedores, por las escasas obligaciones para con la empresa, la libertad de 
movimiento o por ser una actividad que complementa la vida de las personas que 
la ejercen, nos preocupa de sobremanera la alta rotación de revendedores. 

También notamos que necesitamos trabajar más con bases de datos, ya que 
tenemos una base inmensa pero no se utiliza para nada más que contabilizar los 
objetivos para acreditar un premio, para mandar un saludo de cumpleaños, o para 
mandar un mailing con la recordación de laguna promoción. 

Nosotros sabemos y conocemos que somos una salida laboral válida, que somos 
los pioneros del mercado. Incentivamos y motivamos a nuestra fuerza de ventas 
con charlas y capacitaciones sobre ventas, éxito, autoestima, planificación, 
crecimiento y mejora permanente, entre otros. Motivamos y logramos una 
vinculación cercana gracias a la imagen de emprendedora, luchadora e 
inspiradora como lo es Vanesa Duran, y explotamos eso. Pero nos falta 
complementar, cambiar, incorporar aún más herramientas, ya que la venta directa 



 

es una tarea sumamente motivacional y personal de revendedora con el cliente, 
por lo que la empresa debería estar en esa posición también. 

En el transcurso de los años, hemos ido modificando nuestras formas de contacto, 
volviéndolas más motivacionales, cercanas o más amenas a las personas. 
Pasamos de informaciones netamente sobre unidades y facturación, a mensajes 
con contenidos más blandos. Aunque sé que nos falta mucho. Estamos 
comenzando con las redes sociales, incorporando nuevas herramientas, nuevas 
formas de hablar, pero al igual que todo, muta de forma permanente. 

Nosotros durante la historia de la empresa dejamos la fidelización de las 
categorías inferiores a cargo de las Categorías superiores de la Empresa. Con la 
incorporación de nuevas herramientas de comunicación, observamos cómo las 
categorías más baja, a las cuales nosotros no habíamos entablado una 
comunicación cercana, necesitaban y se hacían escuchar. 

Sabemos que tenemos que incoporar a la empresa, precisamente lo que le 
pedimos a la Fuerza de Ventas que haga con cada una de sus estructuras, 
hacemos un millón de cosas, pero tenemos debido a la realidad que tenemos, 
seguir agregando, depurando e incorporando cosas. 

Creo….que más o menos te contesté todo. Jajajajajaa espero que te sirva esto… 

Entrevistador: Si gracias, cualquier cosa me comunico de nuevo! Gracias! 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Análisis de la Entrevista en Profundidad al Respons able de Marketing de 
Vanesa Duran S.A 

Qué objetivos vienen trabajando con los 
programas de Fidelización de la 
Empresa. 

 

Nuestras intenciones 
siempre….eeeee… fueron y son las de 
mantener el mayor tiempo posible a la 
gente dentro de las estructuras de la 
Fuerza de Ventas, sin olvidar también 
que tenemos que incorporar cada vez 
más y más revendedores a la 
estructura. Esto se debe a que los 
costos se modifican y necesitamos 
incrementar si o si el tamaño de nuestra 
estructura. 

Por lo que, por objetivos son y serán la 
constancia de la gente dentro de la 
estructura y la incoporación de más y 
más gente a las mismas. 

 

Cuáles son los objetivos en el mediano 
y largo plazo de Fidelización, o 
Comerciales. 

 

Nuestras intenciones 
siempre….eeeee… fueron y son las de 
mantener el mayor tiempo posible a la 
gente dentro de las estructuras de la 
Fuerza de Ventas, sin olvidar también 
que tenemos que incorporar cada vez 
más y más revendedores a la 
estructura. Esto se debe a que los 
costos se modifican y necesitamos 
incrementar si o si el tamaño de nuestra 
estructura. 

Por lo que, por objetivos son y serán la 
constancia de la gente dentro de la 
estructura y la incoporación de más y 
más gente a las mismas. 

 

 

Qué herramientas utilizan en los 
programas de Fidelización. 

 

obligación de comenzar a pensar, no 
sólo en programas de fidelización si no 
también en promociones más 
agresivas, en la construcción de figuras 
dentro de la empresa, más eeeeee 



 

representativas. 

Nosotros implementamos un sistema 
de cartas que van a cada una de las 
personas que recién comienzan, como 
así también a medida que crecen 

tenemos un programa de Fidelización 
llamado Puntos Dorados 

 

Casi todo en la empresa es un objetivo 
a cumplir para alcanzar algo, para subir 
de categoría, para ganar un premio, 
para lo que sea. Esto es lo que muchas 
veces nos motivó a pensar que la falta 
de continuidad de las personas en las 
estructura es por las herramientas 
utilizadas, y que debemos cambiar. 

 

Nosotros durante la historia de la 
empresa dejamos la fidelización de las 
categorías inferiores a cargo de las 
Categorías superiores de la Empresa. 
Con la incorporación de nuevas 
herramientas de comunicación, 
observamos cómo las categorías más 
baja, a las cuales nosotros no 
habíamos entablado una comunicación 
cercana, necesitaban y se hacían 
escuchar. 

 

Qué canales de comunicación utilizan 
para plasmar los mensajes de 
Fidelización. 

 

Es decir, que no se hacía mucho ya 
que no se veía la necesidad de realizar 
programas de fidelización, ya que con 
sólo la figura de Vanesa, apareciendo 
en eventos o mandando un mail, era 
suficiente para nosotros. 

Por lo que se empezaron a abrir más 
canales de comunicaciones, más 
variedad de promociones, se 
incorporaron las redes sociales, y 
demás 



 

Tenemos un área privada para cada 
una de las personas que componen la 
fuerza de ventas en la que encuentran 
toda la información sobre la actividad. 
News Digitales (antes eran de papel) en 
el que aparecen entrevistas a 
referentes de la Estructura, cartas a 
medida que van creciendo, que da la 
bienvenida y motivan a seguir 
creciendo. Una página web y FanPage, 
en la que se publican todas las noticias 
y eventos por ellos enviados. Mailing de 
salutación de cumpleaños y 
efemérides, o con noticias particulares, 
etc. 

Qué desean transmitir con estos 
mensajes, qué información incluyen y 
cuál descartan. 

 

Vanesa Duran. La misma en cuanto a 
los programas de Fidelización respecta, 
siempre fue la que motivó, comunicó y 
en donde giró la mayoría de los 
conceptos y ganchos comunicacionales 
en ese aspecto 

y hablar un poco más allá de los temas 
puntuales de venta directa. Ya que 
debo admitir que muchas veces no nos 
salimos de las palabras sobre la 
necesidad de incrementar ventas, de 
que se quede en la estructura, y 
demás. Tenemos intención pero 
muchas veces, por las urgencias de los 
tiempos nos quedamos en los mismos 
conceptos comunicacionales. Todas la 
vía que tenemos casi todas son para 
hacer el trabajo diario, con información 
sobre faltantes, promociones y demás. 

Cuáles son los resultados conseguidos 
con estos programas. 

 

Quieren ser escuchados, y saber que lo 
que dicen llega, observándolo más en 
…eeeee…. las redes sociales. 
Observamos muchas quejas o 
comentarios de personas que desean 
comunicarse con la empresa, personas 
que utilizan múltiples vía para dejar su 
opinión, o la disminución o mantención 
del éxito de las cosas que hacemos. No 



 

vemos un incremento.  

En el transcurso de los años, hemos ido 
modificando nuestras formas de 
contacto, volviéndolas más 
motivacionales, cercanas o más 
amenas a las personas. Pasamos de 
informaciones netamente sobre 
unidades y facturación, a mensajes con 
contenidos más blandos. Aunque sé 
que nos falta mucho. Estamos 
comenzando con las redes sociales, 
incorporando nuevas herramientas, 
nuevas formas de hablar, pero al igual 
que todo, muta de forma permanente. 

Cuál es la experiencia de la empresa, 
modificaciones, a ciertos o desaciertos 
conseguidos. 

 

la empresa a medida que crecía la 
figura de Vanesa se iba alejando de la 
gente…eeee…. por lo que nos vimos 
en la obligación de comenzar a pensar, 
no sólo en programas de fidelización si 
no también en promociones más 
agresivas, en la construcción de figuras 
dentro de la empresa, más eeeeee 
representativas. 

Quieren ser escuchados, y saber que lo 
que dicen llega, observándolo más en 
…eeeee…. las redes sociales. 
Observamos muchas quejas o 
comentarios de personas que desean 
comunicarse con la empresa, personas 
que utilizan múltiples vía para dejar su 
opinión, o la disminución o mantención 
del éxito de las cosas que hacemos. No 
vemos un incremento.  

Si bien sabemos que la venta directa 
viene atada a una alta rotación de 
revendedores, por las escasas 
obligaciones para con la empresa, la 
libertad de movimiento o por ser una 
actividad que complementa la vida de 
las personas que la ejercen, nos 
preocupa de sobremanera la alta 
rotación de revendedores. 



 

También notamos que necesitamos 
trabajar más con bases de datos, ya 
que tenemos una base inmensa pero 
no se utiliza para nada más que 
contabilizar los objetivos para acreditar 
un premio, para mandar un saludo de 
cumpleaños, o para mandar un mailing 
con la recordación de laguna 
promoción. 

Nosotros sabemos y conocemos que 
somos una salida laboral válida, que 
somos los pioneros del mercado. 
Incentivamos y motivamos a nuestra 
fuerza de ventas con charlas y 
capacitaciones sobre ventas, éxito, 
autoestima, planificación, crecimiento y 
mejora permanente, entre otros. 
Motivamos y logramos una vinculación 
cercana gracias a la imagen de 
emprendedora, luchadora e inspiradora 
como lo es Vanesa Duran, y 
explotamos eso. 

En el transcurso de los años, hemos ido 
modificando nuestras formas de 
contacto, volviéndolas más 
motivacionales, cercanas o más 
amenas a las personas. Pasamos de 
informaciones netamente sobre 
unidades y facturación, a mensajes con 
contenidos más blandos. Aunque sé 
que nos falta mucho. Estamos 
comenzando con las redes sociales, 
incorporando nuevas herramientas, 
nuevas formas de hablar, pero al igual 
que todo, muta de forma permanente. 

En el transcurso de los años, hemos ido 
modificando nuestras formas de 
contacto, volviéndolas más 
motivacionales, cercanas o más 
amenas a las personas. Pasamos de 
informaciones netamente sobre 
unidades y facturación, a mensajes con 
contenidos más blandos. Aunque sé 



 

 

que nos falta mucho. Estamos 
comenzando con las redes sociales, 
incorporando nuevas herramientas, 
nuevas formas de hablar, pero al igual 
que todo, muta de forma permanente. 

Nosotros durante la historia de la 
empresa dejamos la fidelización de las 
categorías inferiores a cargo de las 
Categorías superiores de la Empresa. 
Con la incorporación de nuevas 
herramientas de comunicación, 
observamos cómo las categorías más 
baja, a las cuales nosotros no 
habíamos entablado una comunicación 
cercana, necesitaban y se hacían 
escuchar. 

Sabemos que tenemos que incoporar a 
la empresa, precisamente lo que le 
pedimos a la Fuerza de Ventas que 
haga con cada una de sus estructuras, 
hacemos un millón de cosas, pero 
tenemos debido a la realidad que 
tenemos, seguir agregando, depurando 
e incorporando cosas. 



 

 

Análisis de Contenido 

 

Área Privada de Revendedores 

 
 



 

 
 

 
 



 

 
 

 



 

 

 
 

 

Tipo de mensaje  transmitidos 
(personalización,  sentido de 
pertenencia) 

 

Área Privada de: XXXXXX 

Aviso Importante 

Cronograma de Promociones 

Productos con Control Activo 

Les informamos que hay tres artículos 
de la linea…. 

Tipo de vínculo establecido (confianza y 
conexión)  

 

Vanesa Duran Joyas, Te lleva a los 
más alto. 

Canales y herramientas de 
Comunicación utilizadas (Limitaciones 
del canal, tipo de recepción, situación 
temporal, situación espacial) 

 

Es un área de trabajo on line, que la 
persona ingresa con un usuario y 
contraseña, desde cualquier Pc, en 
cualquier momento. Si o si necesita de 
conexión a Internet, y necesita ingresar 
si o si para cargar sus pedidos. 



 

Información explicitada (utilidad, 
beneficios, etc.) 

 

Preguntas Frecuentes, Incorporate, 
Herramientas para facilitar tu trabajo, 
Fusión Natural (Catálogo On line y Guía 
de la Revendedora. 

Bases y condiciones de promociones. 

Características del canal (bidireccional, 
etc.) 

 

Es unidireccional. 

 

 

 

 

 

 



 

Cartas de Incorporación y Crecimiento de Categoría.  

 



 

 



 



 

 

Tipo de mensaje  transmitidos 
(personalización,  sentido de 
pertenencia) 

 

Revendedor y Líder: No Personalizada. 

Distribuidor: Sí. 

¡Qué bueno tenerte como parte de esta 
familia! 

Al dorso encontrarás los 2 primeros 
pasos del camino que podrás transitar 
en Vanesa Duran.  

¡Felicitaciones por subir tu primer 
escalón…SOS LIDER VD! 

Desde acá, queremos reconocer este 
gran Primer Paso que acabas de dar, te 
incentivamos a seguir avanzando y 
escalando… 

XXXXXX (nombre) Estamos orgullosos 
de que seas una Distribuidora Vanesa 
Duran. 

 

Tipo de vínculo establecido (confianza y 
conexión)  

 

¡Qué bueno tenerte como parte de esta 
familia! 

Bienvenido una Vez más. Y confío en 
que vos también lograrás éxito junto a 
todos nosotros. Vanesa. 

Este es tu primer paso…¡Mirá a lo que 
podés llegar en Vanesa Duran! 

¡Seguí adelante! Recordá que todo este 
equipo está trabajando para que te 
conviertas en un Gran Emprendedor. 
Vanesa. 

Uno de nuestros grandes orgullos, es 
tener dentro de nuestro equipo de 
ventas, miembros como vos, que a 
pulmón….. 

Por que gente como vos, es lo que 
estábamos buscando, para hacer 
grande una empresa como Vanesa 
Duran. Vanesa 



 

Canales y herramientas de 
Comunicación utilizadas (Limitaciones 
del canal, tipo de recepción, situación 
temporal, situación espacial) 

 

Es una nota impresa frente dorso que 
llega junto al pedido de la persona. 

Información explicitada (utilidad, 
beneficios, etc.) 

 

Carrera de Crecimiento (para 
Revendedores y Líderes) 

Características del canal (bidireccional, 
etc.) 

 

Unidireccional  

 



 

Redes Sociales 

Web 

 
 

 



 

 

 
 

 

 

 

 

 

 



 

Facebook 

 
 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Se más Vos 

 

 
 

 

 



 

 

 

Tipo de mensaje  transmitidos 
(personalización,  sentido de 
pertenencia) 

 

Colección Vanesa Duran Joyas. 

Sé un revendedor 

Viva el amor, contanos tu historia y 
participá por importantes premios. 

Premio Solidario: 1º soreto Promoción 
de DUC y Vanesa Duran Joyas. 

Pertenecés a una comunidad donde su 
empresaria es la destacada 2011. 

“Buen comienzo de semana para todos! 
Hoy queremos mostrarte cómo 
transformar una remera básica en una 
remera más osada y divertida… 

Te presentamos Descubrì a una mujer 
Brillante”…. 

Comunidad VD – Regional XXXXX 

Peinado fácil y rápido para el verano 
2012. 

Dejá tu comentario sobre la nota que 
estás leyendo y participá por una joya 
de Vanesa Duran 

Tipo de vínculo establecido (confianza y 
conexión)  

 

Sé un revendedor 

Contáctanos  

Clientes (botón ingreso al área privada) 

Pertenecés a una comunidad donde su 
empresaria es la destacada 2011. 

Sumate 

Comunidad VD – Regional XXXXX 

Dejá tu comentario sobre la nota que 
estás leyendo y participá por una joya 
de Vanesa Duran 

Canales y herramientas de 
Comunicación utilizadas (Limitaciones 
del canal, tipo de recepción, situación 

On line 24 horas, en los clientes finales 
y Fuerza de Ventas pueden ingresar en 
cualquier momento. 



 

temporal, situación espacial) 

 

Información explicitada (utilidad, 
beneficios, etc.) 

 

WEB: Información sobre la empresa, 
promociones, actividades de los 
clientes y de la empresa, promociones 
activas, formularios para comprar e 
incorporación. 

Facebook, información de la empresa, 
promociones, acciones de la fuerza de 
ventas, promociones en general, notas 
sobre moda, tendencia, curiosidades. 
Formulario para Ser un Revendedor y 
sobre concursos exclusivos. 

Se más Vos: notas sobre moda, 
tendencia, curiosidades, etc Formulario 
para ver el catálogo On line, Comprar y 
ser revendedor. 

 

Características del canal (bidireccional,) 

 

Bidireccional 

 

 



 

Folleto Promocional 



 

 

Tipo de mensaje  transmitidos 
(personalización,  sentido de 
pertenencia) 

 

“Es tiempo de Ponerte en Acción” 

 

“Por cada nueva Incoporación”} 

“Un año para ganar muchos más que 
ingresos. Un año para ser miembro del 
equipo de Venta Directa de Joyas por 
Catálogo N°1 de Argentina” 

“Tu tiempo en Vanesa Duran Joyas te 
da” 

Tipo de vínculo establecido (confianza y 
conexión)  

 

“Un año para ganar muchos más que 
ingresos. Un año para ser miembro del 
equipo de Venta Directa de Joyas por 
Catálogo N°1 de Argentina” 

Sumante al equipo de Venta Directa de 
Joyas por Catálogo …y recibí de 
regalo…” 

Canales y herramientas de 
Comunicación utilizadas (Limitaciones 
del canal, tipo de recepción, situación 
temporal, situación espacial) 

 

Folleto papel color, promocional, Llega 
junto al resumen de pedido y la entrega 
del pedido del mes de cada Persona. 

Es una recepción individual. 

Soporte de ampliación en el área 
privada. 

Información explicitada (utilidad, 
beneficios, etc.) 

 

“Preparate para elegir un premio” 

“Cada nueva Incoporación = 1 premio, 
que podrás elegir en Canje de premios 
VD” 

Características del canal (bidireccional, 
etc.) 

 

Unidireccional, con posibilidad de 
amplaición de la información con la 
persona de la estructura a cargo o en el 
Área privada de cada persona. 

 



 

Puntos Dorados (sistema de acumulación de puntos de  la Categoría de 
Distribuidor) 

 

 



 

 

Tipo de mensaje  transmitidos 
(personalización,  sentido de 
pertenencia) 

 

Tarjeta Personaliza cuando ingresás a 
los Club. 

Distribuidor Dorado. 

Nuevo Período de Acumulación: Se 
acumularán los Puntos Dorados desde 
la Campaña…… 

Preparate para el canje…. 

Invita al Área Privada para completar la 
información. 

Tipo de vínculo establecido (confianza y 
conexión)  

 

En Noviembre, los Distribuidores 
Dorados, encontrarán un Universo lleno 
de oportunidades imperdibles. No te 
quedes afuera. 

Canales y herramientas de 
Comunicación utilizadas (Limitaciones 
del canal, tipo de recepción, situación 
temporal, situación espacial) 

Es una herramienta que se activa y 
actualiza durante los períodos de canje, 
ya que en el período de acumulación 
los distribuidores reciben el resumen en 



 

 la Hoja de Resumen de Pedido. 

Información explicitada (utilidad, 
beneficios, etc.) 

 

Fechas de canje, períodos de canje y 
mensajes motivacionales. Las bases y 
condiciones y el procedimiento se 
encuentran en el Área Privada del 
Distribuidor. 

Características del canal (bidireccional, 
etc.) 

 

Unidireccional. Los Distribuidores 
poseen la alternativa de contacto con 
ejecutivos de cuenta, por lo que se 
transformaría en bidireccional. 

 


