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ANTECEDENTES Y SITUACION ACTUAL DEL PROBLEMA
En la actualidad se habla de una crisis que existe en el disefio gra-
fico; crisis que afecta a los disefiadores a la hora de conseguir y/o
vender su trabajo, pero la interrogante es: ;donde reside el proble-
ma, en el disefio grafico o en el disefiador?; y podria decirse que en
ambas o al menos asi parece serlo en México.

Las universidades no preparan bien a sus estudiantes para des-
envolverse dentro de una empresa, ni tampoco para desarrollar y
hacer crecer su propio estudio o despacho profesional.
Definitivamente el plan de estudios en las universidades debe
replantear esta idea de permitir el ingreso de areas econdmicas y
administrativas a alumnos de disefio. Profesores que no tengan un
background del ejercicio del disefio pero que enfoquen al alumno
a ser un hombre de negocios. Un docente disefiador que ejerce la
practica resulta muy conveniente para clases de portafolio profe-
sional, costos y produccién o practica profesional del disefio, pero
debe estar reforzado con cursos de programas de computo empre-
sariales, relaciones publicas, administracion de negocios, economia
(micro y macro), finanzas, ventas, derecho laboral, entre otros.
(Balcazar,2013,[en linea])

El disenador normalmente no sabe vender su trabajo, y como con-
secuencia le cuesta insertarse en el medio laboral, pero ;cuales son
los factores que provocan esto?, y es que parece ser que algunos de
estos problemas vienen desde la formacion desde la misma carrera,
ya que la profesién como tal es joven. Esta apareci6 a mediados
del siglo XX y aqui en México para ser mas exacto después de los
juegos olimpicos de 1968, y es que como toda profesion nueva,
carecia de técnicas y teorias que pertenecieran a ella, si bien la
mayoria de docentes que fundaron las escuelas de disefio tenfan un
amplio conocimiento practico y empirico, sin embargo carecian de
la teoria (la cual es base fundamental de cualquier carrera profesio-
nal), ésta era practicamente nula, por eso se vieron en la necesidad
de adoptar metodologias de otras profesiones como lo son el arte,
la comunicacidn, la arquitectura y la publicidad, adaptandolas a la
profesion, por lo que, los programas de la carrera carecen de ciertas
estrategias necesarias para crear profesionales completos, los cuales
no solo sepan disefar, sino también que sean capaces de vender lo
que ellos producen.

Un problema atin mayor al que se enfrenta el disefador
es la saturacion que existe actualmente en el mercado para con
la carrera, al igual que la cantidad de egresados de la carrera por
las universidades, este nimero es mayor al que demanda el cam-
po laboral, y es que la competencia no esta sélo entre los mismos
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disenadores graficos titulados de universidades reconocidas, sino
entre aquellos de escuelas con carreras técnicas, los cuales poseen
unicamente un dominio de software especializado, sin tener una
formacion completa, ademas de las personas que aprendieron de
manera empirica algunas de las habilidades propias de la profesion.
Todo esto le ha creado un grave problema, el cual, va desde que
cualquier persona tiene acceso al software y a las herramientas de
disefo, hasta la ignorancia por el proceso que un proyecto conlle-
va, dando como resultado un fenémeno en donde cualquier perso-
na se cree disefiador, dafando el concepto real de los que realmen-
te es la profesion y el trabajo que produce.

Por supuesto que el profesionista egresado de una universidad de
prestigio cuenta con una mejor educacion profesional y esta mejor
preparado que este tipo de personas que pretenden invadir el drea,
sin embargo, eso es algo que el cliente no ve y por lo tanto no llega
a entender, y por mas que él use un discurso argumentativo a la
hora de exponer su trabajo sobre el de la competencia, el cliente
solo piensa en el costo del proyecto, y ahi es donde el existe un
terrible dilema, de entre perder al cliente para el cual el trabajo es
costoso o abaratar el trabajo para venderlo. Sea cual sea la decision,
ésta afectard a al profesion; si se pierde al cliente, se le abre el cami-
no a los diseniadores situacionales, para que continten con su labor
en desmejoramiento de la profesion, si se abaratan costos no sé6lo
se ganarda menos, sino que dejara un precedente de que el disefio

es economico y por lo tanto el cliente siempre buscara bajos costos
para cualquier trabajo.

Pero entonces la problematica existe cuando se deben de
ejecutar ciertas habilidades de negocios, para ayudar a abordar a
un cliente, y asi convencerle que el experto es el disefiador y lo que
propone es por el bien del proyecto en donde se va a trabajar. Fi-
nalmente la mayor barrera que se debe enfrentar, es hacer entender
al cliente que el producto que vende no es el disefio en si, sino su
conocimiento para realizarlo.

Ahora bien, se debe entender que la competencia siempre
va a existir o en el peor de los casos aumentara, pero esto no debe
significar ni el fin de la carrera, ni un desaliento para los jévenes
que desean ingresar este campo. Se deben buscar soluciones y
estrategias para darle el verdadero valor que como profesion, para
que pueda venderse exitosamente, si se sabe como hacerlo.

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En los ultimos afios el mercado laboral ha sido incapaz de absorber
a la gente que demanda ingresar a él; cada vez el porcentaje de es-
tudiantes que egresan de las distintas universidades del pais van en
aumento, haciendo del desempleo uno de los grandes problemas



del mercado laboral que no sélo afecta a México, sino al mundo
entero.

Estudios realizados por la Conferencia Mundial de Edu-
cacion Superior de la UNESCO han demostrado que una gran
cantidad de profesionistas trabajan en condiciones inadecuadas
tales como: la ocupacion de puestos que no requieren de estudios
universitarios (Burgos, 2010: 20)

Un estudio realizado por encargo de la Asociacion Nacional de
Universidades e Instituciones de Educacion Superior (ANUIES),
sobre el mercado laboral de los profesionistas en la década de
1990-2000, encontro6 que solo cerca de las dos terceras partes de los
profesionistas mexicanos se emplean en puestos acordes a la profe-
sién. (Burgos, 2010:20)

Agregando que el numero de horas activas de trabajo han
ido en aumento, debido a que un profesionista debe generar lo que
en realidad es trabajo de dos o mas por cuestiones de tiempo y
calidad, provocando al trabajador a llevar actividades laborales al
hogar bajando su rendimiento y aunado a los bajos salarios, éste va
tomando vertientes laborales, muchas veces saliendo del area que
no converge.

En el ambito del disefio grafico se pueden localizar varias
problematicas, como son la falta de una definicion con la termi-
nologia de esta area, ademas que no son reconocidas las areas de
trabajo donde se puede desarrollar o desenvolver este profesionis-
ta, no sélo como un dibujante, artista plastico, entre otros. (Tapia,
2007). Sino que tiene una amplia gama de desarrollo como por
ejemplo en lo editorial para hacer libros, revista, también dentro de
la fotografia, empaque, interfaz grafica, investigacion, produccién o
docencia, por mencionar algunos.

Dentro de la formacién del Disefiador Grafico uno de los
errores mas comunes, es que solo se piensa en los aspectos forma-
les o técnicos que el disefiador debe de manejar, dominar y conocer
en cada uno de sus proyectos a realizar. Sin embargo, no se toman
en cuenta las estrategias que se necesitan para la compra-venta
de su trabajo; a esto se anteponen algunas ventajas que posee un
recién egresado de disefio, ya que tiene una vision amplia para la
innovacion, estd abierto para proponer y experimentar nuevas al-
ternativas en su mercado laboral de acuerdo con la vida actual y la
tecnologia. Pero su inexperiencia y desconocimiento del mercado
propicia que los profesionistas no tengan idea de como o por don-
de comenzar para insertarse al mercado; por lo tanto, desconocen
el trato correcto hacia un cliente, como presentarse, de qué manera
expresarse y sustentar ideas, cual es el lugar mas adecuado para
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reunirse, para tener una entrevista con el cliente, entre otras.

Mas que nada, es que el disefiador no sabe como ni por
donde insertarse al mercado, ya sea por su falta de preparacion en
este tema (no necesariamente es un mal profesionista), porque no
tiene la capacidad, por el desconocimiento de qué hacer después de
concluir sus estudios universitarios, ademas que la personalidad,
perfil, habilidades, conocimientos y relaciones sociales cuentan
mucho para estar dentro del mercado laboral.

También uno de los aspectos de este problema es por una
parte la competencia que cada vez es mas fuerte en el mundo
laboral, es un tema de suma importancia, ya que hoy en dia vienen
nuevas generaciones de estudiantes, egresados de distintas uni-
versidades (sobrepoblacién que se convierte en mayor demanda y
disminuye la oferta), ademas de los comercios que se dedican a la
publicidad impresa, que literalmente regalan el disefio a sus clien-
tes, también hay escuelas que ofrecen una preparacion técnica que
es muy basica, y a su vez los pseudos disefiadores que van desgas-
tando y hasta prostituyendo el trabajo profesional. Esto hace que el
trabajo de un disefiador grafico no sea valorado ni bien remunera-
do.

Mientras que por otra parte un factor importante que ante-
riormente se habia sefialado, es la personalidad de cada uno de los
egresados, es distinta. Mientras que unos cuantos se atreven a tener
grandes responsabilidades y se lanzan en emprender o realizar
proyectos profesionales sobresaliendo y teniendo cada vez mas
experiencia, aprendiendo de cada una de las etapas que esto lleva,
otros mas no lo hacen.

El problema, por lo tanto, es que los Disefiadores Graficos
recién egresados de la Benemérita Universidad Auténoma de Pue-
bla, de la Facultad de Arquitectura del Colegio de Disefio Grifico,
muchas veces no encuentran la manera para insertarse al mercado
laboral identificando las areas de oportunidad. Esto es debido a la
falta de dominio y conocimiento de diferentes disciplinas, habili-
dades y técnicas ajenas a su conocimiento adquirido en la carrera,
aunados a la carencia de vision y proyeccién de sus habilidades
como disefiador.

Es asi que se propone realizar un estudio a los alumnos de la Fa-
cultad de Arquitectura de la BUAP recién egresados del Colegio

de Disefo Grafico, para identificar las debilidades y fortalezas que
poseen, para después ayudarlos a desarrollar las estrategias que les
permitan ejercer de una manera dptima su profesion, y como con-
secuencia puedan aprovechar, crear e identificar dreas de oportuni-
dad en donde se puedan desenvolver.

HIPOTESIS



Proponemos que los Disefiadores Graficos pueden aplicar sus co-
nocimientos formativos a areas ajenas al disefio regular, para crear
nuevas oportunidades de insercion laboral.

. ;Qué es el Disefio Grafico?

. ;Qué es un area de oportunidad?

. ;Como los profesionales de otras dreas se insertan al mer-
cado laboral?

. ;De qué manera el disefiador recién egresado logra inser-

tarse al mercado
identificando sus oportunidades?

PREGUNTA PRINCIPAL

;Como el disenador grafico recién egresado de la BUAP puede
insertarse en el mercado

laboral identificando oportunidades?

PREGUNTAS SECUNDARIAS

OBJETIVO GENERAL

Ayudar al Disefiador Gréfico recién egresado de la BUAP a identi-
ficar sus

oportunidades y asi incrementar sus posibilidades de insercién
laboral.

OBJETIVOS PARTICULARES

. Antecedentes y panorama laboral actual del disefio grafico.
. Estudiar las fortalezas y debilidades que tienen los estu-
diantes y disefiadores egresados de la FABUAP.

. Distinguir areas de oportunidades y aplicarlas al Disefio
Grafico.

. Clasificar estrategias de otras dreas para la insercion laboral.
. Proponer como el disefiador grafico puede generar su in-

sercion en el mercado laboral identificando oportunidades.

JUSTIFICACION

Una de las principales preguntas que los estudiantes universita-
rios se formulan al término de la carrera es: ;Como integrarse al
mundo laboral? , y en este caso, hablando en el terreno del Disefio
Grafico, las inquietudes son mas especificas, ya que es necesario
saber como enfrentarse a problemas, como son el establecimiento
de pardmetros para la compra-venta del trabajo realizado, las habi-
lidades que deben poseer los disefiadores para ser elegidos entre la
competencia o la metodologia de la gestion de los proyectos. Es por
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todo esto que se decide llevar a cabo esta investigacion, ya que en la
actualidad la competencia profesional es muy dura, no importando
el area de que se este hablando, ya que la produccién de jévenes
egresados de por parte de la universidades es muy grande. A esto le
sumamos la acumulaciéon de profesionales en s6lo algunas regiones
y las pocas oportunidades, dan como resultado mayor competencia
laboral.

Ademas de todo lo ya mencionado, los jovenes que termi-
nan sus estudios profesionales, carecen de ciertas aptitudes, pro-
venientes de otras dreas de estudio, como son: la comunicacion, la
psicologia, el derecho, las relaciones publicas, y el marketing, por
mencionar algunas. Estas habilidades le permitirdn al disefiador jo-
ven tener mas facilidades de insertarse en el campo laboral, ademas
de la valoracidn de su trabajo profesional y mantenerse dentro del
mercado.

Al término de este proyecto, se tendra como resultado una
recopilacion de informacion, estrategias, tips y sugerencias, que le
permitiran a los estudiantes

...encontramos declaraciones de distintos actores que plantean que
las universidades aparentan ser mas bien “fabricas de desempleo”
A modo de ejemplo, en 2009,el subsecretario de Educacion Supe-
rior  observd que: “el 45por ciento de los mas de 7.8 millones de
profesionistas nacionales no realizan actividades relacionadas con
su carrera y se han tenido que conformar con trabajos de taxistas,
comerciantes o empleos marginales” (La Jornada, 2009).

Ademas de todo lo ya mencionado, los jovenes que terminan sus
estudios profesionales, carecen de ciertas aptitudes, provenientes
de otras areas de estudio, como son: la comunicacion, la psicologia,
el derecho, las relaciones publicas, y el marketing, por mencionar
algunas. Estas habilidades le permitiran al disefiador joven tener
mas facilidades de insertarse en el campo laboral, ademas de la
valoracion de su trabajo profesional y mantenerse dentro del mer-
cado.

Al término de este proyecto, se tendra como resultado una
recopilacion de informacion, estrategias, tips y sugerencias, que
le permitiran a los estudiantes recién egresados de la Benemérita
Universidad del Autéonoma de Puebla, tener una ayuda significativa
en su proceso de insercion al trabajo.
Es de mencionar que este proyecto no tiene temporalidad a corto
plazo, ya que seguira vigente hasta que los mecanismos de compra
y venta de servicios y productos cambien.

El proyecto plantea realizar una investigacion para resolver
la problematica planteada, que es la manera de cdmo el recién egre-



sado de la carrera de disefio grafico se puede insertar en el mundo
laboral.

Primeramente, es realizar un estudio sobre la situacion laboral de
la disciplina de Disefio Grafico, de las areas saturadas y de oportu-
nidad.

Secundariamente, es sustraer todas aquellas habilidades
como: estrategias de persuasion y argumentacion de un proyecto,
el lenguaje no verbal, el enfrentamiento hacia con el cliente, es-
trategias de como cobrar, la permanencia en el campo, cartera de
colaboradores, gestion de los proyectos, por mencionar algunas,
aptitudes que pertenecen otras areas de estudio, como las que se
mencionaron anteriormente, y que se necesita echar mano de ellas
para facilitar la interaccion en el mundo laboral. Estas aptitudes no
van ligadas intimamente al disefio en si, sino a su practica.

Al completar la investigacion se tendra un mejor panorama de
todas aquellas carencias que un disefiador joven tiene, y de todas
aquellas que habilidades que le ayudaran a comenzar su desarrollo
laboral y profesional.

DELIMITANTES

Para todo el proyecto se cuenta con un tiempo aproximado de nue-
ve meses, los cudles se tendran que organizar de manera tal, que no
haya conflictos entre los seis integrantes.

Se pretende localizar y entrevistar a disenadores graficos
que se desenvuelvan en el ramo, para mediante sus experiencias
conjeturar e identificar formas de desarrollo. Sin embargo, no hay
una facil y amplia apertura para entrevistas con disenadores grafi-
cos o personajes reconocidos y posicionados en mercado, lo cual
también no complicara los tiempos, indefinidamente.

Otra delimitantes es la poca informacion especifica que se

requiera para el proyecto, como son datos cualitativos y cuantita-
tivos respecto a los egresados de la Facultad de Arquitectura del
Colegio de Disefio Grifico, o informacién de la carrera misma a
nivel regional.
Finalmente la buena administracion del tiempo de investigacion y
desarrollo del proyecto es de suma importancia, ya que la primera,
al ser amplia, puede invadir el tiempo de la propuesta al problema,
dejando que ésta no se pueda realizar de una manera adecuada.

Capitulo 1 Antecedentes y situacion laboral actual del Diseno Grdfico
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1.1 INTRODUCCION

El objetivo de este capitulo es tener una perspectiva general de
la carrera de disefio grafico, desde sus origenes y desarrollo en
México, hasta su situacion actual tanto académica como laboral.
Primeramente es conocer los perfiles de ingreso y egreso de la
carrera y las universidades en las cuales puede estudiar el disefa-
dor grafico; asi también, tener un panorama de las causas por las
cuales los jovenes deciden estudiar la carrera y cual es su expec-
tativa laboral al término de ésta. Después, saber las diferentes
opciones que tiene un disenador para ejercer la carrera y algunas
caracteristicas de cada una de esas opciones.

Finalmente, realizar un estudio de la situacion laboral actual
en México, principalmente sobre los jovenes profesionistas inclu-
yendo a los recién egresados; dentro de este punto, se busca una
perspectiva en cuanto a sueldos, puestos, actividades que realiza y

temporalidad de ejercicio de la carrera de los disefiadores graficos.
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12 EL DISENO GRAFICO EN MEXICO

El disefio grafico mexicano posee una larga tradicion de ya mas
de 100 afos pero ésta es poco conocida y menos aln abordada,
incluso por los mismos disefiadores. Son pocos los libros en los
cuales se hable de él, de hecho, muchos desconocen que la pri-
mera imprenta en América se establecié en México.

Otro de los antecedentes del disefio grdfico mexicano actual
también puede encontrarse en la fundacién de la Real Acade-
mia de San Carlos de las Nobles Artes, creada por Cédula Real el
25 de diciembre de 1783 (Ramirez,2012,[en linea]).

Los primeros antecedentes del disefio en México como tal, se
empezaron a dar en el 1900, esto debido a la apertura hacia el exte-
rior, principalmente hacia Francia, existiendo un notable intercam-
bio cultural de diversos estilos artisticos y graficos; sin embargo
esto se vio interrumpido durante la revolucion mexicana, periodo
en el cual se perdio la inercia de estos intercambios estancando lo
que se podia llamar el inicio del disefio grafico, y no fue hasta que
termind el conflicto en 1920 que resurge nuevamente.

Dentro de este proceso de implementacion de disefio grafico en
Meéxico se logré la implementacién de movimientos artisticos na-
cionales e internacionales, y de técnica de impresion que ofrecio,
una amplia gama de recursos iconogrdficos y lenguajes diversos
con los que artistas-disenadores podian realizar sus trabajos
(Liahut,2012,[en linea]).

Si bien después de los afos 20’s comienza un despunte del dise-
fio, el verdadero desencadenante fueron los juegos olimpicos de Mé-
xico en 1968, donde por primera vez se crea una identidad grafica
para éste tipo de evento; antes se habia hecho un intento en Tokio
1964, pero es hasta las olimpiadas del 68 cuando se buscé unificar
los elementos visuales en todas sus aplicaciones para dar una iden-
tidad Unica. Empezando por el logotipo creado por Lance Wyman
con la colaboracion de Eduardo Terrazas y Manuel Villazon. Se in-
tegro el elemento de los aros olimpicos en las distintas aplicaciones,
incluyendo souvenirs y prendas del staff olimpico; ademas se crearon
pictogramas para identificar los eventos deportivos de forma tal que
fueran graficamente universales para el entendimiento de los atletas.

El extraordinario logotipo MEXICO 68 revistié una importan-
cia capital para el programa de disefio, pues constituyo el eje
de identidad a partir del cual se proyectaron todos y cada uno
de los numerosos objetos creados y producidos para los Juegos



Terrazas, E. (2010) Logotipo de la
olimpiada Mexico 68. [fotografla].
Recuperado de http://www.hespanica.
com/blog/2009/10/15/wyman-terra-
zas-and-mexico-1968

Olimpicos, logrando asi una unidad y coherencia magistral
para todo el programa comunicativo. Puede entonces afirmar-
se que a través del trabajo del equipo que conformé el Progra-
ma de Identidad Olimpica, se logré transformar y socializar a
las distintas clases sociales y grupos de México y del extranjero,
de forma armoniosa, eficiente y positiva (Comisarenco, 2008,
[en linea]).

Después de las olimpiadas, comienzan a fundarse las primeras
escuelas enfocadas al disefio grafico en el pais, provocando gran in-
terés sobre todo por parte de los jovenes en dedicarse a la carrera.

En los anos 70"s y 80"s hubo una explosion creativa en la
comunicacion visual, en esta época fue cuando el disefio grafi-
co empezd a dirigirse a los intereses especificos de un publico
en particular, hoy en dia es un ejemplo de un medio popular y
accesible para todos, influenciado mas que nunca por la cultura
popular. Al tiempo, la evolucion del Disefio Grafico en México
continuo con la inercia que historicamente tenian las imprentas
en el pais, y no en todas la areas geograficas de la misma manera;
se puede decir que en cuanto a las disciplinas de disefio, la pro-
duccidn grafica es en la que mas experiencia se tiene, pero tam-
bién es la que mas se ha explotado, solo hay que observar la gran
cantidad de imprentas que existen, no solo en el pais, sino en
Puebla, basta recorrer las calles de la ciudad para comprobarlo.

La industria editorial mexicana -seqtin observa Irene- lanza al
mercado cada mes cosa de 70 millones de ejemplares de esos
valores de cambio; los mexicanos -pueblo de analfabetos y se-
mianalfabetos- gastamos alrededor de dos mil cuatrocientos
millones de pesos en comprar monitos. Clara representacion
de la industria de la cultura, historietas y fotonovelas forman
parte del mundo del arte y el comercio [...] (Herner, 1979: VII).

El cartel y el disefio editorial también son areas ya con una
larga historia y que cuentan con una gran cantidad de repre-
sentantes nacionales, por lo regular en estas areas el disenador
mexicano hace gala de nuestra cultura no solo usando elementos
que histéricamente nos representan, sino también elementos
actuales de la cultura mexicana como son la lucha libre, el calo,
el doble sentido (albur), entre otros; elementos que describen
los gustos y la manera de vivir del mexicano. “El disefio grafico
se ha convertido en una disciplina mucho mas abierta, diversa y
quiza también original” (Poynor, 2002:17).

Tanto la identidad grafica como el empaque tienen un creci-
miento después del 68, aunque principalmente influenciados por
los despachos de disefio de los Estados Unidos.
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La sefalética es posiblemente de todas las areas la menos
explotada, y son pocos los ejemplos relevantes que existen, la
mayoria en museos, zonas historicas o algunas dependencias de
gobierno; son pocas las empresas que realizan su propia sefalé-
tica institucional, y optan mas por una senalética genérica.

Un ejemplo interesante de sistema de sefializacion es la del
Aeropuerto Internacional de la Cd. De México, que tanto en
su mobiliario y equipamiento, como su senalizacion, siempre
ha sido muy cuidado. Tal vez por ser un espacio en el que con-
fluyen gran parte de los visitantes internacionales que llegan
a nuestro pais por via aérea (Hirata,2010,[en linea]).

Todos estos hechos influenciaron de alguna manera el disefo
grafico actual que se hace en México.

Durante este periodo hemos asistido a una explosion creativa
en el dmbito de la comunicacién visual, ya que los disehadores
han vuelto a examinar las reglas existentes y han forjado nue-
vos enfoques (Poynor, 2002: 16).

Tratar de definir lo que es un disefiador en términos generales
es complicado, éste se encuentra relacionado y dependiente con el
mundo y la sociedad, rodeado de acontesimientos politicos, econé-
micos, sociales y todo lo que conlleva la globalizacion, es por esto
que el disefo y el disefiador se van adaptando al dia anteponiendo
las necesidades y circunstancias; razon por la que el disefio tiene
que ir rompiendo paradigmas graficos.

1.3 PERFIL DEL DISENADOR GRAFICO
1.3.1 Perfil de Ingreso a la carrera de Disefio Grafico

Un estudiante a la hora de ingresar a alguna institucion, se le
pide que cumpla ciertos requisitos indispensables para su buen
rendimiento dentro de ésta. En el caso de la carrera de Disefio
Grafico no es distinto y se deben cumplir con ciertos requeri-
mientos los cuales aparecen estipulados en el perfil de ingreso,
éste muestra el minimo de conocimientos, habilidades, actitudes
y valores que debe poseer un aspirante para un correcto desa-
rrollo dentro de la carrera. Esto es de suma importancia, ya que
no cumplir con las aptitudes y actitudes requeridas de la carrera,
es generador de problemas futuros para el individuo en su desa-



rrollo formativo, ya que se puede ir encontrando con dificultades
para el buen desempeno dentro de la misma; al mismo tiempo,
una vez concluida la preparacion profesional, su salto al mercado
laboral puede no ser 6ptimo, o en el peor de los casos, puede
no existir. Por eso la importancia de preguntarse si realmente el
estudiante que ingresa a la carrera de Disefo Grafico cuenta con
este perfil, o simplemente lo hace sin tener el conocimiento de
cuales son las exigencias que requiere el estudiar la carrera.

En el estado de Puebla existen multiples instituciones que
ofrecen la carrera de disefio, y si bien cada institucion posee un
perfil de ingreso propio, éste no varia demasiado. Una gran ven-
taja es que en este estado existen 5 de las mejores universidades
de toda América Latina seguin QS Latin American University en
su Ranking del 2012.

El Instituto Tecnoldgico y de Estudios Superiores de Monterrey
(ITESM), la Universidad Iberoamericana y la Universidad And-
huac, las tres con campus en Puebla; asi como la Universidad de
las Américas Puebla (Udlap) y la Benemérita Universidad Auté-
noma de Puebla (BUAP) aparecieron entre las 100 mejores de
América Latina dentro del QS University Ranking 2012.

Los QS University Rankings para Latinoamérica evaluan a
las 250 mejores universidades con base a la reputacién académica,
la evaluacion de empleadores, el promedio de profesores por alum-
no, asi como el personal con doctorado, ademds de las publicacio-
nes de sus académicos, las citas de sus trabajos y el impacto web de
las instituciones.

El Instituto Tecnolégico de Estudios Superiores de Mon-
terrey (ITESM) aparecié en el séptimo lugar, misma posicion
que ocupo el afio pasado; en tanto, Universidad Iberoamerica-
na se ubico en el lugar numero 30, seis posiciones abajo con
respecto al 2012.

Por otra parte, en el lugar 32 aparece la Universidad de
las Américas Puebla (UDLAP), 14 lugares arriba del peldafio
46 que ocup6 en la medicion anterior.

La Benemérita Universidad Auténoma de Puebla (BUAP)
aparecié en el lugar 58, 22 lugares arriba con respecto al 2011.

En tanto, la Universidad Andhuac se ubicé en el lugar
95, es decir, escal6 15 posiciones con respecto al 2011 (QS Uni-
versity Rankings, 2012, [en linea]).

Por el otro lado, en el estado existen alrededor de 400 uni-
versidades que ofrecen una oferta educativa a nivel superior, de
las cuales solo 34 de ellas estan certificadas por los Comités Inte-
rinstitucionales para la Evaluacion de la Educacion Superior, A.C.
(CIEES), es decir, solo el 9 % de estas instituciones estan certifi-
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cadas. (Zambrano, 2012). De estas universidades, 15 son consi-
deradas como las mejores del estado seguin un estudio realizado
por la Consultoria Contracorriente. (ver tabla 1)

Se construyeron siete indicadores que miden aquellos aspectos
de cardcter académico que influyen directamente en la calidad
de las instituciones —como sus planes y programas de estudio
(tanto de licenciatura como de posgrado), sus instalaciones, y
la importancia del trabajo de sus investigadores—. Se omiti6
cualquier medicion basada en percepciones a fin de obtener un
panorama confiable de la calidad de las IES. (Milenio Puebla,
2010, [en linea]).

Es de mencionar que el Instituto Tecnoldgico de Estudios Su-
periores de Monterrey (ITESM) nila Universidad Anahuac fueron
tomados en el estudio de la Consultoria Contracorriente, debido
a que son extensiones foraneas de otras instituciones.

Institucion

Sostenimiento

1 Auténoma Benemérita Universidad
Autbnoma de Puebla
2 Particular Universidad Popular
Auténoma del Estado de Puebla
3 Particular Fundacion Universidad
de las Américas Puebla
4 Particular Universidad Iberoamericana
5 Particular Universidad del Valle de Puebla
6 Particular Universidad Realistica de México
7 Particular Universidad de la Sierra
8 Federal Instituto Tecnoldgico
9 Particular Universidad Madero
; L , Tabla 1
10 Particular Universidad Cuauhtémoc o )
Esta clasificacion esta basada en la in-
11 Particular Universidad Mesoamericana formacién de los organismos evaluadores
12 Organismo descentralizado Universidad Tecnolégica como los Comités Interinstitucionales para

del gobierno del Estado

de Huejotzingo

la Evaluacion de la Educacién Superior

(CIEES), el Consejo para la Acreditacién

13 Organismo descentralizado Universidad Tecnologica
del gobierno del Estado de Tecamachalco de la Educacién Superior (COPAES) y el
14 Particular Universidad de Puebla Consejo Nacional de Ciencia y Tecnologia
(CONACYT), ademds de la matricula,
15 Organismo descentralizado Universidad Tecnologica

del gobierno del Estado

de Puebla (Nivel TSU)

diversidad de programas y oferta educativa

asi como tasas de titulacion.



Universidad Carrera Perfil ingreso

Benemérita Licenciatura en - Conocimientos de cultura general y generales de artes visuales
Universidad Diseno Grafico - Analisis y sintesis del pensamiento légico

Auténoma - Comprension lectora y redaccion de textos

de Puebla - Manejo de TIC's (Tecnologias de la Informacion y Comunicacion)

- Habilidades de observacion, percepcion y destreza manual

- Actitud comprometida con la sociedad y el medio ambiente, creativa, optimista,
participativa, emprendedora; apertura al didlogo y a la critica, de auto superacion y de
autosuficiencia

- Interés por la investigacion y experimentacion.

Universidad Licenciatura en - Vocacion por la comunicacion visual

Popular Disefio Grafico - Andlisis y sintesis de pensamiento

Auténoma - Pensamiento légico y creativo

del Estado - Visualizar la tecnologia como recurso de trabajo; no como fin en si mismo

de Puebla - Comprender que el disefo grafico no es una carrera artistica

Universidad Disefio de la - Conviccion de trabajar por el bien comln y el alcance del éxito

de las informacion - Apertura en el area del conocimiento, la cultura y las relaciones interpersonales
Américas visual - Vision para cosechar logros a través del aprendizaje

Puebla - Habilidad y gusto para el dibujo y el uso de la tecnologia

- Interés por conocer como se produce, distribuye y apropia la informacion visual en los
distintos medios (impreso, electronico o digital) y ambitos (publicidad, la educacion, la
politica, la comunicacién empresarial, social y cultural).

Universidad Licenciatura en - Nivel adecuado de conocimientos y habilidades sobre areas como: sociologia, historia,
Iberoamericana Disefio Grafico ética y dibujo
- Comprender e interpretar conceptos como color, forma, dimension, textura, punto y linea
- Expresion oral y escrita sobre ideas, conceptos y propuestas

Universidad Disefio y - Capacidad de observacion, andlisis y sintesis, una actitud creativa, comprometido, 27
del Valle de Comunicacion responsable, propositivo y auténtico
Puebla Grafica - Ser altamente inventivo, con capacidad de trabajo bajo presion, lider y con disposicion

a trabajar en equipo
- Interés por los entornos digitales y manipulacion de software vectorial y tridimensional

Universidad Licenciatura en No cuenta con el perfil de ingreso en el plan de estudios
Madero Disefo Grafico,
Arte y Medios

Universidad Licenciatura en - Capacidad analitica
Cuauhtémoc Diseno Grafico - Capacidad para conceptualizar a partir de una lluvia de ideas
- Creatividad e iniciativa para proponer diversas opciones

Cuadro 1

Perfil de ingreso de distintas universidades Ahora bien, de estas 15 universidades, 7 de ellas ofertan la
del Estado de Puebla. Imagen basadaen ~ carrera de Disefio Grafico o alguna carrera afin, y de las cuales
informacién respectiva de cada universidad. ~ Se analiza el perfil de ingreso, para saber cuales son sus requeri-

mientos y perspectivas hacia la carrera. (ver cuadro 1)
Independientemente del perfil requerido por la carrera, tam-
bién es de analizar si realmente los estudiantes que ingresan es
por conviccion, o son otros los factores los cuales los obligan a
elegir Disefio Grafico como su opcion profesional, ya que como
se menciono, éstos pueden influir en el desarrollo del alumno a

un nivel personal y profesional.

Como una manera de obtener respuesta concreta en un
grupo particular, y el cual es el objeto de estudio de ésta inves-
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12%

Lo mas cercano a lo que queria
16%

Gusto por el dibujo

16%

Se le hizo interesante

39%

Gusto por la carrera

tigacion, se realizd una encuesta a 105 estudiantes de la carre-
ra de Disefio Grafico de la Benemérita Universidad Autonoma
de Puebla; ésta se enfoco a alumnos que cursan el primero,
quinto, octavo y décimo cuatrimestre, con edades que van des-
delos 17 alos 31 afios. La encuesta consto de cuatro preguntas

abiertas la cuales fueron:
28

1. ;Cudl fue el motivo que te llevo a estudiar Disefo Grdfico?

El objetivo de esta pregunta es conocer lo que llevo al estudiante
a elegir la carrera de Disefio Grafico. (grdfica 1)

Siendo los padres un factor importante en la eleccion de la
carrera; quienes respondieron, mencionaban que la carrera que
ellos deseaban no era bien vista por su familia por lo que se veian
obligados a elegir una segunda opcion no de todo su agrado, mu-
chos otros la eligieron pensado que seria una carrera sencilla, sin
matematicas y que obtendrian el titulo profesional facilmente.

5%

Muy mala

13%

Buena, pero con dudas
20%

Mala

42%

Buena

Grafica 1

Resultados a la pregunta: ;Cudl fue el mo-
tivo que te llevo a estudiar Diseno Grdfico?
Otros motivos fue la sequnda opcién con
mayor niimero de alumnos, entre estos se
encuentran: por sus papas, pensé que era
una carrera fdcil, no habia la carrera que
queria, le hablaron bien de la carrera, por
tener un titulo o no tiene matemdticas.

Grdfica 2
Resultados a la pregunta: ;Cémo es vista

tu carrera en tu familia?

/



2. ;Coémo es vista tu carrera en tu familia? Esta pregunta da
un panorama general para conocer si la eleccion de la carrera es
aprobada o no por la familia y si esto afect6 en algo la eleccion de
la misma. (grdfica 2)

La opcion mas alta es la de bien vista la carrera por parte de
la familia, sequida de mala, en la cual los padres piensan que es
una profesion muy mal pagada y con poco empleo.

El apoyo que puedas recibir de tu familia es muy importante, asi
como el conflicto familiar constituye una dificultad adicional para
la concrecion de una carrera. Sin embargo, esto no implica que
por evitar el conflicto tengas que elegir ciegamente la carrera de
preferencia de tus padres, ni que por “no darles el gusto” rechaces
las carreras que ellos preferirian. Lo mds sano es que utilices la in-
formacioén que ellos te brindan conjuntamente con lo que analices

Grdfica 3 sobre tus propios gustos, intereses, habilidades, expectativas, etc. y
Resultados a la pregunta: en caso de haber discrepancia, trates de que comprendan tus mo-
Ademds de Disefio Grdfico, ;cudles eran tivaciones y logres su apoyo (Desarrollarme, 2012, [en linea]).
tus otras opciones de carrera?
En cuanto a la respuesta otros, se encuen- 3. Ademds de Disefio Grdfico, jcudles eran tus otras opciones

tran veintinueve carreras distintas que ~ de carrera? La eleccion de la carrera es dificil, con esta pregunta
pocos eligieron y no se vio conveniente  Observaremos el porcentaje de estudiantes que ingresan a la ca-
colocar en la grdfica. ~ rrera con clara decision. (grdfica 3)

5% 5%
Gastronomia Comunicacion
5% 5%

Medicina Admon. Turistica
5% 5%

Derecho Cs. Computacion

5% 5%

Psicologia Artes plasticas
13% 5%
Arquitectura Mercadotecnia
42%

Otros

Esta pregunta arroj6 una gran cantidad de respuestas, sien-
do arquitectura la opcion de carrera que mas se repitio, de los
105 encuestados sélo siete mencionaron a la carrera de Disefio
Grafico como su Unica opcion, esto es una cifra realmente alar-
mante, ya que se puede inferir que aquellos que estan estudian-
do esta carrera no estan completamente convencidos de estar
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en el lugar correcto para su desarrollo personal y profesional,
teniendo como consecuencias un mal desempefo en su forma-
cion educativa y su desarrollo profesional.

Nuestra carrera profesional estd intrinsecamente relacionada
con nuestra autoestima y también con nuestro ego, una carrera
profesional prospera que nos guste es uno de los grandes deseos
de las personas, a muchas personas no les importa que sus fi-
nanzas, su vida social, su vida familiar o su salud se deteriore
mientras su carrera estd yendo bien.

Por otro lado si tu carrera va mal aunque tengas estabilidad
econémica, tu vida familiar este en dptimas condiciones, tengas
muchos amigos y una salud envidiable, te sentirds insatisfecho y
hasta frustrado (Rodriguez, 2009,[en linea]).

4. ;Cémo te visualizas al término de tu carrera? Ya que la en-
cuesta fue realizada a alumnos que inician su carrera como a los
que estan a punto de finalizarla, esta pregunta da un panorama
sobre lo que esperan les deje su carrera una vez que la hayan fi-
nalizado. Los resultados fueron los siguientes. (grdfica 4)

2%
desempleado

7%

alguien exitoso

7%

buscando empleo

8%

no lo se

18%
capacitandome

La respuesta que mas se repiti6 fue trabajando, sequida de
tener un negocio propio; la tercera respuesta, capacitandome,
esta compuesta de otras respuestas como son, estudiando una
maestria, un posgrado o estudiando otra carrera. (Maestria= 5,
Posgrado= 3 y estudiando otra carrera= 1).

Teniendo todo esto en cuenta se puede inferir que si bien
40% de los encuestados dijeron haber elegido la carrera por gus-
to, Unicamente el 6.7% tenian al Disefio Grafico como su Unica

Grdfica 4
Resultados a la pregunta: ;Cémo te

visualizas al término de tu carrera?



Dhawa, E. (2013). Career Advice for Mi-
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[fotografla]. Recuperado de http://www.
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y verdadera opcion, lo que significa que 93.3% de los encues-
tados tenian otras opciones a elegir, y es que pareciera que los
estudiantes a la hora de tomar la eleccion la hacen entre carre-
ras cuyas areas no tienen nada que ver unas con otras, como
son gastronomia, derecho, piloto aviador, medicina, por solo dar
unas opciones de las mas de 40 que arrojo la encuesta, y es que
quizas, existe una deficiencia en los bachilleratos quienes no lo-
gran orientar a los jovenes para que éstos puedan elegir, si ya
no la carrera adecuada, al menos encaminarlos hacia un area la
cual con la ayuda de los perfiles de ingreso facilitarian la decision
de los estudiantes para asi elegir la carrera correcta; otro factor
importante son aquellos que eligen una carrera sin conocerla y
creen que es facil y por eso se deciden por ella, pensando que
tendran un titulo de manera sencilla, ésto solo logra malos estu-
diantes y por ende malos profesionistas.

El otro factor en la eleccion viene de parte de la familia,
y es que la preocupacion de los padres porque sus hijos elijan
una buena profesion afecta la toma de decisiones, el factor
mas importante que toma en cuenta la familia es ;qué tanta
remuneracion econémica deja la profesion? y el otro ;qué tan-
to trabajo hay? Esto afecta a muchas carreras que son vistas
como profesiones en las que no se gana bien como las Artes
Plasticas, Musica e incluso Disefio Grafico no sale muy bien
posicionada, donde solo el 42% encuestados mencionan que
la carrera es bien vista contra el 39% que no tienen una buena
opinion de ella o tienen dudas, asi como el 19% que no saben
de qué trata la carrera o simplemente no les interesa, y es que
el peso que puede tener la familia sobre todo de los padres a la
hora de tomar esta decision puede afectar a los jovenes sobre
cuales son sus verdaderos gustos.

10 Razones porque deberias estudiar lo que te gusta.

1. Tu mente estd mds abierta: cuando estudias algo que te gusta
estds dispuesto a recibir conceptos nuevos e informacion distinta
sin poner trabas. Quieres descubrir, saberlo todo.

2. Eres (mds) creativo: te gusta probar, experimentar. Estds
inspirado.

3. Estds constantementemotivado: la motivacion forma parte
de tu estado natural, no la tienes que buscar en el exterior.

4. Todo (o casi todo) te resulta fdcil. No necesitas esforzarte
por aprender.

5. Disfrutas todo el rato de lo que haces, te encanta, te divierte.
6. Es tu pasion, no te cuesta nada levantarte por la mafnana tem-
prano para ponerte manos a la obra.

7. Tu autoestima se beneficia de todo ello, estds sequro de ti
mismo, haces lo que te gusta.
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8. Con el tiempo, eres muy bueno en ello, destacas, te vuelves
un experto.

9. Rindes mucho mds.

10. De una forma u otra lo haces funcionar econémicamente.
Esto es algo a tener en cuenta, ya que, es uno de los principa-
les argumentos con el que te presiona el entorno para que no
estudies determinada cosa que te gusta. “Es que eso no tiene
salida laboral”, “no estudies eso porque no hay trabajo para
ello”. No importa si, por ejemplo, quieres estudiar una carrera
universitaria para la que apenas hay ofertas de trabajo en este
momento. Si de verdad es tu pasion, disfrutas con ella, eres fe-
liz aprendiendo lo que te ensefian, es cuestion de tiempo y una
cierta dosis de creatividad que aprendas a sacarle el partido
econémico (Garcia, 2009: 80).

1.3.2 Perfil de egreso de la carrera de Disefio Grafico

El perfil de egreso de alguna universidad es la visualizacion de
coémo saldra preparado el estudiante al término de sus estudios
de nivel superior para enfrentar el mundo laboral al que se debe
insertar.

En varias universidades se maneja en el perfil de egreso que
el disefiador grafico que saldra con conocimientos tedricos y
practicos para crear proyectos de comunicacion visual con ca-
lidad, apoyandose de las técnicas y habilidades que desarrolla
en el transcurso de la carrera, habilidades que se van mejoran-
do conforme pasa el tiempo y gracias a las asignaturas que se
imparten en la Universidad en la cual se realizan los estudios.
También contaran con la capacidad de hacer criticas construc-
tivas para el trabajo o proyecto que se esté realizando, dando
soluciones para lograr el objetivo, asi pues tener el proyecto
con una excelente calidad. (ver cuadro 2)

En muchos de estos perfiles que manejan las Universidades,
se establece que el estudiante saldra con las bases necesarias
para incorporarse a trabajar en una empresa, o de la misma
forma, pueden desarrollar proyectos propios e independientes
como freelancer. El estudiante debe egresar con un conocimien-
to amplio en las herramientas tecnologicas que se emplean en
la realizacion de trabajos, ademas de tener la necesidad de ac-
tualizarse para estar al dia de las innovaciones.

Para las universidades que se encuentran en el Estado, se iden-
tificaron igualdades como en el manejo de software y tecnologias,
por otro lado, unos manejan una filosofia muy humanista para
ayudar a la sociedad, y otros un concepto mas emprendedor.



Universidad

Benemérita

Carrera

Licenciatura en

Perfil egreso

- Analizar critica y objetivamente cualquier problema de disefio desde diferentes

Universidad Disefno Grafico perspectivas
Auténoma - Conocimiento del proceso de disefio, metodologia, técnicas, estrategias y procedimientos
de Puebla - Utilizacion de diferentes técnicas y materiales de representacion
- Dominio de procesos para la elaboracion, evaluacion y desarrollo de proyectos de disefo
de cualquier indole y bajo diversas condiciones
- Desempenar actividades laborales tanto de manera independiente (freelance) como en
despachos para desarrollar proyectos de trabajo multidisciplinarios
Universidad Licenciatura en -Desarrollar sistemas y aplicaciones de disefio en areas como el disefio editorial, disefo
Popular Disefio Grafico digital, escenografia, cartel, infografia, entre otros, haciendo uso de la identidad en
Auténoma medios digitales e impresos
del Estado
de Puebla
Universidad Disefio de la - Comprension sobre las diferentes metodologias para resolver problemas de comunica-
de las informacion cion visual
Américas visual - Competencia para la ejecucion de las tecnologias de vanguardia, tanto digitales como
Puebla analogas
- Bisqueda de soluciones a los problemas de comunicacién visual entre los factores
individuales, sociales y econémicos
Universidad Licenciatura en - Habilidad y conocimiento para ejercer la gestion estratégica del disefio

Iberoamericana

Disefo Grafico

- Coordinar proyectos multidisciplinarios involucrados en la proyeccion del producto, bien
o0 servicio

- Vision y conocimiento para abordar desde una perspectiva amplia, el proceso integral del
diseno que incluye diagndstico, estudio y analisis del contexto

- Desarrollo de herramientas de comunicacion

Universidad Disefo y - Usar los avances tecnologicos y aplicar las técnicas del disefo en la planeacion y
del Valle de Comunicacion produccion de material audiovisual interactivo o estatico, impreso o digital, de un
Puebla Grafica producto o servicio de cualquier tipo de empresa-cliente, para la permanencia y competi-
tividad en el mercado
- Desarrollar la capacidad de seleccionar y aplicar las técnicas del disefio grafico a los objetivos
de la organizacion con la que colabora, en consonancia con las necesidades del mercado
- Transformar su entorno en beneficio de su comunidad
- Tomar decisiones con vision emprendedora y liderazgo transformacional
- Aplicar el sentido de responsabilidad, servicio y orden en su bisqueda permanente de
realizacion profesional y personal
Universidad Licenciatura en - Un egresado en esta licenciatura puede desempefiarse como profesionista independien-
Madero Disefo Grafico, te 0 como empresario que preste sus servicios profesionales en el ambito empresarial,
Arte y Medios comercial, gubernamental e industrial
- Asimismo, puede ocupar un puesto en despachos de disefio, agencias de publicidad,
portales web, imprentas, editoriales, o ser fotografo e ilustrador profesional
Universidad Licenciatura en - No hay informacién disponible
Cuauhtémoc Disefo Grafico

Cuadro 2

Perfil de egreso de Universidades

importantes en la ciudad de Puebla.

El perfil de cada profesionista se va puliendo a medida que éste
vaya adquiriendo habilidades y cualidades durante las ensefianzas
de la carrera o simplemente en las experiencias personales al rea-
lizar algunos trabajos. Sin duda, conocer el perfil propio ayuda a
mejorar vocacionalmente, bajando el nivel de frustracion y dudas
a la hora de enfrentarse.

Segun Maria Alejandra Wuetter disefiadora chilena, existen 4
perfiles generales para un disenador: sequidor, creativo, vendedor
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y director, cada uno con pros y contras a la hora de ejecutar la
profesion.

En el primer perfil del Diseniador SEGUIDOR, en este perfil
ademds de contar con las experiencias y tener un nivel de
educacion, el Disefiador Grdfico necesita de una guia o una
direccién que le diga qué es lo qué debe de hacer para po-
der concluir sus proyectos. Aqui le es muy dificil de que pueda
crear composiciones o proyectos de su propia autoria, él pre-
fiere sequir ordenes que defender su trabajo. Algunas pocas
ventajas que cuenta este perfil es que al no saber algo sélo
recurre a preguntar y tendrd una ayuda, tiene la facilidad de
llevar a cabo las 6rdenes que le asigna su jefe o superior. Las
desventajas son que al no ser creativo o proponer ideas, no
cuenta con una opinién especifica de algun tema, puede ser
informal a la hora de trabajar y no poder organizarse para
desarrollar sus trabajo y proyectos, y en situaciones de presion
suele confundirse y dar una propuesta que no esté de acuerdo
a lo establecido en un principio y hasta puede llegar a plagiar
trabajos y presentarlos para cumplir con lo establecido.

El sequndo Perfil es el del CREATIVO, este es el perfil
de un creativo nato, él puede crear y proponer ideas con una
buena base y dar las soluciones a cualquier problema grafico
que se le asigne o que se le presente. Al contrario del sequidor,
en este perfil el profesionista puede tener una hoja en blanco
y desarrollar varias ideas excelentes, creando asi la hoja como
un objeto de inspiracioén. El Disefiador creativo defiende con
buenos argumentos todos sus proyectos y los puntos de vista
que tenga de algun tema, cuenta con un gran ego, que lo mo-
tiva a pensar que su trabajo es de lo mejor. Algunas ventajas
de este perfil son que puede aportar con opiniones e ideas cla-
ras, son de gran ayuda los grandes conocimientos con los que
cuenta, concluye con sus proyectos a tiempo y de buena cali-
dad gracias a su nivel de competitividad. La mayor desventaja
con la que cuenta este perfil es que le es muy dificil de sequir
u obedecer reglas de sus jefes o superiores, asi como tratar con
clientes que desconozcan del tema.

El tercer perfil es el del VENDEDOR, este Disefiador tie-
ne un buen carisma, tiene un conocimiento bdsico de concep-
tualizacion de ideas, tiende a la utilidad y la oportunidad de
rentabilidad de los proyectos, cuenta con la habilidad de llegar
a acuerdos y poder hacer defensas de los proyectos, haciéndolo
un asesor de los clientes. Sus ventajas son el carisma que tienen
en el dmbito comercial, mezclan diferentes puntos a favor de
otras profesiones para reforzar sus habilidades para tener una
eficiencia a la hora de concluir y cerrar tratos. Algunas de sus
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mds grandes desventajas es que para poder ampliar sus habi-
lidades debe de capacitarse mds en el drea de mercadeo para
poder saber mas del manejo del mercado, también suele acon-
sejarse a si mismo, evitando ayuda exterior y no exige la cali-
dad si no lo facil y rapido que se pueda producir un proyecto.

El cuarto y ultimo perfil que recopilamos es el del DIREC-
TOR, éste es un lider de naturaleza, él puede crear proyectos
considerando, desde un comienzo, todos los procesos que con-
lleva y de la organizacion de su equipo de trabajo que tiene al
mando; sabe claramente lo que desea y desarrolla el proyecto
eficazmente. Las ventajas con las que cuenta es que puede di-
rigir, organizar planear y calificar el transcurso del proyecto;
puede realizar varias actividades de manera eficaz, es compe-
titivo, activo, escucha ideas de su equipo, trata amablemente
a sus clientes. Sus desventajas son el de que cuenta con un ego
controlado y tiene que tener conciencia del nivel de liderazgo
que puede ejercer (Wuetter, 2012, [en linea]).

Los disenadores graficos pueden desenvolverse en cualquiera
de estos perfiles, ya que las opciones del campo laboral son diver-
sas; cada disefador grafico, ya sea estudiante o profesionista, tiene
diversas cualidades, habilidades y puntos a favor que lo hacen tnico.

En encuestas realizadas a disefiadores que laboran en la ciudad
de Puebla, se observan ciertas caracteristicas del perfil que se ma-
neja:

» Las empresas, y mas especifico los negocios, requieren de
empleados de género femenino.

> También se constata que la edad promedio de empleados en
negocios de disefio es de 26 anos.

» Elmayor nimero de empleados son egresados de la BUAP.

»Se observa que a la mayoria les complacié estudiar la
carrera de Disefio Grafico.

» La mayoria esta insatisfecho del cumplimiento del progra-
ma que les ofrecieron en la Universidad donde estudiaron.

La mayor parte de los encuestados dice que en el area del
disefio grafico siempre habra trabajo, sin embargo los sueldos no
son del todo aceptados, ni por las actividades que realizan ni el
conocimiento que se tiene, aun asi, se nota cierto conformismo
por el desempefio en el area que se estudié y por la comodidad
de los sueldos fijos que perciben.

Los que se dedican a la docencia en la BUAP, se debe a que
fueron la primera generacion egresada del ahora colegio de Di-
sefio Grafico, al término de su carrera les ofrecieron impartir cla-
ses y ocuparon el espacio que en su momento era conformado
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principalmente por profesores arquitectos.

1.3.3 Perspectiva del Disefio Grafico

Pocas son las personas que se han preguntado como seria la rea-
lidad de la humanidad sin el disefio grafico, y es que lejos de ser
valorado como una parte esencial de la vida diaria, el disefo es
mas bien como un héroe an6nimo, un protagonista silencioso,
que se encuentra a donde se dirige la mirada, y que muchas ve-
ces su presencia no es percatada, pero ahi esta, siempre.

Hoy en dia, con una sociedad articulada y sistematica entre
todas sus actividades, las consecuencias son globales y el dise-
fio es victima de diversas ironias y fendmenos; por ejemplo, los
impresores debido a la evolucién del mercado laboral, tuvieron
que invadir a algunas de las actividades propias de un disefa-
dor, entonces la sociedad mal interpreta o tiene una idea erronea
del trabajo de un comunicador visual. De esta confusion se des-
prende la poca importancia del trabajo de un disefiador grafico,
debido a que las personas tienen el falso concepto de que ésta
profesion solo se enfoca a realizar dibujos o que las cosas luzcan
bonitas, y no tienen conocimiento de todas las disciplinas que
un disenador puede dominar; si bien el dibujo y el buen manejo
de las formas y los colores son parte de su formacion, también
se puede mencionar a otras areas como la fotografia, la tipogra-
fia, el desarrollo multimedia entre otras, y las mas importantes y
esenciales en el disefio, la comunicacion y funcionalidad dirigida,
dos caracteristicas que separan al disefio del arte.

Entonces el disefador no solo realiza dibujos que luzcan boni-
tos, sino que domina una gama de habilidades con las que se pue-
den producir bastantes cosas en comunicacion visual. Otra de las
batallas que el disefiador tiene que enfrentar, es contra la ignoran-
cia del proceso que un trabajo conlleva, por muy simple que éste
paresca. Por proceso se incluye todo el conocimiento formativo,
las habilidades desarrolladas, el talento y hasta las experiencias que
un disenador posee para que lo que esté realizando sea sustentado,
estudiado y tenga la funcionalidad correcta. El desconocimiento de
todo este proceso por parte de la sociedad y empresarios se ve re-
flejado no solo en la poca valoracion o confusion sobre el trabajo,
sino también en el sueldo o pago que el profesionista recibe, el cual
no es equitativo a todo lo que un disefiador grafico realiza.

Enlo que corresponde a que si es una buena carrera para estu-
diar, existen muchos contrastes, de acuerdo con el estudio que se
realizd, mencionado anteriormente, se lleg6 a la conclusion de que
la carrera es atractiva entre los jovenes que desean seguir sus es-
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tudios universitarios, sin embargo no saben de todas las disciplinas
que un disefador grafico realiza, en si estan un poco confundidos,
al igual que la sociedad tiene la idea de que un disefador es una
persona que sabe manejar software especializado. (grdfica 5)

La segunda confusion se presenta cuando se piensa que un
disenador es productor de publicidad, y si bien ésta es una de sus
actividades no es la Unica sin embargo es lo que la mayoria de la
gente piensa, y para lo cual es requerido muchas veces. (grdfica 6)

Finalmente entre los jovenes de mayor edad que se les pre-
gunto sobre la percepcion de la carrera, su respuesta no fue favo-
rable, ya que no consideran al disefio como una buena profesion
para estudiar ni como una fuente de ingreso.

13%
logotipos
16%
publicidad

| 17%
otro
19%
No sabe
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14SITUACION ACTUAL ,
DEL DESEMPLEO EN MEXICO

1.4.1 Desempleo en jovenes con estudios universitarios

Hoy en dia algunas de las tantas realidades a las que se enfrenta
el mexicano en edad productiva, son la falta de empleo, trabajos
mal remunerados, asi como la falta de crecimiento profesional o
la carencia de oportunidades para ingresar al mercado laboral.
Este problema es la raiz de muchas problematicas periféricas que
van desde un impacto a nivel nacional, como el incremento de
la pobreza, hasta un alcance a nivel personal, como la frustra-
cion o decepciodn de profesionales, y es que la falta de empleo asi
como la creacion de buenos empleos ha sido en México uno de
los problemas mas graves en las Ultimas décadas; el fendmeno
que presenta el pais es el del crecimiento de la Poblacién Econé-
micamente Activa (PEA), no equitativo al crecimiento de la ofer-
ta laboral. El pais esta lejos de generar poco mas de un millén de
empleos anuales que se requieren para satisfacer a la produccion
de trabajadores de la poblacion.

En 2004, la PEA ascendia a 42 millones. El numero de empleos
requeridos para cubrir las necesidades del incremento anual de
la oferta laboral era de poco mds de un millén cien mil (Censos
Nacionales de Poblacion y Vivienda, Instituto Nacional de Es-
tadistica, Geografia e Informatica, México, 2011 [en linea]).

En Latinoamérica, México se encuentra entre los paises con
mayor niumero de desempleo, solamente en el afio 2010 la can-
tidad de personas en posibilidades de trabajar y que estuvie-
ron desempleadas alcanza 5.5 millones, con tendencia a crecer
cada afio. Toda esta poblacion desempleada tiene una diversi-
dad de personas que pueden ser divididas por el tipo de trabajo
que desempenan, el rango de edad y nivel de estudio; y es en
estos dos ultimos donde se encuentran los mas perjudicados,
ya que el desempleo entre jovenes duplica (o triplica algunas
veces) al de los adultos. (grdfica 7)

Este resultado es la suma de los jovenes que no estudian ni tra-
bajan, los llamados “ninis”, aquellos que cuentan con algin grado de
estudio, ya sea desde primaria, hasta un grado universitario, jovenes
que junto con aquellos que tienen un grado medio superior de estu-
dios ocupan el puntero de la poblacion juvenil que no ha podido em-
plearse. Segun datos del INEGI, se puede inferir que entre mas alto
grado de estudios, mas posibilidades de desempleo se puede sufrir.

Esto se da a causa de que la poblacion que alcanza un grado
de estudios de preparatoria, bachiller y licenciatura, ha ido en
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aumento, trayendo consigo una mayor competencia de perso-
nas capacitadas para ocupar los puestos ofertados en el merca-
do. Con esto nacen varias situaciones colaterales como la poca
valoracion por parte de los empleadores de la preparacion de los
jovenes, bajos salarios si es que se trabaja para una empresa, ma-
yor dificultad de ubicacion en un buen trabajo o la decision de
realizar otras actividades ajenas a la de la preparacion adquirida.

Sé6lo 40 de cada 100 profesionistas en México tienen un empleo
relacionado con su formacion universitaria, de acuerdo con la
Subsecretaria de Educacion Superior de la SEP y la Encuesta
Nacional de Ocupacion y Empleo del tercer trimestre de 2012
(SEP/STDS, 2011 [en linea]).

A todo esto se suma que la preparacion a nivel licenciatura poco
a poco se va convirtiendo en obsoleta, ya que también el nivel de
preparacion va en aumento como lo es un posgrado, contando tam-
bién con habilidades extras como un segundo o tercer idioma o el
uso de algun software especifico. Esto provoca que los jovenes que
estudian, hoy en dia tengan una falsa ilusion pensando que con ma-
yor grado de estudios tendran mayor cantidad de oportunidades
para integrarse a un buen trabajo, y se plantea que es falso porque
el desempleo ha llegado a invadir estos niveles de preparacion.

Segun el INEGI, uno de los temas que mds preocupan a los jove-
nes hoy en dia es el desempleo, el no poder encontrar el camino
a su independencia y su sustento para su vida familiar futura,
y es que el 56 porciento de estos jovenes se encuentra en una
edad menor de 30 afios (INEGI, 2010, [en linea]).
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Sin embargo, no Unicamente el aumento del nivel de estudios
es el causante del desempleo entre los jovenes, existen dos facto-
res muy importantes entre los profesionales que no evitan a que
éste vaya en picada. El primero es que en México cada afio egresan
de las universidades alrededor de 450 mil jovenes, grupo que se le
suman los graduados de afios anteriores y que aiin no se han logra-
do insertar correctamente en el mercado laboral, lo que hace que
la bisqueda de un mejor empleo sea ardua y no muy prometedora.

Roberto Lépez Esquinca, director general de Investigacion y Es-
tadisticas del Trabajo de la Secretaria del Trabajo y Prevision
Social (STPS), expuso que la presiéon demogrdfica es mds in-
tensa que en afios pasados debido a que en México los profesio-
nistas llegan a la edad de trabajar a una mayor velocidad que
el proceso que genera empleos (Excélsior, 2012, [en linea]).

El segundo factor, es que el nUmero de graduados de las uni-
versidades, es el mismo nimero de jovenes que por afio se en-
cuentran haciendo su servicio social. Este factor es un enemigo
silencioso para los jovenes, ya que no solo tiene que competir
con los egresados de su misma y anteriores generaciones de pro-
fesionales, sino también con las generaciones futuras. Este es
un problema potencial, ya que los empleadores han encontrado
en los servidores sociales personal capacitado que cumple con
sus requerimientos a un muy bajo costo, por no decir sin costo
alguno. Logicamente con un incremento de estudiantes a nivel
profesional, también incrementan los jovenes en servicio social,
que en contexto es de mencionar que gracias a la gran disponi-
bilidad de hacer bien las cosas por parte de los estudiantes, los
empleadores aprovechan en obtener un trabajo de calidad, com-
parado al de algun recién egresado que buscaria un pago por el
trabajo que en la mayoria de veces lo obtienen sin pago alguno.
Este factor puede ser también una de las causas por las cuales los
profesionistas jovenes no puedan encontrar trabajo durante el
primer ano después de haber concluido sus estudios.

Finalmente otra de las situaciones que afectan a los jove-
nes profesionales, es que de los pocos que llegan a situarse en
algun empleo, gran porcentaje de ellos lo hacen con un sueldo
no equitativo a su preparacion o desempeno, y aquellos que si
lo hacen, es por medio de relaciones o contactos que pueda
tener el profesional. Esto hace literalmente una odisea vivir, o
sobrevivir en el mundo profesional.

Tan sélo en la sequnda encuesta nacional del Instituto Mexicano
de la Juventud (IMJ) los jévenes reportaron que accedieron a su
empleo actual gracias a sus amigos en 31.3%, familiares 16.6%,



por recomendacion 15.1% y destacan a los periédicos como una
forma para encontrar trabajo, pues 17.5% de los jovenes mani-
fiestan que asi fue como lo consiguieron (IM), 2012, [en linea]).

Y es asi como los jévenes que tienen deseos de incorporarse
al mercado laboral, son frenados no solo por la taza de desem-
pleo en el pais, también con distintos factores que hacen que las
actividades profesionales sean exclusivas solo para un puno de
personas que se les puede considerar afortunadas.

1.4.2 El mercado laboral del Disefio Grafico en México

Los jovenes universitarios cuando egresan de alguna licenciatura
se enfrentan a un estilo de vida nuevo, en algunas ocasiones a
algo inesperado, ya que sus expectativas al ingresar a la univer-
sidad en muchos casos son muy grandes, debido a que tienen la
idea que sblo por tener una licenciatura o un titulo profesional,
van a percibir una cuantiosa cantidad de dinero por su trabajo,
sin embargo la realidad es diferente, debido a distintos factores
como el aumento de egresados de las universidades, que a su
vez se refleja con un incremento en la competencia laboral; la
insuficiencia de produccion de empleos para ubicar a dichos pro-
fesionistas, las personas con una preparacion técnica o empirica,
por mencionar algunas, no ayudan a que esto suceda, sino por lo
contrario, estas situaciones incrementan de manera directa e in-
directa para crear una mayor complejidad a la hora de poder po-
seer un buen empleo o mantenerse en alguno. Todo esto aqueja
a la mayoria de las actividades profesiones y el Diseno Grafico
no es la excepcion. En México hablar del Disefio, es hablar de un
mercado saturado, con salarios bajos que no satisfacen en mu-
chas ocasiones las necesidades basicas debido a que el ingreso
promedio obtenido por medio de esta profesion va de 5 a 6 mil
pesos mensuales, y tan solo el 4.8% ganan mas de 20 mil pesos
aproximadamente al mes; lbgicamente la mayoria de los disena-
dores se consideran mal remunerados por su trabajo.

Como ya se menciond, la competencia es compleja hoy en dia
(gracias a la sobreproduccion de profesionales y aquellos no tan
profesionales del disefio como son los técnicos o empiricos) dan-
do como resultado no Unicamente salarios injustos, sino la emigra-
cion a otras actividades laborales, ya que mas del 50% de los egre-
sados de la carrera de disefio no laboran en él, sino que trabajan en
areas distintas que no tienen nada que ver con lo que estudiaron.

Datos de la Confederacién de Cdmara Nacional de Comer-
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cio, Servicio y turismo indican que 55 de cada 100 trabajan
en dreas diferentes a las que estudiaron (Concanaco Servytur,
2013 [en linea]).

Para esto son escasos y raros los casos en los cuales los
egresados de disefo investigan los mercados en donde les con-
viene integrarse, ya sea porque éstos sean poco conocidos, no
exista tanta competencia, o en donde ellos mismos generen
sus propias oportunidades. Por el contrario la taza de desem-
pleo del disefiador grafico no es problema, ya que un buen nd-
mero tienen un trabajo, éstos estan ubicados como empleados
en algun establecimiento de impresiones, en maquilas, y una
minoria de ellos, en grandes corporaciones o agencias. Como
resultado a esto y para entender mejor esta serie de fendme-
nos se plantean una serie de preguntas, como son: ;Realmente
el mercado laboral es el problema para el disefio? ;De quién
depende conseguir un trabajo? ;Es mejor trabajar por cuenta
propia como freelancer o asociados para insertarse al merca-
do y conseguir una buena remuneracion? ;La preparacién que
tiene un egresado de Disefio Grafico le ayuda a conseguir o en-
contrar un mejor trabajo? También hay que tomar en cuenta la
personalidad de cada egresado, porque no todos los disefado-
res tienen las mismas habilidades para insertarse al mercado o
desenvolverse en él ya que se pueden encontrar a jovenes no
preparados ni dispuestos a jugar un papel de responsabilidad
sino que mas bien, son del tipo que acata 6rdenes.

Estudio Anual de Sueldos en Diseiio 2013 DISENADORES GRAFICOS

DISE NADOR Experiencia laboral menor a 1 ano

Género Sueldo
menos de 7,500
w 7,500 a 10,000
10,0002 15,000 5%
40% 60%

aj Disefio (2013). Estudio anual de
Sueldo en Disefio 2013 [infografia].
Recuperado de http://a.com.mx/1/Suel-
dosDisenadores2013.pdf



1.5 CONCLUSION

Al término del capitulo se comprendi6 la causa de muchas cosas
por las cuales el disefador grafico y los jovenes profesionistas
en general, les cuesta tanto integrarse al mercado laboral para
ejercer su profesion. Mas a profundidad se entendi6 este feno-
meno social. Con esto se tiene un buen inicio para el resto de la
investigacion, ya que se reforzaron puntos que se tomaron en
cuenta con anterioridad, asi como otros que no se consideraron
al principio en la investigacion. Sin embargo, en lo que corres-
ponde a las problematicas, fue un tanto complicado encontrar
informacion sustentable y fuentes de confianza para ciertos
datos en especifico, como son el sueldo de los disenadores o el
tiempo que se tardaron para encontrar un trabajo. Por eso se
tuvo la necesidad de hacer estudios de campo para disminuir el
rango de especulacion en los datos obtenidos.
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CAPITULO 2

IDENTIFICACION
DE AREAS DE

OPORTUNIDADES

El negocio del disefio, no es

el disefio: Muchos disenadores
salen al mercado de trabajo
llenos de expectativas y con
deseos de desempenarse
como freelance o como em-
prendedores. Lo lastimoso de
todo esto, es que la mayoria
de ellos piensan que con tan
solo ser bueno disenando, lo-
graran el desarrollo necesario
para ganarse la vida. Como
diria Raul Beluccia: esto “no
es mds que una ilusion”.

Miguel Angel Gonzdlez






21 INTRODUCCION

El objetivo de este capitulo es indagar sobre la identificacion de
las oportunidades para comenzar alguna actividad en el merca-
do. Para investigar esto se abarcaron diferentes areas de estudio,
como la mercadotecnia, las relaciones publicas, la administra-
cion y economia, todo esto, para que el disefiador grafico pueda
echar mano de ellas y tenga mas opciones laborales, mas alla de
las ya explotadas. Colateralmente con esta investigacion se dan
los errores, las fuentes y maneras de como aprovechar dichas
oportunidades. Como informacion complementaria, el analisis
de casos exitosos tanto de disenadores como de personas de
otras areas, juegan un rol muy importante, porque muestran la
ejemplificacion de la teoria investigada. También, se estudia el
perfil del emprendedor, las aptitudes y actitudes que este debe
tener, para que el disefiador grafico pueda adoptarlas, y le sea
mas sencillo aprovechar las oportunidades.

Finalmente se hace un estudio de mercado sobre las agencias
en Puebla y Cholula para observar ;Qué hacen? ;Como lo hacen?
;Qué les falta por hacer? con esto se pretende ubicar la situacion

del disefo grafico local para tomar ventaja a la hora de proponer.
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22 OPORTUNIDAD
2.2.1 Definicion

Hablar de oportunidad no es referirse a su significado o una
palabra, sino tomar en cuenta todo un universo de areas y apli-
caciones en donde ésta ha sido el factor determinante para el
comienzo o resurgimiento de empresas, negocios, personajes,
modas, inventos, reglas, en fin, no se podria terminar de men-
cionar las diferentes areas en donde ha tenido que ver esta
palabra, ya que absolutamente todo lo que nos rodea como:
ropa, computadoras, utensilios de cocina, anuncios publicitarios,
instituciones, marcas, empresas, etc., han nacido primeramen-
te como una idea, y secundariamente se ha ejecutado aprove-
chando la oportunidad, teniendo como consecuencia el comienzo
del ciclo empresarial o de negocios.

El término oportunidad es central en el dmbito de los negocios
ya que las actividades de identificacion, evaluacién y explo-
tacion de oportunidades son fundamentales para la activi-
dad empresarial en general. Las oportunidades subyacen los
procesos relativos a la creacién, crecimiento y diversificacién
de empresas como a los procesos de mejoramiento e innova-
cién inherentes a estas. Ademads, a través de su impacto en las
empresas, las oportunidades son cruciales para la evolucion
economica y desarrollo de los diversos sectores industriales,
regiones geogrdficas y paises (Mufioz, 2010: 133).

Pero ;Qué es una oportunidad? y ;Porqué es de suma im-
portancia para el desarrollo econémico de una persona? El
diccionario de la Real Academia de la Lengua Espafola define
oportunidad como: sazbn, coyuntura, conveniencia de tiempo y
de lugar. Analizando la Ultima opcion de la definicion, se puede
inferir que la oportunidad es el realizar una accion en el tiempo
y lugar correcto; ésta simple y pequena definicion es la base de
las estrategias mercadoldgicas y de negocios que existen.

Ahora bien en mercadotecnia, una oportunidad se puede de-
finir como una determinada situacion en la que existen personas
y empresas con la necesidad, deseo y disposicion para comprar, y
esto a su vez ofrece mayor posibilidad de que ciertas organizacio-
nes o empresas puedan satisfacer esa necesidad o deseo a cambio
de obtener un beneficio o utilidad. En tanto en los negocios hablar
de oportunidades, es hablar de una iniciativa propia y con actitud
positiva, como una herramienta fundamental y basica.

Las oportunidades son también clave en parte importante de



la literatura de marketing estratégico, estrategia de negocios
y finanzas (plan de negocios y evaluacion de proyectos). Ellas
son consideradas incluso por muchos autores el centro tanto
del emprendimiento individual como corporativo (Eckhardt
& Shane, 2003: 333).

Teniendo en cuenta todo lo anterior, se puede decir que la
importancia de una oportunidad es vital para cualquier desem-
peno mercadoldgico o de negocios, y si se toma en cuenta que
se esta sumergido en un mundo donde la vida cotidiana de todo
individuo se basa en la compra y venta, entonces las oportuni-
dades se encuentran en cualquier ambito de nuestra vida diaria.

Sin embargo, una oportunidad no puede ser Unicamente
considerada como una iniciativa para hacer algo o la ejecucién de
una idea, debido a que el éxito de ésta no solo depende de acti-
tudes sino de diversos factores, como son el tiempo, el lugar, la
planeacion, la experiencia, la perspectiva, educacion, el analisis del
mercado entre muchas otras areas. “Mientras que para algunos
una oportunidad es un simple chance de satisfacer una necesidad
de mercado” (Ardichvili, 2003: 105).

Diversos autores como Thomas Lumpkin, profesor de una
universidad de Texas y Jeffery Timmons, profesor de la univer-
sidad de Massachusetts, sostienen que una oportunidad en el
campo de los negocios es mucho mas compleja que una sim-
ple idea. Sarasvathy, define las oportunidades como ideas o
invenciones para alcanzar fines econémicos, creencias acerca
de lo favorable de estos y acciones para implementarlos. Singh
(2000), considera que una idea se convierte en oportunidad
cuando esta es deseada por los clientes y considerada posible.
Finalmente Robert Baron en su estudio titulado el Reconoci-
miento de las Oportunidades (2006), encontrd tres aspectos
principales que dan paso a una oportunidad: potencial de crear
algo nuevo, deseabilidad social y el potencial de crear valor.

Las oportunidades incluyen 3 elementos: 1) una propuesta de
solucién (productos o servicios), 2) la deseabilidad percibida
de esta en el mercado en términos de necesidades y 3) la l6gica
de negocios que le da valor y atractivo. Estos tres elementos son
fundamentales y necesarios para definir una oportunidad en la
prdctica y diferenciarla de una simple idea. En otras palabras, si
tuviéramos uno o dos de estos elementos tendriamos una idea
de negocios con potencial de convertirse en oportunidad pero
no una oportunidad propiamente dicha (Mufioz, 2010: 134).

Asi pues, el poder de identificar una oportunidad consta de
un proceso profundo de analisis sobre todas las cosas y situa-
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ciones que nos rodean, para que de este modo se identifiquen
las areas factibles para comenzar algun proyecto.

2.2.2 Concepto de oportunidad

Si bien ya se refiri6 que una oportunidad es mas alla de una sim-
ple idea, un proceso de analisis del mercado que se encuentra
alrededor de nosotros, también se debe saber que hay factores
paralelos como son el perfil de una persona, los errores o aciertos
que se tengan al abordar una oportunidad o el entorno social,
que ayudan a entender, identificar y abordar a una oportunidad.

La buena interaccion de todos estos factores crean un concep-
to de oportunidad, y se utiliza la palabra concepto y no ninguna
otra, porque la integracion de una oportunidad, ya antes explicada,
como un concepto da como resultado la accion no Unicamente de la
identificacion de una oportunidad, sino también entenderla como
tal, citando a la Real Academia de la Lengua Espanola, un concep-
to es una idea que concibe o forma el entendimiento. Al codificar
una oportunidad, ésta no permanece como una simple divagacion
o un momento de lucidez, al analizar el entorno en una situacion
determinada, ayuda a identificar las oportunidades, abordarlas y
ejecutarlas, para que se conviertan en proyectos realizables, sus-
tentables y lucrativos. Cristian Canales, profesor de la universidad
de Nottingham, sostiene que una oportunidad en el contexto de
negocios se puede definir como una solucién propuesta (produc-
tos o servicios) para una necesidad insatisfecha o no satisfecha del
todo (nicho de mercado) con una légica de negocios particular
(estrategia de entrada y modelo de negocios).

Es por eso laimportancia de unificar las habilidades de identifi-
car, crear, localizar, analizar y comprender una oportunidad, como
uno mismo, tiene como resultado una mejor perspectiva de las
situaciones de conveniencia y poder abordarlas con toda claridad.

2.2.3 Tipos de oportunidad

Las oportunidades pueden existir en abundancia en el mercado,
aunque seria un poco dificil clasificarlas por area o dividirlas por
el campo en donde se encuentran, ya que ésta division seria muy
grande. Sin embargo, lo que si se puede hacer, es generalizar en las
acciones posibles para poder generarlas, ya que éstas pueden ser
aplicadas en cualquier nicho del los diferentes mercados existentes.

En el mundo de la mercadotecnia una de las cosas mas im-



portantes es convertir las debilidades en oportunidades. Se pue-
de mencionar como ejemplo el efecto que tienen las crisis, donde
muchas veces las oportunidades surgen por las realidades mismas
que la sociedad atraviesa, debido a que la necesidad misma genera
ideas innovadoras, es como parte de un proceso natural, donde las
ideas no se quedan estancadas. Sin embargo no hay que esperar
momentos de crisis general, siempre es mejor ir un paso adelante
y dejar lo convencional para la competencia.

Estar a la expectativa siempre es un factor clave para detec-
tar las oportunidades, que por lo general estan frente a nuestros
0jos. En la revista Mercado, el profesor de marketing estratégico,
Donald Sull enlista 10 puntos para identificar o clasificar oportu-
nidades de negocio:

~

. Invertir en productos que ya deberian existir

. Atencion a las experiencias de usuario

. Reconocer cuando un producto podria valer mucho mas
de lo que cuesta hoy

. Encontrar un mercado para nuevas tecnologias

. Invertir en productos o servicios de poca penetracion en
el mercado

. Detectar nuevos usos de productos o servicios

7. Encontrar productos inesperados que de pronto funcionan.

. Prestar atencion a los descubrimientos de los clientes

. Descubrir un producto o servicio que funciona en otros paises

10. Detectar un nuevo producto o servicio que sorprende por

dar ganancias

w N

(20N

@)

v %

Por otro lado la innovacion y la creatividad juegan un papel
importante en los tipos de oportunidades y la creacion de ellas.
Aprovechar los recursos de una manera diferente de tal forma que
facilite y haga crecer la vida de los usuarios. Guy Kawasaki, especia-
lista en el ambito de las nuevas tecnologias y el marketing sostiene
7 claves para aventurarse con éxito en el mundo de la innovacion.

1. Produce Significado. Los emprendedores deben concentrarse
en hacer que su producto o servicio signifique algo mds alld de la
suma de sus componentes y el dinero puede comenzar a llegar. Las
grandes empresas crean significado.

2. Especifica tu declaracion de mision. Las declaraciones de mi-
sion de muchas companias son tan genéricas que no sirven a
nadie mds que al consultor contratado para desarrollarlas. En
lugar de ello, define tu mismo lo que quieres decir a los consu-
midores. Para conseguir que todos los que laboran en la em-
presa acuerden, explica los motivos por los que tu organizacion
existe y como satisface las necesidades y deseos de los clientes.
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3. Crea mas razones y cualidades. Conoce quién compra tu pro-
ducto, preguntales por qué y dales mds razones. Eso es mucho
mas fdcil que preguntarle a las personas que no estdn interesa-
das “ por qué no”, y tratar de cambiar su opinion.

4. Tus productos pueden ser algo “malo”. Esto no significa que
ofrezcas un mal producto, sino que tu innovacion puede tener
elementos que no sean tan buenos. Twitter tiene una larga lista
de defectos, pero estd cambiando los habitos de las personas.
5. Segmenta. Si tratas de ser todo para todo el mundo, lo que
conseguirds serd la mediocridad. Es necesario buscar nichos
de mercado.

6. No escuches voces negativas. Un innovador o emprendedor
debe pasar por alto a menudo el consejo de gente negativa que
dice que no se puede hacer. En vez de eso, escucha las ideas de los
clientes. Una vez que se ejecuta el proyecto, y el producto llega a
sus manos, es el momento de empezar a escuchar sus comentarios.
7. Cuando te lances a buscar capital de riesgo sigue la regla
10-20-30. Esto significa no mds de 10 diapositivas en Power-
Point, un limite de 20 minutos para el argumento, y la uti-
lizacién de una tipografia de 30 puntos en la presentacion
(SoyEntrepreneur, 2012, [en linea]).

23 DETECCION DE OPORTUNIDADES
2.3.1 Identificacion oportunidades

Desde el inicio, cuando se comenz6 un desarrollo econémico
entre los seres humanos, la deteccion de las oportunidades ha
sido una accion fundamental para el nacimiento de empresas y
negocios. Hoy en dia, en estos tiempos tan competidos, no es la
excepcion, y aunque es cada vez mas complejo el encontrar las
oportunidades para emprender, éstas siguen estando ahi espe-
rando por aquellas personas que las puedan desarrollar. Es por
eso que es de suma importancia el saber como identificarlas en
el mercado, y asi no tener intentos fallidos a la hora de comenzar
un proyecto de negocios. Por otro lado, identificar y aprovechar
una oportunidad de negocios traen consigo muchos beneficios,
asi lo sostiene Audretsch (1995) en su articulo de la innovacion
e industria de la evolucion. El menciona que gracias a la creacion
de nuevas empresas y negocios se puede innovar y regenerar
los campos productivos de la sociedad, asi como también con-
tribuye a la creacion de nuevos puestos de trabajo. “Identificar y
seleccionar las oportunidades correctas para la creacion de nue-
vos negocios esta entre las habilidades mas importantes de un



emprendedor con éxito” (Ruiz Arrollo, 2010: 2).

Ahora bien, de nada sirve identificar una buena oportunidad
si no se tiene en manos de la persona correcta, aunque esta es-
tablecido que toda persona puede ser emprendedora, solamente
una minoria cumple con el perfil. Y es que la conexion entre es-
tos elementos da como resultado oportunidades valiosas y po-
tenciales empresariales (Shane, 2000). Por lo tanto la seleccion
e identificacion de las oportunidades correctas en manos de un
emprendedor provocan el inicio de nuevos negocios o empresas
(Venkataraman, 2000).

Aunque es posible que existan oportunidades susceptibles de
proporcionar beneficios, un individuo sélo puede ganarlo si re-
conoce que la oportunidad existe y tiene valor. Y para ello, debe
tener la informacion previa necesaria y las propiedades cogniti-
vas que permitan su valoracién. Esto significa, que aunque las
oportunidades existan, s6lo unos pocos individuos seran capa-
ces de identificarlas (Shane y Venkatraman, 2000).

Debido a que muchas veces esta combinacion no se llegan a
encontrar, muchas oportunidades se quedan sin explotar o cadu-
can con el tiempo, ya que logicamente las oportunidades también
dependen de una temporalidad. A su vez esto tiene un lado bueno,
ya que éstas oportunidades pueden ser aprovechadas por personas
de las nuevas generaciones, encontrando una salida para crear un
negocio y una forma de sustento.

2.3.2 Fuentes de identificacion oportunidades

Citando a Israel Meir Kirzner, economista austriaco, una oportu-
nidad de negocio es una necesidad de mercado, interés, deseo no
definido o recursos y capacidades no explotados ain. Tomando
esto en cuenta las oportunidades como ya se dijo anteriormente,
se encuentran en cualquier area del mercado, y éstas existen des-
de antes de que su mismo empleador. Segtin Shane (2000) una
clave para identificar a las oportunidades es el conocimiento pre-
vio sobre tres puntos importantes que son: 1) los mercados, en
donde estd incluida una cartera proveedores y técnicas de venta.
2) la forma de servir a los mercados. 3) la identificacion de los
problemas o carencias de los clientes. Asi mismo Shane propo-
ne que una parte medular en la que los emprendedores pueden
obtener oportunidades, es gracias a las redes de contactos que
éstos desarrollen o tengan, ya que de esta manera la perspecti-
va y el impacto de un emprendedor hacia con las oportunidades
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puede ser mas amplio. Es decir, al tener mas contactos, se abarca
una parte mas grande del mercado.

Las identificaciones de las oportunidades tienen su origen
en varios factores entre los cuales segtn un estudio hecho por
la Universidad de Granada, Espana, se encuentra que; un 48%
de los negocios que existen hoy en dia, fueron porque el em-
prendedor tenia un conocimiento o experiencia previa sobre la
oportunidad abordada. Después, con 39% se encuentran aque-
llos que desarrollaron una idea que tenian previamente, y por
ultimo con un 30%, se encuentran aquellos que tuvieron como
objetivo solucionar un problema de los clientes. Estas tres fue-
ron las causas principales por las que una oportunidad tuvo su
origen. En menor porcentaje se encuentran los grupos familia-
res y de amigos; y mas por debajo, las relaciones con empre-
sarios, proyectos universitarios y la necesidad econémica o la
continuidad de un negocio en funcionamiento.

“Identificar oportunidades son la informacion, el conocimien-
to o la experiencia previa, especialmente sobre un mercado deter-
minado” (Mufioz, 2010:12). Se concluye que la identificacion y
aprovechamiento de oportunidades es un proceso no solo de ana-
lisis, innovacion y creatividad, sino también de la experiencia mis-
ma, de esta manera se desarrolla con mayor seguridad un negocio.

2.3.3 Aprovechar oportunidades

El empresario es una persona que vive al acecho de las oportunida-
des; debe saber sila ocasion que se presenta es atractiva y puede
generar una empresa exitosa. ldentificar una oportunidad es una
tarea muy dificil, hay que saber leer y analizar el entorno social,
econémico, politico, cultural, entre otros. Hay ocasiones que las
empresas inician con una oportunidad, pero en el transcurso del
tiempo se encuentran con otra y la lleva al éxito. “La existencia de
una oportunidad de negocios clara y viable, es requisito necesario
para tener alguna posibilidad de éxito” (Florez, 2007: 20).

Tener éxito es conocer las fortalezas y debilidades y una vez
que se identifica una oportunidad perfecta hay que trabajar en
ella. En realidad no existe una metodologia o una serie de pasos
que asegure el que se aproveche una oportunidad y se triunfe en
ella, pero si hay ciertos aspectos a tomar en cuenta para que las
posibilidades aumenten:

» Detectar: las oportunidades no se dan de la noche a la ma-
fana, se debe tener paciencia pero eso no significa que-
darse con los brazos cruzados hay que buscarlas y para



ello se debe estar informado de cuales son las tendencias
del mercado.

» Abordar: Una vez encontrada una oportunidad se debe ana-
lizarla y actuar en el menor tiempo posible porque se corre
el riesgo de que esta se termine o alguien mas la aproveche.

»Analizar: Se debe cuestionar si se esta en condiciones y
con la capacidad econdémica para aprovechar la oportu-
nidad, se debe ser objetivo para evitar cometer errores
que lleven a perdidas de dinero y tiempo.

»Capitalizar: Una vez abordada la oportunidad se debe
trabajar en ella, para ello se debe buscar siempre tener
un nivel maximo de calidad y armar un plan adecuado, el
cual debe ser revisado constantemente siempre buscado
obtener las mayor cantidad de beneficios, pero lo mas im-
portante es comprometerse con este.

»El plus: en la actualidad, mdltiples negocios ofrecen los
mismos servicios; en esta realidad el plus busca ofrecer
algo diferente a conveniencia del usuario. Siempre se
debe sorprender al cliente y darle mas de lo que espera.

Independientemente de la manera en que se llegue, el ob-
jetivo siempre es el mismo, aprovechar las oportunidades; es en
este marco donde se habla de dos tipos de individuos, los ca-
zadores y los cultivadores; asi que, de acuerdo con Luis Maram
Director de marketing en la agencia mexicana de Consultoria
de estrategia y operaciones Expok, define sus pros y contras de
la siguiente manera.

Los cazadores siempre estan a la “caza” de oportunidades,
son independientes, les gustan las relaciones publicas y pros-
pectar clientes, aunque no necesariamente sean buenos en el
seguimiento de éstos debido a que su capacidad de reflexion
y concentracién cede comunmente a los impulsos. Los culti-
vadores no son muy buenos en la apertura pero construyen
y cultivan muy buenas relaciones con clientes ya existentes.
Suelen ser excelentes obteniendo una mayor lealtad de las
cuentas de la compania, saben trabajar en equipo y son muy
cuidadosos de los detalles y el trato a largo plazo con los clien-
tes (Maram, 2010, [en linea]).

;Qué tipo es el mas indicado? Maram menciona que depende
de a qué mercado se trate de atacar, pero lo ideal para el disefa-
dor que desea ingresar en esta area de las oportunidades, es que
posea lo mejor de ambas, |a actitud de un cazador y la aptitud de
un cultivador, La mercadotecnia debe ser vista como una herra-
mienta que los ayudara a realizar estrategias a futuro, tomando
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asi decisiones correctas que beneficiaran su trabajo al conocer
las necesidades del mercado, ayudandole también a amortiguar
los riesgos ahorrando tiempo y dinero.

Generalmente cuando surge la idea u oportunidad para un
nuevo negocio, se realiza bajo la observacion y el estudio de la
realidad sobre las tendencias que se presentaran a futuro, pero
que se van introduciendo poco a poco en el mercado y asi poder
identificarla como una oportunidad de éxito. “Las ideas de nego-
cio son oportunidades o chances que se nos presentan imprevis-
tamente, y otras a medida que descubrimos un espacio de mer-
cado “hueco” nuevo que antes desconocias” (Casas, 2008: 21).

Hay que saber definir y aprovechar las oportunidades para
consolidar la obtencion de un trabajo, darse a conocer y tener
buenas referencias a futuro sobre la calidad y la realizacion de
cada proyecto en otros trabajos que se presenten en el transcurso
de la vida como profesionista. Pero hay varios casos en que no
se consolida el trabajo a la primera, porque no se supo abordar
correctamente o simplemente no resultdé como se esperaba la rea-
lizacion del proyecto para darse a conocer, sino que se presentan
mas oportunidades y se deben aprovechar todas o simplemente
la Ultima pero correctamente y sobresalir en el mercado laboral.

El éxito en los negocios consiste en identificar nuestras poten-
cialidades y limitaciones, combindndolas con la deteccion e in-
terpretacion de las oportunidades (necesidades, deseos, gustos
e intereses insatisfechos de los clientes potenciales), a fin de
generar soluciones rdpidas, prdcticas y competitivas dandolas
a conocer y haciéndolas llegar con oportunidad al destinatario
(Lerma, 2008: 2).

2.3.4 Estudio de casos

En la etapa de la planeacion de un proyecto es importante analizar
muchos factores, los cuales puedan ayudar al mejoramientoy a la
mayor probabilidad de éxito. Es importante en esta etapa analizar
dos puntos medulares que puedan ayudar de una manera cuanti-
tativa al proyecto. Eso es el analisis de casos de éxito empresarial
y secundariamente aquellos de éxito en el contexto del Disefio.
Estudiar los casos de éxito empresarial tiene como objetivo te-
ner una mejor perspectiva del proceso que se realiza al comienzo
de cualquier negocio, los errores y aciertos que se tienen, asi como
todos los requerimientos desde administrativos como logisticos y
hasta emocionales que pueden influir en éstos, es esencial men-
cionar que esta informacion es de suma importancia, ya que como



Carlos Slim [fotografia]. Recuperado

de http:// www.carlosslim.com/

cualquier estudio o agencia de disefo, al final se esta hablando de
comenzar un negocio mediante el emprendimiento.

El objetivo de analizar los casos de éxito en el ramo de dise-
fo, es obtener la misma informacion que en los casos anteriores,
sin embargo, en esta vez, es mucho mas importante saber como
es el comportamiento del contexto del campo de trabajo, como
solucionaron las dificultades los otros disenadores a la hora de
que emprendieron su proyecto de agencia y disefio.

Al final de este apartado, se tendra una informacion comple-
mentaria la cual se podra implementar en el inicio del desarrollo
del proyecto, teniendo una mejor perspectiva de todo aquellos
que se tiene que tomar en cuenta, ademas de las situaciones a la
que se tendran que enfrentar, y asi disminuir la probabilidad de
desercion del proyecto.

Carlos Slim Helu

Carlos Slim, de los mejores empresarios del mundo, supo apro-
vechar sus oportunidades desde muy joven abordandolas con
la compra de negocios y la compraventa de bienes raices. Slim
supo usar la crisis que se present6 en los anos ochenta, utilizando
sus estrategias, él vio la posibilidad de comprar varias empresas
a muy bajos precios, que después de un tiempo las haria crecer y
obtener el mayor provecho. Después de este caso hay varios que
realiz6 Slim, por ejemplo compré parte de las acciones de Apple
Computer, en 1997, viendo que la empresa tenia un buen futuro
y con el lanzamiento de la iMac sus ganancias se multiplicaron. En
el mismo afio compré Prodigy, haciendo a esta empresa un gran
servidor de internet y junto con la alianza de MSN, crearon un
portal en castellano y lo convirtieren en el portal lider de México.

La clave, como siempre, es la astucia y el olfato para detectar
oportunidades: saber aprovechar las crisis en vez de que las cri-
sis se aprovechen de uno. Estrategia, oportunismo y decisiones
fuertes y acertadas parecen ser las claves del éxito de este lati-
no que se encuentra en la cima del poder econémico mundial
(Emprendedores Exitosos, 2012 [en linea]).

Bill Gates

Bill Gates es un hombre de negocios, sabe ver las oportunida-
des que se le presentan, unos lo ven como oportunismo, otros
como brillantez, sin embargo las oportunidades las tienen to-
dos, abordarlas lo hacen pocos.

Capitulo 2 Identificacion de dreas de oportunidades

49



50

Para Lewis Schiff, el autor de ‘Business Brilliant: Surprising Les-
sons from the Greatest Self-Made Business Icons’, si se mira con
cuidado la vida de este emprendedor, se puede atribuir su éxito
mds a una buena técnica de ejecucion que a su simple genio.

He aqui las siguientes tres claves del pionero tecnoldgico:
- Acciones Estratégicas: Gates vio mds alld en el desarrollo
de software que mera innovacién o un suefio cumplido, lo vio
como un material con potencial para oportunidades de nego-
cio. Supo aprovechar oportunidades estratégicas para lograr
hacer millones con el MS-DOS para IBM.
En un principio se mudo a Nuevo México para desarrollar una
primera versiéon de Microsoft BASIC en una compafiia llamada
MITS y de ahi se movié cerca de Digital Research, donde cola-
boré incluso con software para Apple, pero cuando IBM solicit6
a Digital Research un sistema operativo para su nueva PC, Ga-
tes estuvo ahi para aprovechar la oferta.
- Hizo alianzas poderosas: siempre supo cémo manejarse con
las empresas que solicitaron sus servicios, tanto con MITS,
como con Digital Research e IBM. En todas logré tomar impulso
al siguiente paso, pero irbnicamente terminé convirtiéndose en
el hombre mads rico de la tierra mientras esas compafias pasa-
ron a la historia.
- Tenacidad y ferocidad: Bill Gates siempre ayudé a sus socios
a tener éxito bajo los términos de éstos, no los de Gates. Cuando
IBM le solicité el MS-DOS en cuestion de meses, Gates opt6 por
comprar el software a otra compania y hacer el MS-DOS sobre
éste para entregarlo a tiempo pues el sistema habria tomado un
ano para ser desarrollado por el equipo de Microsoft. Aunque no
fue lo que se esperaba, Gates cumplié con IBM, pues lo que im-
portaba era cumplir con los plazos. Asi fue, los términos de IBM,
no de Gates y éste solo ejecuté (Redaccion, 2013 [en linea]).

Mark Zuckerberg

Otro buen caso de éxito es el de Facebook; su creador Mark Zuc-
kerberg quien durante la universidad se incorpor6 a una frater-
nidad, que le daria la mayor oportunidad de su vida, mantenerse
en contacto virtual con los integrantes de dicha fraternidad. Esto
surgié mas por un deseo que por necesidad y la supo canalizar
para convertirla en lo que hoy es Facebook.

El creador de Facebook no teme a la equivocacién porque para él
la clave esta en moverse rdpido y esto implica que, de cuando en
cuando, se rompan cosas. Moverse de forma veloz, de acuerdo a
su filosofia, ayuda a construir mds y aprender rdpido.

Getty (2011) Gates vio mds alla
en el desarrollo de software que

mera innovacién [fotografia].

Recuperdo de http://www.
dineroenimagen.com/2013-02-
10/15902
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Ford Motor Corporation. Henry

Ford with V8 Engine [imagen].

Recuperado de http://www.
seriouswheels.com/ghi/Hen-

ry-Ford-with-V8-Engine.htm

No perder tiempo en cosas innecesarias y concentrarse
en resolver los grandes problemas es la forma de asegurarse te-
ner el impacto mds grande. Para Zuckerberg, el mayor riesgo
es no correr riesgos ya que, si no se corren riesgos, el fracaso es
una garantia (Universia México, 2013 [en linea]).

Henry Ford

Un episodio particular fue el de Henry Ford, que al terminar
sus cursos de primaria, sus padres decidieron que trabajara en
la granja familiar, y dio a conocer su aficion por la mecanica al
pasar la mayor parte de su tiempo en un taller que improviso.
La estrategia que manejaba era la de utilizar todo lo que se pu-
diera y tuviera a la mano.

No tuve mds juguetes que mis herramientas, y fue con ellas
con lo que jugué toda mi vida. De joven, el menor desecho
de cualquier mdquina era para mi un verdadero tesoro. Las
madquinas son para el mecdnico como los libros para los escri-
tores. Encuentra en ellas sus ideas y, si estd dotado de cierta
inteligencia, lleva estas ideas a la prdctica (Emprendedores
Exitosos, 2012 [en linea]).

El sigui6 trabajando en la mecénica hasta que le llego una
oferta de trabajo en los talleres de Alba Edison y la acepto sin
dudar. Tiempo mas tarde le ofrecieron un cargo mayor bajo la
condicion de renunciar a todo proyecto ajeno al taller; pero el re-
nuncid a la propuesta, y siguié con ganas de superarse emplean-
do sus conocimientos y habilidades, creando asi la produccion
en masa de automoviles.

Poca gente goza lanzarse a negocios, porque en el fondo de si
mismos se dicen: ;por qué lanzar tal producto al mercado, si ya
hay alguien que lo hace? Yo, en cambio, me he dicho siempre:
;por qué no hacerlo mejor? Y eso es lo que hice (Emprendedores
Exitosos, 2012 [en linea]).

Se presenta un cuadro donde se pueden observar los facto-
res determinantes de cada caso, de cada empresario. (ver cuadro
3 en anexos)

Leyendo las experiencias de los magnates empresarios,
existen términos en comun y el mayor de ellos es “vision”; cada
uno de ellos ha apostado a ganar porque no miden las conse-
cuencias proximas sino las buenas consecuencias a largo tiempo.
Sus fortalezas son la capacidad de negociacion, adaptacion y
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pronta decision, tres claves imprescindibles para el éxito; saben
con quien y donde negociar, se adaptan a las necesidades sociales
y de mercado, y como resultado tienen armas para decidir. Y
no precisamente estos casos tienen una misma preparacion
académica que acredite esas habilidades, sino que saben leer
muy bien el mercado y la competencia.

Ahora se analizaran casos de éxito de algunos disefiadores;
como ya se menciono, al final se comparara y deduciran posi-
bles tips para la proyeccion de una nueva empresa en el giro del
diseno grafico.

Distroller

El primer caso a mencionar es sobre la empresa Distroller®; la
creadora y duena del concepto, Amparo Serrano, empez6 crean-
do un juego de mesa llamado “El Picudo” en 1993, que es una va-
riante del juego de mesa llamado Monopoly® pero adaptado a la
situacion que vivia México en ese entonces; pero este juego fraca-
sO y la misma creadora lo asegurd:

El juego pretendié ser una burla del momento que pasaba Mé-
xico, el objetivo era acumular casas, dinero, ser el mds prepo-
tente, el que mayor guarura tenia, ganaba quien mds dinero
tuviera. Este no tuvo el éxito esperado y inicamente se vendie-
ron dos juegos, fue un fracaso total, uno lo compré mi mama el
otro mi tia (emprendedores, 2010 [en linea]).

Después comenzo con la instalacion de un taller de ceramica
en su casa donde por hobby empez6 a crear platos y a decorar-
los, ella no tenia la mas minima intencion de que este proyecto
se convirtiera en un negocio, pero un par de amigas decidieron
crear un negocio y los articulos comenzaron a venderse.

Un dia le pinté un plato a mi esposo que contaba la historia
de cémo nos conocimos (...), lo presumiamos con las visitas y
todas quedaban tan encantadas que comenzaron a pedirme
piezas para eventos especiales (Moreno, 2010, [en linea])

Este caso fue la primera y gran oportunidad que se cosechaba
y que podia dar a conocer el proyecto Distroller®, oportunidad en
la que se crea un producto por “casualidad” y que se adapta a un
cierto sector de clientes al que agrada el concepto y se ven en la
situacion de adquirir el producto por un deseo, por la demanda e
insistencia, mas que una necesidad. Llegando a expandirse a mas
de 30 tiendas en México, Los Angeles, Miami, Venezuela, Ecuador

J

GENCITA PLIS... CUIDAME Mu,

A pesar de que se producian vasijas, pla-
tos y articulos de ceramica; el verdadero
boom de la marca fue un par de afios mds
tarde cuando se introdujo a sus concep-
tos la Virgen de Guadalupe, o como ella
la llama, su madrina. Hoy en dia mejor
conocida como Distroller®.

[Imagen de virgencita]. Recuperado de
http://www.distroller.com
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Recuperado de http://www.hue-

vocartoon.com

y Espafia. “Cuando algo esta bien hecho y satisface al cliente no
necesitas mas publicidad que la recomendacion de boca en boca
(...), esa es la mejor mercadotecnia” (Moreno, 2010, [en linea]).

Fulanitos

Otro ejemplo es el de Fulanitos®, que comenz6 cuando Gabriela
Moad aln se encontraba realizando sus estudios en Disefio Gra-
fico en la UVM en 1995 y ella comenz6 haciendo portarretratos,
tarjetas, etc., de sus dibujos y que un tiempo mas tarde se hicie-
ron famosos. Ella cuenta sobre sus estrategias de marketing que
utilizo, junto a su esposo, para tener un incremento en sus ventas:
al principio sus productos solo se vendian en tiendas de regalo;
pero supieron canalizar sus objetivos de crecimiento y después se
le present6 la oportunidad de participar en varias ferias de regalos
y comenzaron a tener varios clientes en todo el pais.

Lo que también les ayudo y beneficié para darse a conocer
fue la creacion de una pagina web, una oportunidad mas para
crecer que después les dio paso a la exportacion gracias a la par-
ticipacion en ferias de regalos internacionales. La empresaria
atribuye dos factores importantes a su éxito de negocio: la crea-
tividad y la perseverancia; y con la ayuda que les brindé Banco-
mext se posicionaron internacionalmente.

Nos ha apoyado de muchas maneras y han sido para nosotros
un fuerte impulso para entrar a mercados internacionales; por
un lado, hemos contado con informacion y capacitacién que nos
ha sido de mucha utilidad, por otro, hemos contado con apoyos
financieros para la participacién en exposiciones (El Universal,
2012, [En linea]).

Huevocartoon

Huevocartoon®, es un claro ejemplo donde las oportunidades algu-
nas veces, llegan solas, sin embargo los fundadores de la empresa de
animacion y produccion hicieron algo diferente a los demas. “La Co-
munidad Huevo”. Abri6 su pagina de internet al publico en el 2002,
dandose a conocer por este medio masivo, y tuvo gran éxito que en
los primeros tres meses ya contaba con 3 millones de visitas.
Gracias al tan alto rating que obtuvo su pagina, les llegaron
ofertas para firmar convenios con diferentes empresas que desea-
ban introducir sus productos con las animaciones de huevocar-
toon. Después de sus grandes logros, tuvieron dos grandes ideas
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mas, la de crear dos largometrajes que fueron un gran acierto que
de no haber arriesgado, jamas hubieran creado la oportunidad. Asi
es como su pagina de internet, les abriria las puertas a la trascen-
dencia y posicionamiento en un mercado que en su momento ni
se imaginaba el uso de este tipo de caricatura.

En gran medida el responsable del despeque fue Tycoon Enter-
prise, compahia que se dedica al manejo y explotacién de licen-
cias internacionales y que cuenta en su portafolio con personajes
como Los Simpson, Pokemon y Plaza Sésamo, entre otros. Tycoon
decidio apostar por Huevocartoon apenas seis meses después
del lanzamiento, cuando los personajes ganaban popularidad en
la red mediante el intercambio de correos electrénicos (Aguilar,
2005 [En linea]).

Taller 75° Color

Un buen caso que es digno de mencionarse, es el taller de impre-
sion 75° Grados Color. En México, y en todo el mundo, la practi-
ca del medio de impresion en serigrafia es muy recurrente y esta
muy ligada con la promocion comercial. Arturo Negrete es un
serigrafista que inicio su taller solo como un oficio y nunca pens6
que se convertiria en un buen negocio. El ha contribuido desde
hace 27 afos en diversos trabajos con los grandes disefiadores
del cartel social y cultural de México.

75° Grados Color es el taller de Arturo Negrete, uno de los im-
presores en serigrafia con mds ahos de experiencia en nuestro
pais. Su prdctica lo ha llevado a enfrentar y resolver diversos
problemas técnicos: como imprimir una serigrafia con 40 tintas
o mantener uniforme una plasta de color en un formato de 60 x
90 cm (Violeta Celis, 2012 [en linea]).

Al igual que los cartelistas, ha colaborado con ilustradores y
disefadores de generaciones mas jovenes. Como se comenta an-
teriormente, comenzo con el taller desde hace 27 afios como un
hobby, después vio la oportunidad de crear un negocio, y asi mis-
mo posicionarse en el area del disefio, cuando empez6 a imprimir
serigrafias para Rafael Lopez Castro, ya que requeria de impresio-
nes de gran formato. Después de esto, Negrete realizd Taller en
Vida, que es un espacio que ocupd como una oportunidad para los
jovenes a crear sus piezas graficas e imprimirlas en ese momento
para darlas a conocer. El proyecto sélo se pretendia hacer por 8
meses, pero gracias a la buena aceptacion de los jovenes, y que se
les ofrecia una oportunidad, este proyecto ya tiene 2 afios.




[Logotipo de Disefio 2 asociados]. Recu-
perado de http:// www.disenodos.com

Es un proyecto donde yo puedo, en lo que me toque de mi parte,
que la serigrafia ayuda a interpretar el trabajo de los jovenes y me
siento muy a gusto y con mucha alegria de imprimir trabajo joven
de las nuevas generaciones (Arturo Negrete, 2012, [En linea]).

Negrete con este taller y con su proyecto encontro varias
oportunidades para posicionarse en el aspecto de la impresion
y la grafica, asi como dar la oportunidad a los artistas y disefia-
dores jovenes a desenvolverse asi mismo darse a conocer como
en el Ultimo proyecto que realizo, un calendario con las ilustra-
ciones de diversos disefiadores jovenes, posicionandolos tanto a
ellos como a sus trabajos. “Para este experimentado impresor lo
importante es que la serigrafia se disemine entre los jovenes y la
sientan como una alternativa para dar salida a su creatividad y
para generar recursos con ella” (Violeta Celis, 2012, [en linea]).

Diseno 2 Asociados

La agencia Disefio 2 Asociados comenzé a trabajar en 1996, en el
estado de Puebla, con el fin de proporcionar servicios en el area
de la comunicacion visual y del disefio. La calidad y los gratos
resultados que dieron a las empresas, gener6 que se posicionara
y obtuviera rapidamente una gran reputacion; y esto propicio
que clientes tanto de México como del extranjero comenzaran
a llegar para requerir de sus servicios, asi como los mas de 100
reconocimientos nacionales e internacionales.

Esta agencia ha crecido demasiado ya que ha sido nombrado
por revistas (como, aj Disefio; Disefio es negocio; el libro De la crea-
tividad a la innovacion; 200 Disefiadores Mexicanos, entre otros),
en los articulos y reportajes que han salido acerca de sus trabajos.
Durante sus primeros afios emplearon una frase que los relaciona-
ba con el mercado meta al que iba dirigido: “Clientes pequefios con
suefios grandes” (Disefio Dos Asociado, 2012 en linea]).

Disefio 2 Asociados trabaja todos los proyectos, ya sean para
grandes o pequefos clientes, no discriminan. Toman proyectos de
empresas que intentan posicionarse en un mercado donde esta
demasiado competido y ahora se enorgullecen por los resultados
obtenidos. Después de todos estos logros, la primera frase ha evo-
lucionado y se convirtié en: “Hacemos grandes los suefios de nues-
tros socios de negocios” (Disefio Dos Asociado, 2012 en linea]).

Remedios Magicos

Guadalupe, comenzd6 su vida profesional en distintas agencias
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de publicidad, en las que desarroll6 su creatividad para generar
diversas marcas, pero después decidio probar suerte ella sola.
Remedios Magicos es una empresa pequena que surgio6 el 18 de
diciembre de 2008, por la disefiadora y empresaria Maria Guada-
lupe Gomez Sanchez con el apoyo de integrantes de su familia.

jPara qué te digo que no si si! Ni nosotros tenemos claro cémo
explicarte qué es Remedios Mdgicos. Te podemos parecer una
cosa o la otra y estards bien. Lo unico claro, es que con harta
buena vibra y ganas de exaltar la magia y el color del pueblo
Mexicano, surgimos el 2008 en Mex/DF. Nos divierte lo que
hacemos y lo hacemos porque creemos que “REIR ES MAGIA”
y ése, es el mejor remedio pa’ alivianarnos la vida (Remedios
Magicos, 2013 [en linea]).

Esta empresa ha encontrado un mercado de comercio en
el Distrito Federal, en cafeterias, galerias culturales y hasta con
el turismo nacional y extranjero. Estos productos mexicanos se
consideran para todo el mundo, ya que la empresa se maneja
como franquicia y exportacion. El crecimiento del negocio per-
mitira que puedan existir franquicias rentables de Remedios Ma-
gicos por todo el pais.

Guadalupe es diseniadora, y de ahi su creatividad para lograr
plasmar sus ideas en los paquetes de su marca, que mds que
eso, busca rescatar el humor negro que nos caracteriza a los
mexicanos para hacer mds llevadera nuestra mala suerte (Bus-
tos, 2011 [en linea]).

Guadalupe nos dice en el articulo de El Universal: En México
nos ensenan a hacer bien el trabajo, pero no nos ensehan a ge-
nerar trabajo. No hay cultura del emprendedor. En el 2010 se
le reconocio a la empresa con el galardon Pymes que otorga la
Secretaria de Economia como mejor empresa incubada.

Es asi que Guadalupe logra consolidar su idea de negocio utili-
zando los dulces como un vehiculo para vender su creatividad
combinada con la picardia mexicana, que como jefa de publici-
dad anteriormente mostrd y desarrollé para otros y hoy, lo hace
con cada uno de sus originales productos ddndoles un toque
original a cada uno de ellos (Neuman, 2012 [En linea]).

El impacto que dan los casos anteriores refiere a tener la dis-
posicion y las ganas de sobresalir, con apoyo o sin el, las cosas bien
hechas y con fundamentos claros tienen mayores oportunidades
de sortear al mercado. Practicamente todos empiezan de cero,
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pero las ideas son tan originales y atractivas a los mercados que su
posicionamiento no es tan tardado y su reconocimiento se va ga-
nando con la mejor de las publicidades, la de boca en boca. Quizas
un poco de suerte también sea factor importante, pero el trabajo
para mantenerse en competencia es lo verdaderamente admirable.

En el cuadro comparativo (ver cuadro 4 en anexos), se identi-
fican cuales fueron los factores que tuvieron estos casos para
llegar al éxito.

Son casos de empresas de pasadas tres décadas que en esen-
cia parten con recursos economicos limitados pero con mucha
ilusion y fuerza moral. En su mayoria empezaron con conceptos
caracteristicos de la jerga mexicana, porque se dieron cuenta que
ese tipo de grafica es atemporalmente demandado por el mercado
nacional. Sus productos en primera impresion son muy parecidos,
sin embargo las aplicaciones difieren y es por eso que cada uno
de ellos a pesar de la similitud tuvieron un mercado cautivo para
ofertar y posicionar su trabajo; asi sus puntos de venta se han ido
expandiendo, algunos incluso ya pasaron las fronteras nacionales.

Tienen debilidades que no precisamente cae en ellos la res-
ponsabilidad, como en el caso de la ausencia de profesionales alta-
mente calificados para el crecimiento de las empresas; o también
porque quieren mantener una tradicion 6 la falta de ambicion.

Una de sus grandes ventajas fue hacer la diferencia, es decir,
producir bajo las mismas bases obras u aplicaciones innovadoras
para el consumidor; porque todos manejan graficos, pero desde dis-
tintas perspectivas; siempre manteniendo la pasion e imaginacion.

Cada uno de estos casos nos muestran que las cosas no son
faciles sin embargo la pertinencia e insistencia provocan que los
hilos se vayan acomodando; claramente a ninguno le fue facil ini-
ciar, todos de manera precaria explotaron sus ideas originales y
atractivas posicionandose en sus mercados relativamente rapido.

Este analisis alimenta y detona la idea de producir algo de
calidad para mercados aun no explotados, de antemano se sabe
que las complicaciones sociales, econdmicas y anexas pueden di-
ficultar el proceso, pero la perseverancia, astucia y pasion que se
inyecte puede adaptar el tipo de produccion a favor.

Si bien no exite una formula secreta para ser exitosos si se
pueden copiar algunos métodos que han funcionado y adaptar-
los a las necesidades propias. Comparando los casos de éxito de
las microempresas graficas y de los grandes empresarios se en-
cuentra un gusto por lo que hacen y en todo momento corren
riesgos, la diferencia es la cantidad de recursos que mueven,
es decir, la inversion que manejan son un mundo de diferencia,
por eso la retribucion es diferente en cada caso.

Todos los casos coinciden en que no siempre salen las cosas de
primera, pero las oportunidades se van creando al romper para-
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digmas e ir siempre para adelante; perdiendo, aprendiendo y me-
jorando han salido exitosos. Las palabras clave son: calidad, crea-
tividad, perseverancia, alianza, sin limites, astucia y funcionalidad.

2.3.4 Recomendaciones para aprovechar las oportunidades

Albert Einstein alguna vez dijo “la verdadera crisis es la crisis de la
incompetencia”, y es que es muy importante cuestionar el modo
de vida que se lleva, el entorno en el que se trabaja y la propia acti-
vidad para labrar un destino. Juan Carlos Cubeiro, Director de Euro-
talent, sefala que la felicidad es hacer lo que amas con las personas
que amas, y es que para aprovechar al maximo una oportunidad y
que ésta desarrolle todo su potencial debemos de abordarlas en
el area afin a nosotros, para que aparte de construir un negocio o
empresa, también se este realizando una actividad que produzca
pasion, perseverancia, y satisfaccion el los individuos.

Sergio Fernandez dice que es natural que los emprendedo-
res cometan errores cuando toman decisiones, sostiene que el
emprendedor debe de ser creativo y al mismo tiempo estar su-
mergido en su negocio mas que el tiempo completo, que debe
ser el que dirige su vida profesional y al mismo tiempo disfrutar
su vida personal, de como debe tener conocimientos no solo en
areas relacionadas a su negocio, sino en todas aquellas que se
requieran para que un negocio pueda funcionar, trata de como
comete errores y los soluciona. Luego entonces es mucho mejor
realizar todas esta actividades en un area donde el emprendedor
se sienta comodo, donde se sienta apasionado por las cosas que
hace, ya que si no es asi, el destino de la oportunidad que se esta
abordando va a ser un desperdicio.

Ser emprendedor es una manera de tomar las riendas de la vida
desde lo mds bdsico.... hay muchas personas que no se atreven
a dar el paso, otras muchas que lo intentan y no lo consiguen,
y otras que se ponen manos a la obra y encuentran millones de
dificultades (Fernandez, 2010: 21).

Al Ries y Jack Trout, proponen 22 leyes en las cuales una opor-
tunidad puede ser encontrada, aprovechada y abordada. Las 22
leyes corresponden a una estrategia de marketing para que una
oportunidad se convierta en un negocio. Cabe mencionar que no
es sumamente necesario aplicar las 22 leyes al mismo tiempo, sino
que la combinacion de estas o el simple uso de una da como con-
secuencia la ceracion o identificacion de una oportunidad.

A continuacion se muestran algunas de dichas leyes que pue-



den ser de mucha ayuda para aprovechar una oportunidad.
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La ley del liderazgo, es mejor ser el primero que ser el mejor,
esto esta basado a que de acuerdo al funcionamiento de la
mente humana, es mucho mas facil ingresar y permanecer en
esta, si se es el primero en abordarla.

. La ley de la categoria, si no puede ser el primero en una ca-

tegoria, creé una nueva en la que pueda ser el primero. Esto
da como resultado la primera ley, ya que si no se puede hacer
competencia con algo que ya existe es mucho mejor inno-
varlo y dirigirlo hacia una nueva area en donde sea el prime-
ro, con esto, el camino al éxito se puede facilitar y acortar.

. La ley de la mente, es mejor ser el primero en la mente que

el primero en el punto de venta. Cuantas veces no hemos
conocido un producto antes de que este salga al mercado
o se adquiera. Bueno es mucho mejor estar ya en la mente
de los consumidores, y de esta forma se crea lealtad y se
combate a la competencia. “;Quiere cambiar algo en una
mente? Olvidelo. En cuanto una mente se ha decidido, ra-
ras veces, por no decir nunca, cambia. El mayor derroche
que se puede hacer en marketing es intentar cambiar la
mente humana” (Fernandez, 2010:14).

. La ley de la dualidad, a la larga, cada mercado se convierte

en una carrera de dos participantes. Algo que es seguro, es
que si existe una buena oportunidad, ésta no tardara en ser
abordada por otras personas, para obtener beneficios de ella.
La ley de la division, con el tiempo, una categoria se di-
vidira para convertirse en dos o mas categorias, y es que
una oportunidad puede ser punto de inicio para otras que
pueden funcionar como subordinadas o secundarias de la
oportunidad original.

La ley del fracaso, el fracaso es parte de nuestra vida y
debemos aceptarlo. Aprender del fracaso puede ser un
trampolin para que en intentos posteriores se pueda ase-
gurar el funcionamiento optimo de una oportunidad.

. La ley de la aceleracion, los programas que triunfan no se

construyen sobre caprichos, sino sobre tendencias. Crear
una tendencia da a nuestra oportunidad una temporalidad
mucho mayor, inclusive, puede evolucionar en algo mucho
mas complejo y completo, de acuerdo de cdémo se lo vaya
requiriendo el entorno en donde se desarrolla.

Un gusto pasajero es una ola en el océano y la tendencia es la
marea. Un capricho tiene mucho de amarillismo y una ten-
dencia tiene muy poco.

Al igual que una ola, un gusto pasajero es muy visible,
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pero sube y baja muy de prisa. Al igual que la marea, la tenden-
cia es casi invisible, pero con mucha fuerza a largo plazo (Fer-
nandez, 2010: 66).

Asi que es bueno situar una oportunidad en un lugar en
donde el emprendedor se sienta confiado del potencial perso-
nal y de la oportunidad misma, tomando en cuenta también
todas aquellas recomendaciones que le ayuden a que su éxito
sea alcanzable y sostenible.

2.4 PERFIL DE UN EMPREDEDOR
2.4.1 Emprendedor y su vision

Para comenzar, la accion de emprender es un vocablo que tiene
diversos significados, segun el contexto donde se empleen. En
esta caso sera en el ambito de los negocios, asi que el empren-
dedor es visto como un empresario, puesto que el término em-
prendedor deriva de la palabra entrepreneur, original del verbo
francés entreprender, que significa “encargarse de”. Siendo que el
empresario es el propietario, administrador y hace uso 6ptimo de
los recursos disponibles utilizandolos y mezclandolos para maxi-
mizar los resultados, agregandoles valor para asi comercializar-
los, generando ganancias para hacer crecer su empresa.

Tanto la empresa como el empresario deben tener una perso-
nalidad o imagen, no solo basta tener la idea y dinero para comen-
zar un negocio, también se requieren caracteristicas, aptitudes y
cualidades innatas para el desarrollo del emprendedor y con ello
su empresa (Salazar,2003). Asi mismo el emprendedor debe con-
tar con un determinado perfil que lo distingue del resto de las per-
sonas; teniendo caracteristicas muy particulares, algunas de ellas
son:

» Compromiso total, determinacion y perseverancia.
 Capacidad para alcanzar metas.

« Orientacion a las metas y oportunidades.
« Iniciativa y responsabilidad.

* Persistencia en la solucion de problemas.
* Realismo.

* Autoconfianza.

* Altos niveles de energia.

* Busca la realimentacion.

e Control interno alto.

» Toma de riesgos calculados.



* Baja necesidad de estatus y poder.
e Integridad y confiabilidad.
e Tolerancia al cambio (Alcaraz,2011: 2,3).

Ademas de tener ciertas caracteristicas no lo definen como un
emprendedor, sino que también en la forma de utilizarlas para sa-
car el maximo provecho de la actividad que se esté realizando. De
la misma manera los emprendedores se clasifican en 5 tipos que
son: el emprendedor administrativo (investigador y desarrollador
de nuevas formas de hacer las cosas); el emprendedor oportunista
(busca oportunidades y esta alerta de las posibilidades que lo ro-
dean); el adquisitivo (innovacion continua para crecer y mejorar
lo que hace); el emprendedor incubador (esta en la busqueda de
oportunidades y crecer por preferir la autonomia, crea nuevos ne-
gocios) y por ultimo el emprendedor imitador (aquel que genera
innovaciones a partir de lo existente mediante la mejora de ellos)
(Alcaraz, 2011). De hecho hay varias razones para emprender
como por ejemplo: para aprovechar una oportunidad encontran-
do una necesidad insatisfecha; desarrollar una idea por el simple
hecho de verla realizada; por estar desempleado e independizar-
se; ser modelo para otros (cantante, deportista, artista, etc.) o un
emprendedor social que por medio de su creatividad, inteligencia
y astucia produce un cambio social sin fines de lucro. Ademas, el
papel social del emprendedor se ve como una persona especial en
busca de la innovacion para incorporarla a la mejora de la calidad
de vida de las sociedades modernas (Bermejo, 2003).

Por su parte, el riesgo es una caracteristica muy particular
por lo que una persona se ve mas como un emprendedor ya que
el emprendedor es quien se abre a la decision de tomar riesgos
y con ello la responsabilidad no solo de él, sino de quienes lo
rodean ya que si gana él ganan todos, pero si pierde todos per-
deran, en cierta medida. Asi que el emprendedor asume la res-
ponsabilidad del riesgo, de igual forma hay otro elemento que
fortalece al emprendedor que es la capacidad de aprender de los
errores o fracasos levantandose de sus tropiezos con una nueva
vision del mundo, con el aprendizaje y auto desempefio para
llegar a sus metas y objetivos. Tal como se observa el empren-
dedor es el eje que tiene como mision la articulacion y creacion
de una nueva empresa para convertirse en empresario.

En la misma forma en que va creciendo el empresario se pro-
ducen otros niveles para seguir escalando de tal forma que se
inicia teniendo cierto perfil con una idea, gestionando y adminis-
trando lo poco que tiene. Enseguida la pone a andar y conforme
va creciendo la empresa, el empresario recluta personal de apo-
yo que se entrelazan y agilizan las actividades, asi que se crea el
equipo emprendedor obteniendo experiencia de los aciertos y
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errores cometidos que posteriormente ayudara al crecimiento
llegando a tal punto que se vuelve un emprendedor corporativo,
uniendo y coadyuvandose de otros empresarios de otras ramas
para obtener mas beneficios y ganancias.

Algunas ventajas de un emprendedor son: primeramente la
independencia econémica, libertad de horarios, proyeccion de
objetivos y logros; mejorando el estilo de vida aprovechando
frutos de esfuerzos y sacrificios, creciendo econdémica y perso-
nalmente; trabajar y hacer cosas al gusto (vacaciones, tiempo
libre); orgullo de haber creado un negocio prospero. Y en dado
caso de no tener éxito, sentirse orgulloso de tener el valor y co-
raje de haber intentado poner en marcha una idea.

Asi mismo hay algunas desventajas como: todos lo riesgos
caen en el emprendedor; los riesgos economicos pueden ser
cambiantes porque algunas veces pueden ser altos y en otras ir al
dia con gastos limitados y necesarios; no hay un dia en especifico
que haya ganancias; la organizacion y planificacion de la vida de
un emprendedor es mas complicada que la de un empleado y en
ocasiones se presentan acontecimientos externos que afectan la
estabilidad de la empresa como la caida de la bolsa, catastrofes
naturales, entre otras, y se debe tener mucha fortaleza interior
y estabilidad emocional para sobrellevar estas situaciones, debe
de tener en cuenta las perdidas de su negocio teniendo un plan
estratégico o conocido también como “plan B”.

Shapero (1975) en su base tedrica no analiza al empresario
en si mismo, pues considera que es un proceso interrelaciona-
do. Investiga sobre el sistema, que él denomina, el evento em-
presarial, haciendo del emprendedor la variable dependiente y
dejando como independiente el individuo o grupo empresarial,
los factores sociales, econémicos, politicos, culturales y situa-
cionales que afectan el proceso de formacion de una empresa.
Por eso, aunque se incida activamente en una o dos variables
no se promueve el proceso empresarial (Sanchez, 2003: 38).

2.42 Antecedentes familiares,
sociales y culturales de un emprendedor

No cualquier persona puede ser un emprendedor puesto que hay
variables sociolégicas (medio ambiente, familiares, compafieros
de escuela o trabajo, grupo social al que pertenece); situaciona-
les (un conjunto de sucesos que desencadenan a un emprendedor
para crear una empresa); economicos (disponibilidad, de medios
econdmicos y acceso a los recursos que se requieren tanto finan-



cieros, humanos como tecnoldgicos) y psicologicos (caracteristi-
cas innatas y perfil de una persona visionaria y emprendedora).

Shaver y Scott, sostienen que si bien no hay mucha diferencia
entre los emprendedores y las personas normales, existen una
serie de elementos que hacen que los emprendedores posean un
punado de caracteristicas que les facilita tener una mejor vision
para comenzar un negocio, empresa o proyecto. Esos atributos
son la necesidad de logro o éxito, un nivel de optimismo, eficacia,
autoconfianza. Por otro lado Roberts (1991) y Shane (2000) se-
falan que la educacion, proporcionan un habilidades para com-
prender, interpretar, extrapolar y aplicar mejor la informacion
que esta alrededor de los emprendedores.

Finalmente Shane (2000) propone que hay un tipo de oportu-
nidades que no se busca de manera intencional, es decir, son aque-
llas oportunidades que surgen a partir de una tradicion familiar, en
donde se heredan de generacion en generacion. Este autor men-
ciona que ser hijo o no de un empresario, determina su actitud
emprendedora. Sin embargo esto no solo se aplica a esta area en
especifico, ya que puede ser analizado desde las diferentes pers-
pectivas que tiene un ser humano partiendo de sus antecedentes
familiares, es decir, si como menciona Shane, un hijo de empresa-
rio posee mucha mayor facilidad para abordar y encontrar oportu-
nidades, también existe el otro lado de la moneda, en donde hijos
de trabajadores, tienen una menor capacidad de encontrarlas. No
obstante, esto no es una ley, en donde las oportunidades solo se-
ran aprovechadas, vistas y tomadas por aquellas personas con an-
tecedentes empresariales, sino un analisis en donde se comprende
porque algunas personas no abordan correctamente una oportu-
nidad o ni siquiera se percatan de su existencia.

En fin, de acuerdo a todo lo anterior para emprender con éxi-
to se tiene que reconocer gustos y preferencias personales, por-
que si se va a dedicar a algo es mejor que lo disfrute, asi que para
identificarlo estan las siguientes preguntas de auto reflexion:
;Qué me gusta hacer? ;Qué estudios tengo? ;Qué capacidades
tengo? ;Qué sé hacer? ;Qué habilidades poseo? ;Qué experien-
cia tengo? ;Planes a futuro?. Se tiene que identificar y reconocer
con claridad lo que se quiere hacer y los objetivos que se desean.
También se tiene que eliminar mitos y barreras psicologicas, fisi-
cas y morales como los obstaculos culturales, econémicos, géne-
ro, edad, psicoldgicas, familiares (padre obrero, hijo obrero). Al
mismo tiempo ir desarrollando un plan estratégico de negocios
porque no tan solo es querer emprender y tener una idea, sino
que es necesario tener una planeacion estratégica para estable-
cer un camino hacia la realizacion de las metas y objetivos para
un negocio. Y por supuesto que la primera accion después de lo
anterior es pasar del dicho al hecho.
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2.4.3 Errores y aciertos del emprendedor

Si bien una persona no puede saber acerca de todo, si se puede
informar acerca de algo en especifico para no cometer errores.
Al estar ejecutando una oportunidad por primera vez, existen
diversos factores que pueden salir mal, teniendo como causa el
mal desempefio, desperdicio y hasta desaparicion de la misma.
Esto porsupuesto no es bueno, ya que puede mermar el animo,
la confianza y hasta la economia de un emprendedor. Se estarian
desperdiciando oportunidades de negocios.

La mayoria de los emprendedores inexpertos repite casi como un
calco los mismos errores cuando intenta montar un negocio, o
durante los primeros afos de actividad. Algunos de estos prota-
gonistas nos cuentan donde fallaron y —en el mejor de los casos—
cdémo consiguieron superar sus traspiés (Alcazar, 2011: 2)

Si bien existe una gran diversificacion y nimero oportunida-
des en el mercado, solo algunas son abordadas para comenzar
proyectos, y de este numero, una gran cantidad estan destinadas
a fracasar, puesto que hay muchas equivocaciones que pueden
hacer desaparecer un negocio, o la misma oportunidad, antes de
que esta sea abordada, y es que mas del 60% de la oportunida-
des que se comienzan a abordar, son los emprendedores los que
tienen que hacer frente a las multiples obligaciones, tareas y res-
ponsabilidades que un negocio requiere en sus inicio. Es por eso
que se abordan los errores mas comunes a la hora de comenzar
el camino de emprender un negocio. A continuacion se enlistan
los errores mas comunes segun un estudio hecho por Pilar Alca-
zar, redactora de la revista Emprendedores en el ano 2011.

. Falta de formacion en gestion empresarial

. Inexperiencia como empresario

. Falta de motivacion del promotor del negocio
. Desconocimiento del mercado

. Dificultad de acceso a las fuentes de informacion
. Elegir socios problematicos

. No tener apoyo de expertos

. No informarse de las obligaciones legales

. Hacer mal el presupuesto

. Ser tacano a la hora de invertir

. Que si el producto es bueno se vende solo

. Vender a un precio equivocado

. Dirigirse al producto antes que al mercado

. Errores de distribucion

. Un producto inadecuado
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16. Mal servicio al cliente

17. Centrarse en un cliente estrella

18. Problemas con proveedores

19. Publico equivocado

20. No haber realizado un plan de empresa
21. Falta de especie

22. No admitir y corregir los errores a tiempo

Los errores y las equivocaciones siempre estaran presentes
en cualquier negocio, sin embargo el poder evitarlos, minimizar-
los, y superarlos puede ser la diferencia entre el éxito o la caida
de una buena oportunidad.

Tener aciertos como emprendedor no es una tarea sencilla, se
requieren mas que ganas, para lograr que un proyecto triunfe, y al
principio es muy comun que el emprendedor cometa muchos mas
errores que aciertos, esto debido a un mal planeamiento, asi como
la falta de experiencia, pero de los cuales siempre aprendera.

Si bien no existe una formula magica para hacer que todo pro-
yecto triunfe existen ciertas pautas y herramientas que pueden fa-
cilitar el trabajo del emprendedor para que este logre su objetivo.

» El contar con estudios no garantiza el éxito, si bien hay una
gran cantidad de emprendedores que de manera empirica
han logrado triunfar, una formacion académica con buenas
bases minimiza el porcentaje de fracaso.

» Motivacion; como se comento6 anteriormente tener ganas
no es suficiente para triunfar, pero carecer de ellas y de
pasion hacia un proyecto son indicios de un proyecto des-
tinado al fracaso.

> El trabajo en equipo es importante a la hora de empren-
der, el saber asociarse con las personas indicadas siempre
facilitara el triunfo de cualquier proyecto.

» Contar con fluidez econémica y una infraestructura so-
lida siempre es algo complicado y el taléon de Aquiles de
cualquier emprendedor, pero carecer de las herramientas
necesarias no es aconsejable, contar con el equipo nece-
sario aunque este sea econdmico y junto a una correcta
prevision de gastos es algo necesario para triunfar.

»Con frecuencia el fruto de un éxito inicial puede provo-
car confianza y llevar a gastos que pueden costarle la
vida a la empresa.

»Contar con un buen marketing y sistema de comunica-
cion, no importa que tan bueno sea el producto si no se
promociona no se vendera solo.

» Siempre pensar en global; actualmente el internet es una he-
rramienta de gran ayuda para el emprendedor para expan-

Capitulo 2 Identificacion de dreas de oportunidades

65



66

dirse de una manera rapida y economica.

» Aprender a admitir y corregir los errores; aceptar un error
no significa fracasar, solo darse cuenta que se tomd un
camino que no era el correcto, descubrirlos a tiempo no
solo evitaran un descalabro, también ayudara a crecer al
emprendedor en cuanto a aprendizaje y experiencia.

»No casarse con el proyecto; en ocasiones el emprendedor
esta tan enamorado con una idea que es capaz de llegar
hasta el final a pesar de saber que este fracasaria, apoyar
tu proyecto es correcto, hundirte con él no lo es.

25 OPORTUNIDADES EN EL DISENO GRAFICO
2.5.1Factores de ayuda
Globalizacion y el Disefio

En los ultimos anos con el desarrollo del capitalismo, se han
aprovechado las principales potencias imperialistas, para la im-
posicion de patrones Unicos a cumplir para los paises en vias de
desarrollo, como son: conducta, gustos, formas de vida, entre
otros; por medio de la informacion que se transmite en medios
masivos de comunicacion y de esta manera desarrollan una nue-
va cultura global en la que se busca un patron o perfil Unico en
las personas que habitan el planeta. Por ello se considera que el
mundo esta amenazado de ser unificado y alineado no solo en
el aspecto econémico sino todo lo que conlleva este, como lo
politico, ideoldgico, moral, ético, juridico, cultural, militar, entre
otras. Ya que el mundo esta cada vez mas integrado gracias al
proceso econémico-social y cultural llamado globalizacion.

Globalizacion. Fenémeno de repercusion automadtica, instan-
tdnea y de alcance mundial que se da en el dmbito de las ac-
tividades sociales, econdmicas y financieras, y que es causado
principalmente por la accion combinada de las tecnologias de
la informacién y de las comunicaciones, y de los medios de co-
municacién de masas (Definicién, 2012 [en linea]).

La cual busca la unificacion por medio del control de cada
uno de los paises que integran el globo y por lo tanto a cada uno
de sus habitantes por medio de las telecomunicaciones, sobre
todo el internet. Estos son factores que ayudan a la disciplina de
Diseno Grafico para su comercializacion ya que depende de la in-
formacion de sumercado y del cliente meta para la funcionalidad



de la comunicacion grafica. Se puede obtener mas informacion
acerca del usuario (desde gustos, musica, escolaridad, nivel eco-
noémico, relaciones sociales, lugares que frecuenta, entre otros),
por medio de una herramienta nueva del marketing digital, den-
tro de esta rama existe una métrica muy importante llamada
conversién, que consiste en saber el instante en que una persona
realiza una actividad determinada (merca2.0, 2012). Esta herra-
mienta sirve para tener una vision del estilo de vida que lleva
el usuario por medio de los productos y servicios que requiere
o consume. Paralelamente se tiene esta herramienta de gran
utilidad para que la informacion llegue velozmente por ejemplo:
los comerciales por internet, revistas digitales, periodico digital,
publicidad de nuevos productos. No como hace unas décadas
cuando los limites de lenguaje, politicos, geograficos retrasaban
el conocimiento de los recursos, ideas, cosas, innovaciones, etc.
Asi que este elemento de la globalizacion hace que la informa-
cion de cada individuo no tome un lapso de tiempo largo en buscar-
lo, de ir al lugar geografico en donde se encuentra o se sitla; si no
que en minutos se puede encontrar cualquier tipo de informacion.
Ademas las tecnologias de comunicacion tienen un papel muy im-
portante para la nueva organizacion mundial intercambiando tan-
to bienes como informacion de lo que pasa o se hace alrededor del
mundo en cuestion de minutos mediante el internet. Claro, sin hacer
a un lado al televisor, el cine, la radio, la prensa escrita, aunque es-
tas han pasado a segundo plano por el ritmo de vida actual al que
estan acostumbradas las nuevas generaciones ya que se han adap-
tado a que la informacion les llegue velozmente sin que se esperen
horas, dias, o tal vez meses como en los medios impresos.
También se puede hablar del intercambio de bienes que se ha
generado por la globalizacion, al mismo tiempo de la gestacion
del libre mercado que no es un fenébmeno nuevo y que esta en
constante crecimiento. Porque hoy en dia se tiene conocimiento
y acceso a productos, que de otra manera seria imposible conse-
guir, tales como, especias, comestibles, madera, etc. que solo se
pueden obtener en ciertas partes del mundo (Etzel, 2004), ava-
lado y administrado por la Organizacién Mundial del Comercio
(OMC) siendo la encargada de las normas mundiales que rigen el
intercambio comercial entre las naciones (OMC, 2012). En efec-
to este libre mercado genera ganancias mayores porque no solo
se comercializa en la region, sino que en la actualidad se exporta
y comercializa en otro lugar del orbe. Siendo un detonante para
la publicacion de productos y servicios por medio de la red y lle-
gando a las computadoras o teléfonos moviles. Siendo un vinculo
actual y utilizado por sociedades que pueden pagar un servicio o
producto del extranjero que deseen o requieran para satisfacer
sus necesidades del estilo de vida al que estén acostumbrados.
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Asi mismo la globalizacion ha llegado a cualquier campo de la
vida cotidiana, transformando y reacomodando el estilo de vida den-
tro de la sociedad y como funciona en ella (unificandola). El Disefio
Grafico llega a mas personas que comparten intereses en comun.

El Marketing y el Disefio Gradfico

El diseno grafico es una disciplina que para que tenga éxito debe
trabajar en armonia con otras, como son la publicidad, la comuni-
cacion y la mercadotecnia entre otras, si bien el profesionista del
disefio debe ser un experto en su rama, el mundo actual lo obliga
a ser holistico es decir conocer otras areas e incluso dominarlas, un
ejemplo de esto es la agencia Siete Media, la cual combina en sus
proyectos hasta trece ramas de disefio, y el marketing es una area
que complementa y beneficia al disefio y al disenador.

El marketing se define como La realizacién de aquellas activi-
dades que tienen por objeto cumplir las metas de una organi-
zacion, al anticiparse a los requerimientos del consumidor o
cliente y al encauzar un flujo de mercancias aptas a las nece-
sidades y los servicios que el productor presta al consumidor o
cliente (Thomson, 2006 [en linea]).

Para que un disefo triunfe en un ambito comercial, se requiere
ademas de un amplio trabajo de comunicacion de parte del dise-
fiador, un estudio de marketing que ayude a conocer no solo a
que cliente se le disefa si no también cuales son las necesidades
que este tiene. Normalmente los estudios de mercado los realizan
especialistas en el area, pero actualmente muchas companias no
invierten en estos estudios, ya sea porque no les dan suficiente
importancia o bien porque se sale de presupuesto, dejandole en-
tonces ambas tareas a realizar al disefiador. Esimportante realizar
una investigacion de mercado y conocer cuales son las nuevas ten-
dencias y entender que el disefio grafico y el mercado van hacia
una economia online, antes lo mas importante era maximizar los
beneficios de los accionistas y en este momento se esta pasando
por una transicion hacia una era del capitalismo del conocimiento,
donde lo importante ahora es la maximizacion de los beneficios de
los clientes. Sin importar cual sea el servicio o producto al cual se
le disefe, el cliente siempre constituira el eje principal de cualquier
empresa y por lo tanto es muy importante estudiarlo.

El estudio en profundidad (necesidades, expectativas, deman-
das, satisfacciones, etc.) del cliente posibilitara el estableci-
miento de pautas de actuacion adecuadas para la consecucion



R432 es el nombre del proyecto de
una torre de 52 pisos en la avenida
Reforma que es una de las mds
importantes de la Ciudad de Mé-
xico. El concepto arquitectoénico de
dicho inmueble fue desarrollado por
Michel Rojkind. Para su comercia-
lizacién tanto el arquitecto como
los comercializadores y los cons-
tructores quisieron un show room
que tuviera las dos caracteristicas
“Unico e innovador”. De la mano de
Luz Maria Barrera de HGB y la ofi-
cina de Rojkind, desarrollamos un

guién en donde siete|media ofrecio

soluciones creativas y técnicas a
cada uno de los momentos impor-
tantes en una venta. Desarrollamos
una estacioén en donde el posible
comprador recopilaba informacién
sobre todo el proyecto, se hizo una
experiencia que simulaba la dis-
tintas vistas desde el piso 5 al piso
52, se hizo una aplicacion de iPad
para los vendedores, se desarrollo un
cotizador on-line que se conectaba
con las ipads y el show room.
(siete|media ,2011 [en linea]).

de un servicio de calidad. Este estudio o andlisis debe ser peri6-
dico para conseguir una adaptacion adecuada de las pautas de
actuacion y también de los posibles cambios surgidos en el sec-
tor farmacéutico y en las necesidades de los clientes. Los conti-
nuos cambios en el entorno, en el diseno de productos, etc., de-
terminan los cambios en los gustos, necesidades, motivaciones
y expectativas de los clientes (Fischer, 2011:22).

La nueva gestion en todas las areas del mercado apuesta por
la atencion personalizada, la cual trae beneficios a corto y largo
plazo, un cliente satisfecho no sélo promete volver a consumir un
producto o un servicio, también es publicidad gratuita, este lleva-
ra su experiencia a otros consumidores activos, por el contrario al
tener un cliente insatisfecho no Unicamente se pierde ese cliente,
también se perderan todos aquellos a los que les cuente su mala
experiencia. Tomando como ejemplo una vez mas la agencia Sie-
te Media, al realizar su proyecto de showroom interactivo para el
rascacielos R342 en el Distrito Federal en México, fue tan bien di-
sefado y pensado este, que se obtuvo un beneficio para todos los
involucrados, por una parte el cliente Rojkind Arquitectos resolvio
su problema, el vender los departamentos; por otra parte se cred
una experiencia diferente para las personas interesadas en adqui-
rir alguno de estos inmuebles y finalmente Siete Media realizé un
proyecto tan original y creativo que otras empresas inmobiliarias
les pidieron proyectos similares, y esto se logro gracias a un clien-
te satisfecho al cual se le entendid cual era su necesidad y se le
supo resolver de la manera indicada.

Adaptarse a las necesidades de los clientes es fundamen-
tal, ya que esto le permitira al disefador el poder satisfacer a
los consumidores. Y es que es erroneo pensar que al hablar de
cliente, consumidor y usuario se refiere a un mismo individuo, un
consumidor es la persona que compra un producto o servicio,
el cliente es la persona que compra habitualmente en la misma
empresa (consumidor habitual) y un usuario es la persona que
disfruta habitualmente de un servicio o del empleo de un pro-
ducto. Entender las necesidades de los clientes no es sencillo, ya
que el individuo actual es mas complejo y por lo tanto sus deseos
y necesidades también lo son, por una parte tenemos sus necesi-
dades genéricas que son aquellas de indole natural o que la vida
social le impone y las necesidades derivadas que se dan como
respuesta tecnologica a una necesidad genérica, lo que seria un
objeto de deseo. Es importante visualizar las necesidades gené-
ricas de los clientes, porque estas terminan como problemas en
clientes potenciales los cuales tratan de resolverlas adquirien-
do diversos productos o servicios. Por otra parte se tienen las
necesidades latentes que son aquellas donde el cliente no esta
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enterado, a pesar de que estas no existan en la conciencia del
cliente no por ella dejan de ser reales, el descubrirlas y analizarlas
le abren al disenador la posibilidad de explotar mercados nuevos.

La critica frecuente que se le hace al marketing moderno es que
ha transformado al mercado en un mecanismo que crea nece-
sidades en lugar de satisfacerlas, este argumento puede tener
cierta validez para las necesidades derivadas pero no para las
necesidades genéricas (Lambin, 2009: 71).

La creacion de nuevos productos es un campo poco explota-
do por los disefadores graficos, ya que la mayoria de los egresa-
dos optan por desempenfarse en areas del disefio sobreexplotadas
como lo es la imagen corporativa, dejando de lado areas a las que
poCos se arriesgan a entrar ya sea por falta de vision o por temor a
fracasar. Generar ideas para la creacion de un nuevo producto no
es sencillo, y como siempre estas vienen de conocer las necesida-
des del cliente y del mercado, si bien la creatividad juega un papel
importante a la hora de desarrollar un nuevo producto, existen
métodos cuya funcion es la de recoger ideas, esto ayuda no solo a
conocer las necesidades actuales del mercado, también ayudan a
anticiparse a los cambios que existen dentro de este.

Los métodos de generacion de ideas pueden agruparse en dos
grandes categorias: a) métodos de andlisis funcional, que
analizan los productos con el objetivo de identificar posibles
mejoras, y b) métodos para entrevistar a los clientes, ya sea de
manera directa o indirecta, para detectar necesidades insatis-
fechas o problemas mal resueltos por los productos existentes
(Lambin, 2009: 316).

Tendencias del Disefio Grdfico

Dentro del contexto de diseno una tendencia es una serie de
grupos de un determinado estilo estilistico que se va adoptan-
do, mientras se encuentran en continuo desarrollo marcando el
estilo de futuros disefo (fotonosotra, 2012). Es decir que una
tendencia de diseno es lo que viene en un futuro préximo pero
que aun no se esta utilizando, o en dado caso apenas lo estan
considerando, como es la integracion del disefio en general a
elementos comunes de la vida cotidiana, curriculums o correos
electronicos. Mientras que la moda es aquel estilo que en la ac-
tualidad se maneja estando en su auge disfrutando de sus pros-
peras ganancias aunque pueden ser en un lapso de tiempo corto



[fotografia sin titulo de descripcion del
trabajo]. Recuperado de http://www.

thecoolhunter.net

ya que la moda es exprés, asi como viene se va. Por otro lado la
tendencia segun las palabras de Angelo Uslenghi es:

Las tendencias son el resultado de las observaciones y el estudio
detallado de las necesidades de la sociedad moderna. Nuestro
entorno se convierte en una fuente de ideas creativas, ademds
de expresar necesidades concretas: necesidad de un sentido de
sequridad y normalidad, deseo de lograr la integracién cultural,
necesidad de vivir en armonia con la naturaleza y, busqueda de
un individualismo sano pero exuberante [...] (UP facultad de
disefio y comunicacion, 2012 [en linea]).

Por su parte los profesionales tienen el compromiso del pro-
ceso de observacion para considerar los desarrollos ideoldgicos,
politicos y sociales que generan cambios que influyen en el disefio
y estilo. Generando las necesidades al mismo tiempo las nuevas
tendencias. Ademas que desde el punto global, hay diferentes ne-
cesidades y estilos de acuerdo a su zona geografica, zona climati-
ca, y el ritmo de vida que se este llevando pero sobre todo el de
un futuro. Entonces es necesario que antes de divulgar cualquier
tendencia se tiene en primer término que observar, después re-
flexionar lo que se examino cuidadosamente, para asi, aprender,
entender y sentir cual es la necesidad y comprender cuales son las
propuestas viables y elementos que influiran sobre ellas.

De la misma manera que hay expertos sobre la materia lla-
mados cool hunters (termino que proviene de marketing y publi-
cidad) o también conocido como cazadores de tendencias. Kiwi
Sainz es una coolhunter, reconocida consultora y precursora del
coolhunting, es editora de la calle, catadora de tendencias, radar
de lo nuevo, conectora de dos mundos high & low. (revistaohla-
la, 2012). Los cool hunters se encargan de observar un determi-
nado grupo social para definir y determinar lo que se utiliza en
las calles de diferentes metrdpolis importantes del mundo que
influiran a las demas ciudades del globo.

Los coolhunters (cazadores de tendencias en espafiol), son
personas que utilizan una camara de fotografia, camara de video
ademas de una palm o libreta para ir capturando y anotando las
interpretaciones de las actividades y nuevas tendencias de peque-
fios grupos de personas que estén observando su vida diaria por-
que es muy importante y de gran valor describir detalladamente
todos los pormenores de los estilos, describiendo desde lo que en
un momento se tome sin importancia hasta lo mas evidente.

A pesar de que el trabajo de los coolhunters sonara facil, no
lo es, porque ademas de observar debe comprender y analizar
todos los estereotipos con una mirada netamente neutral. De
la misma manera que tiene la obligacion de mantenerse actua-
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lizado e informado siendo su tarea numero uno (modaymarcas,
2012), utilizando la internet como la herramienta frecuente,
dado que es una fuente de informacion actualizada y popular,
ademas de ser mas costeable. Hay tres clases de Cool hunters:

1.Primero encontramos a los cool hunter profesionales, que son
personas que se dedican a capturar tendencias especialmen-
te para empresa de coolhunting, pero también para empresas
de publicidad, de marketing u otras grandes organizaciones de
otros sectores distintos a la moda que han comenzado a integrar
a estos profesionales y a sus estudios para conocer un poco mds a
sus clientes, como sucede por ejemplo en el drea de la tecnologia.
2. Por otro lado estdn los cool hunters, que realizan esta tarea
como un pasatiempo o de manera freelance, a los que se les
encarga un trabajo. A este estilo de cool hunter se les retribuyen
sus trabajos generalmente con regalos o con productos de las
firmas que solicitan los trabajos y otras veces con pagos.

3. Y terceroy por ultimo, encontramos a los coolhunters que no
saben que cumplen esa funcion, ya que es un colectivo de per-
sonas, consumidores de una marca en especial, y a esa marca
le interesa conocer los gustos de sus consumidores o comprado-
res y por ello son analizados para tenerlos en cuenta y conocer
cuales son las tendencias que ellos impulsan como consumido-
res, al ser analizados (modaymarcas, 2012 [en linea]).

No obstante los coolhunters profesionales reconocidos pue-
den llegar a ser cotizados llegando a tener pagos de miles de do-
lares. Por supuesto que solo los reclutan las grandes empresas.

Ahora bien, por parte del disefio grafico actual, algunas de
las nuevas tendencias son:

1. Design Thinking es una nueva y poderosa herramienta que
utilizan las empresas y disefadores. El profesor Tim Brown
dice que:

Design Thinking se trata de una disciplina “que usa la sensi-
bilidad y métodos de los disefiadores para hacer coincidir las
necesidades de las personas con lo que es tecnolégicamente
factible y con lo que una estrategia viable de negocios puede
convertir en valor para el cliente y en una oportunidad para el
mercado (Guioteca, 2012 [en linea]).

Es decir que es el pensamiento del disefio, osea que tiene
que ver con la forma en la que piensan los disenadores al
momento de la solucién o respuesta del disefio aplicada sis-
tematicamente en el proceso de innovacion y la solucién de
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problemas complejos (Rodriguez, 2012). El profesional de-
ben de disefiar con forme al modelo de los negocios con una
estrategia para pensar como una empresa desde el usuario,
cliente y sus necesidades de cada uno (que muchas veces son
completamente diferentes). Son embargo en la actualidad
los disenadores se preocupan mas en lo que piensa el cliente
por cuestiones monetarias (si los contratan o les pagan) y no
en la funcionalidad del disefio para que el usuario lo acepte y
lo consuma. De tal modo que se trata de una disciplina que
entender y ver la conducta humano del usuario respecto al
producto que se quiere lanzar o comercializar para llegar al
desarrollo conceptual del mismo.

“observar
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2. Experience design o también conocido como disefio de ex-
periencia del usuario; trata sobre las experiencias creadas y
recreadas mediante la tecnologia. Tomando las experiencias
del paso del usuario por medio de la percepcion estimulando
varios sentidos formando un tipo de teatro para realizar y es-
timularlo. Esta nueva area de disefio esta apoyada de la psico-
logia, lingistica, ciencias cognitivas, disefio de informacion,
estrategias de marca, acUstica, entre otras. Este novedoso di-
sefo hace que las empresas lo quieran emplear para diferen-
ciarse y atraer mas consumidores a sus servicios y considerar
la venta o promocion de nuevos productos mediante alguna
otra estrategia de marketing.
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2.5.2Areas de oportunidad

Como ya se menciond en el capitulo anterior, hoy en dia no sélo el
desempleo ha atacado al disefio grafico, sino a otras areas profe-
sionales también. Es por eso que para sobrevivir en un mundo tan
competido se deben echar mano de otras areas de conocimiento y
fusionarlas con las propias para asi crear nuevos nichos de trabajo.
De este modo la competencia no se saturaria Unicamente algunas
areas del mercado, y éste podria abrirse a nuevas oportunidades.
El disefio grafico tiene una gran ventaja, ya que es una carrera
multidisciplinaria, en donde las habilidades que se dominan son fu-
sionadas con otras de cualquier otra area del mercado, pueden dar
como resultado un campo de trabajo basto y suficiente para supe-
rar esa sobre explotacion de algunas disciplinas de la carrera como
sucede hoy en dia con el disefio de marcas. Si el Disefiador es ca-
paz de realizar esta fusion, su panorama de trabajo puede llegar a
ser prospero. Aunado a esto, si conoce reglas de marketing, admi-
nistracion y negocios como las que se plantearon anteriormente,
su produccion de oportunidades seran mucho mas amplias.
Poder convertirse en emprendedor al mismo tiempo que
disefador, puede ser la clave para luchar no solo con el desem-
pleo, sino con la buena valoracion de la carrera y aprovecharla
a su maximo nivel. Pero la problematica viene cuando muchos
disefiadores no tienen esta perspectiva como opcion laboral
o desconocen cual es la tendencia del mercado; conocer la si-
tuacion del disefio ayudara al profesionista a encaminarse y a
tomar mejores decisiones; ya sea como disefiador empleado o
tratando de emprender como empresario. Marion K. Allman,
Presidente del Art Institute of Cincinnati nos menciona algunas
oportunidades para desarrollarse en el area del disefio grafico:

Las oportunidades son incontables y el rango es variado y di-
versificado. Incluyen: disenador corporativo, disefiador de mo-
das, disenador de empaques, artista especializado en pintura
a soplete, disenador de historietas, artista de animacion por
computador, productor de videos, disefiador creativo para una
firma que ha salido en la revista Fortune 500, artista de vida
salvaje, ilustrador de deportes, disefiador de costura, trabajado-
res en el drea de la salud, artista para una imprenta, disefiador
de pre-impresion en un periddico, artista de museo, disefiador
de muebles, disenador para un papelero, ilustrador médico, ar-
tista en caligrafia, ilustrador técnico, disefiador de joyas, artista
para una compania de musica, disefiador de murales y sefali-
zacion, duefio de un negocio, artista de guiones grdficos, crea-
dor de efectos especiales, director de multimedia, empleo en la
industria de peliculas, disefiador de video juegos, disefiador de



pdginas Web, director de arte en una estacion de TV, escultor
de juguetes, disefiador de escenarios para parques recreativos,
disehador textil, ilustrador para libros de nifos, disenador de
regalos especiales, ilustrador de tarjetas, creador de comer-
ciales de TV, artista para exhibiciones, empleo en agencias de
publicidad, disefiador de camisetas y corbatas, disefiador de ju-
guetes, disefiador de presentaciones en una revistas, ilustrador
para libros de bolsillo, disenador de historietas comicas, creador
de una revista original, director en una casa de publicidad. Por
supuesto, existen muchos mds sectores en los cuales un profesio-
nal en esta drea puede trabajar (Allman [en linea]).

Para hacer o ver las oportunidades que nos rodean habra que
conocer al mercado y para conocerlo hay que estudiarlo. Un es-
tudio de mercado es una investigacion necesaria a la hora de in-
tentar poner un negocio sin importar cual sea su giro, conocer
cual es la situacion actual de la competencia, que es lo que estos
ofrecen y cuales son los servicios que mas se ofertan, permitira
conocer cual es la posicion que se tiene dentro el mercado y si se
puede rivalizar contra los competidores ya establecidos.

El concepto de mercado se refiere a dos ideas relativas a las
transacciones comerciales. Por una parte se trata de un lugar 75
fisico especializado en las actividades de vender y comprar pro-
ductos y en algunos casos servicios. En este lugar se instalan
distintos tipos de vendedores para ofrecer diversos productos
o servicios, en tanto que ahi concurren los compradores con el
fin de adquirir dichos bienes o servicios. Aqui el mercado es un
lugar fisico. Cualquier proyecto que se desee emprender, debe
tener un estudio de mercado que le permita saber en qué medio
habra de moverse, pero sobre todo si las posibilidades de venta
son reales y si los bienes o servicios podrdn colocarse en las can-
tidades pensadas, de modo tal que se cumplan los propositos
del empresario (Guias empresariales, 2013 [en linea]).

Hacer la investigacion sobre la filosofia y los factores de éxito
de las empresas de disefio grafico sera vital para conocer que es lo
que estan haciendo bien y dar mas armas sobre las posibiladades
de emprender en el mercado local, con la posibilidad de identificar
debilidades y hacer algo diferente para estar en competencia.

Una agencia suele definirse como una empresa la cual presta
servicios y que, por lo general, gestiona asuntos que no le son
propios. En el caso de una agencia enfocada al Disefo Grafico
hablariamos de que esta desarrolla e implementa todo lo rela-
cionado con las distintas areas del disefio para satisfacer asi las
necesidades de sus clientes.
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En México las agencias de Disefio se encuentran en mayor
medida en las ciudades mas industrializadas como son Monte-
rrey, Guadalajara, Querétaro y el Distrito Federal siendo este
ultimo en el que se encuentran la mayor cantidad de grandes
agencias del pais, es por ello que muchos egresados de otros
estados de la republica emigran a estas ciudades con el deseo
de tener mayores posibilidades de conseguir un buen empleo; la
ciudad de Puebla se encuentra en un estado de crecimiento, si
bien abundan agencias la mayoria son pequenas y pocas son las
que se pueden considerar grandes o con la capacidad de tener
como clientes a grandes empresas nacionales y transnacionales.

Las siguientes son algunas agencias de Disefio Grafico en la
republica mexicana con alta competitividad a nivel internacional:

» Ogilvy México. Agencia con mas de 40 anos, su filosofia
“twin peaks” se basa en darle la misma importancia a la
creatividad que a la efectividad, haciéndola integral, re-
donda para el consumidor y el cliente. Sus trabajos abar-
can las areas de analisis de clientes, comunicacion interna,
disefo creativo, marketing digital, marketing creativo, di-
sefo en retail, entre otros. Y como clientes tienen a Coca
Cola, Bimbo, Dormimundo, American Express, Matel,
IBM, Motorola, entre muchos mas. Premios:

- Agencia del afio por 4to. afio consecutivo por “Circulo
Creativo”

- Red del afio en Canes Lions 2012

- Gana por 2da. ocasion el premio: Big Idea Chair de Yahoo
- Neocracia la nombra como la mejor agencia de mer-
cadotecnia directa

> DDB Mexico. Es una agencia que busca un nuevo enfo-
que en la naturaleza humana, respeto al consumidor y la
creatividad como algo fundamental para aportar ideas re-
volucionarias al disefo. Sus trabajos abarcan las areas de
la publicidad y el disefo enfocado a la marca. Con clientes
como Casa Cuervo, Pepsico, Mars, Kellog's Herdez y Jo-
hnson & Johnson. Premios:

- Oro en Anuncio impreso en Canes Lions

- Premio Bill Bernabach en cada medio del certamen
- Participacion en el certamen One Show

- Clio enuncia la creatividad

» Publicis Mexico. Es una agencia cuya principal caracteristi-
ca es el estar conformada por un equipo interdisciplinario
de profesionales que implementan estrategias en beneficio
de sus clientes, marcas, productos y servicios. Sus traba-
jos abarcan las areas de contenido y disefio web, impresos,
audiovisuales, multimedios y audio. Entre sus clientes se
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encuentran Purina, Nestle, L'oréal, Telcel y BMW. Premios:
- Agencia del afo circulo creativo de México 2013
- Agencia del afio EFFIE 2013

»Signi. Es un estudio de Diseno especializado en la comuni-
cacion corporativa desde 1980, enfocado en ayudar a sus
clientes a alcanzar sus objetivos de comunicacion y junto
con ellos crear valor para sus empresas. Sus trabajos se en-
focan en la comunicacion corporativa, el disefio y produc-
cion del informe anual moderno siendo la pionera en Méxi-
co, ademas de contar con una amplia trayectoria disefiando
impresos. Entre sus clientes se encuentran Liverpool, La-
mosa, Cemex, América Movil y Kimberly Clark Premios:

- Vision Awards: League of American Communications
Professionals (LACP): Los dos informes inscritos obtuvie-
ron Gold Awards (América Movil y Coca-Cola Femsa) y
ambos informes se ubicaron dentro del Top100 entre mas
de 3500 informes participantes.

- ARC Awards: Silver Award por el diseno de portada del
informe de Coca-Cola Femsa; y Bronze Award por el in-
forme de América Movil.

- Creativity 39: Platinum Award, mejor trabajo en la cate-
goria de catalogos por el Media Kit 2009 para Grupo Edi-
torial Expansion; dos Gold Award por los informes anuales
de América Movil y Coca-Cola Femsa; y dos Silver Award
por el logotipo de Qiubo y el informe anual de Lamosa.

- Segunda mejor agencia regional por la LAPC (League of
American Communications Professionals)

»Grupo W. Fundada en Saltillo Coahuila en 1999 es una
agencia de publicidad especializada en el desarrollo de la
comunicacion interactiva a través de internet. Considera-
da una de las agencias de publicidad mas grandes de pro-
piedad independiente en México cuyo modelo se basa en
el pensar, hacer y compartir de esa manera buscan huma-
nizar a las marcas. Sus trabajos se enfocan a la identidad
visual, new media, optimizacion, estrategia, planeacion,
entre otros. Entre sus clientes se encuentran a Coca Cola,
VW, Mabe, Nike, Hershey’s, Knorr Bimbo, EA. Premios:

- 4to lugar en el ranking mundial de agencias
- 7a campana mas premiada mundialmente en el Gunn
Report 2008
-25FWA’s
- 3 veces agencia del afio por los IAB México
- 7 veces agencia digital del afo por el Circulo Creativo
- 3 Grand Prix de Iberoamérica (WAVE, FIAP, Sol)
- ler Cyberlion mexicano
» Seis Grados. Auto considerada como una Agencia Boutique
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de Disefio Grafico especializada en proyectos integrales de
identidad visual para grandes y medianas empresas, nacio-
nales y extranjeras, distinguido por ofrecer el mas alto nivel
de servicio y por tener un estilo de disefo moderno, sofisti-
cado y honesto. Sus trabajos abarcan el branding, desarro-
llo WEB, servicios organizacionales y multimedia. Entre sus
clientes se encuentran Bayer, Novartis, Palace Resort, ICEE,
Tecnologico de Monterrey, Forbes, entre otros. Premios:

- Premio a!Disefio 2013 por disefio de pagina WEB para
Brandit.

En el caso de las agencias de Diseiio Grafico en Puebla, se rea-  Resultados del estudio a agencias de
lizb6 un estudio a 47 agencias para conocer la situacion del merca-  Disefio Gréfico en las ciudades de Pue-
do enfocado al disefio y sus distintas areas; se busco averiguar en  blay Cholula.
qué zonas de la ciudad se encuentran concentradas principalmen-  Fuente: elaboracién propia
te éstas, ;qué servicios ofrecen? si éstas cuentan con pagina web  Nota: en anexos se encuentran las infogra-
y hacia qué tipo de clientes van orientadas. (ver infografia en anexos)  fias especificas de cada zona.

PUEBLA CAPITAL Y CHOLULA

ZONA NORTE
Se encuentra el mayor
porcentaje de Grandes

Empresas como clientes.

ZONA ORIENTE
Tienen como clientes
principales a Pequefas
Empresas.

ZONA PONIENTE
Tienen como clientes
principales a Medianas
Empresas, seguido
de las Pequenas.

ZONA CENTRO
Tienen como clientes
principales a Medianas
Empresas, seguido
de las Pequefas.

ZONA SUR

Tienen como clientes
principales a Medianas
Empresas, seguido
de las Pequenas.

Mayor concentracion
de las agencias de la ciudad.



Cuadro 5
FODA de las agencias poblanas

Como se puede observar la mayor concentracion de agen-
cias se encuentran en las zonas sur, poniente y centro de la
ciudad, estas tienen como clientes a pequefias y medianas em-
presas y la principal caracteristica que comparten es su buena
localizacion, lo que facilita la afluencia de clientes, mientras que
en la zona norte es menor el nimero de agencias, estas suelen
trabajar para grandes empresas nacionales y trasnacionales; en
cuanto a las areas de trabajo que mas se ofertan se encuentran
la marca, el marketing, la publicidad, la multimedia (entre las
que se encuentra el disefio de pagina web y la edicion de audio
y video) y el disefo editorial.

De estos datos se puede armar un FODA para conocer tanto
las areas mas fuertes como las mas débiles, asi como aquellos
elementos en los que suelen fallar cominmente los negocios de-
dicados al disefio y de esta manera saber que se requiere para
competir dentro del mercado y no cometer los mismos errores,
evitando con esto asumir riesgos innecesarios que pueden llevar
al fracaso a la hora de querer poner una agencia propia.

Fortalezas Oportunidades Debilidades Amenazas
Zona Norte de Servicios como No todas las Competencia
Puebla; estan las fotografia y cursos agencias tienen indirecta (regalan el
agencias que (casino son paginas de internet. | disefio) [imprentas].
trabajan para el ofertados).
sector de grandes
empresas.

Las zonas Sur, Zona Centro; No hay suficientes Pocas agencias
Oriente y Cholula trabajan datos en linea. hacen trabajos para
tienen algun cliente | a sector publico. empresas grandes o
extranjero. del sector publico.
EI 100% de las Tener una pagina No hay ejemplos de

agencias le trabajan | web donde puedan sus trabajos ni

a Pueblay al interior | encontrary ver la servicios.

de la republica. calidad de trabajos.

Donde existe mayor | Pocas empresas
afluencia de trabajo | trabajan al extranjeo.
son en las zonas Sur,
Poniente y Centro.

La gran mayoria de
las agencias solo
trabajan para
pequefias empresas.

El mercado mas
competido son
marca y publicidad.
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Como ocurre en todo tipo de negocio, el fundar una agencia
exige mas que ganas, conocimiento sobre la manera que se va
a competir, por esto se realizo el estudio de mercado; una vez
que se conoce lo que la competencia ofrece se debe realizar una
comparacion sobre lo que uno es capaz de proponer como nueva
empresa y si se es capaz de brindar los mismos servicios y la mis-
ma calidad. En este caso se observan debilidades que una nueva
empresa puede aprovechar, como cambiar el tipo de trabajo sin
tocar a la publicidad que ya esta tan peleada, abrirse al nuevo
panorama virtual con una pagina de internet dinamica y provo-
cativa, y por supuesto abrirse a nuevos mercados.

2.6 CONCLUSION

Toda la informacion obtenida en este capitulo fue de mucha im-
portancia, ya que se pudo descubrir que no solamente hay una
manera para ingresar al mercado laboral. Identificar, aprovechar y
ejecutar oportunidades, es algo que toda persona que planea co-
menzar su vida laboral independiente debe tener en cuenta, para
asi ampliar su propio mercado de trabajo y no renunciar o frustrar-
se ante una actividad, por causas de errores que se producen por
falta del conocimiento de esta informacion. Ahora bien, tampoco
el conocer opciones, formas o algo diferente significa que se po-
dra aplicar en cualquier circunstancia; primero se debe estudiar y
analizar al mercado, a la competencia y al contexto social.

Sobre las complicaciones que se presentaron en la investiga-
cion, fueron que realmente existe mucha informacion sobre el
tema, asi como diferentes metodologias, lo cual, la seleccion de las
mas propicias y aplicables para un disefiador grafico fue complica-
da; sin embargo, a la hora de la busqueda de informacion mas local
existe una escases, por lo menos abierta al publico. Las entrevis-
tas, la localizacion y el tiempo por parte de las agencias es un poco
dificil y muchas veces, redundante en las respuestas limitadas.

Finalmente se hizo énfasis en agencias de disefio grafico en
México y principalmente en la ciudad de Puebla para tener en
cuenta las posibilidades que se tienen en caso de emprender con
un despacho o agencia, identificando ciertas debilidades que se
pueden convertir en oportunidades para crear un agencia mas.
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31 INTRODUCCION

Los estudiantes ingresan a una carrera no solo por gusto, sino
también buscando mejores condiciones de vida; la mayoria de
los estudiantes al egresar de su universidad suefian con obtener
un buen empleo donde puedan desarrollarse y recibir una buena
remuneracion econémica por ello. Pero la verdad, el proceso de
insertarse al mundo laboral aun siendo profesionista, no es facil,
ya que en varios casos la persona no cuenta con una estrategia
que le apoye para mejorar su desempefio o persuasion hacia el
empresario en una entrevista de trabajo.

Este capitulo presenta la problematica en el contexto social
que afecta de manera considerable al mercado laboral en el pais,
esto para entender la dificultad de insercion actual. También se
mostraran las particularidades personales, familiares y los pro-
blemas demograficos y sociales de los recién egresados en ge-
neral para entender los factores que involucran la dificultad de
pertenecer al mercado laboral formal.

Se daran distintas caracteristicas y clasificaciones de estrategias
de diferentes disciplinas y se observaran algunas estrategias que
han funcionado con empresas para conocer los medios que utilizan
y todo esto para realizar un comparativo con el caso de los disefa-

dores graficos; es decir, que estrategias caben en el area del disefo.

Capitulo 3 Estrategias de insercién al campo laboral
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32 ANTECEDENTES

Todo problema tiene factores que lo anteceden, este caso se ve
afectado por la globalizacion y los problemas que conlleva de
manera social y demografica, por supuesto el impacto que gene-
ra de manera personal.

Como lo menciona el economista Jonathan Heat en su articu-
lo “La estructura del mercado laboral en México”; un punto que
se debe de tomar a consideracion es que el desempleo es causa
de la economia de mercado. Se tendra que recordar que hace
doscientos o trescientos afios la mayoria de la gente se dedicaba
al campo, asi que la falta de empleos, o de ofertas laborales, es
por el crecimiento de nuestra economia y la llegada de la indus-
tria que arroja la demanda de trabajo. Otro aspecto que afecta al
buscar un empleo es que las personas no cuenten con un grado
de estudios mayores o universitarios. En México la mayoria de la
gente toma el primer trabajo que encuentre, el que sea, ya que
con el escaso rango de estudios que tiene no se puede dar la
oportunidad de ampliar su periodo de bdsqueda de un trabajo ni
de encontrar uno con mejores tratos y servicios (Heath, 2011).

3.2.1 El campo laboral a través de los afios

En los 80’s, la economia de México confronté malas condicio-
nes en la creacion de empleos por el estallido de las severas y
repetidas crisis sobre deudas a principio de los ochenta (Tuiran,
Avila, 1998) y dio paso a un crecimiento explosivo del empleo
informal en las areas urbanas. Desde esta década empez6 un alto
crecimiento de la poblacion en edades activas (15 afios y mas),
lo que presiona al alza la oferta laboral del pais; desde principios
de los anos 80's aumentd la tasa de participacion en la pobla-
cion econdmicamente activa y a la mitad de la década la tasa
de participacion estuvo marcada por los periodos recesivos y las
redacciones de los ingresos de la poblacion que gener6 a un nd-
mero mayor de personas a incorporarse al mercado de trabajo.
“A partir de los inicios de los afos ochentas, el empleo en México
se caracterizo por la gran cantidad de puestos de trabajo de baja
calidad en el sector informal urbano” (Hernandez, 2000: 22-30).

Después, en la década de los 90’s la transicion demografica
en México tuvo impacto y afect6 al mercado laboral en la década
de los 90°s, en dos factores: el crecimiento de la poblacion en
edad de recibir educacion y el crecimiento de la poblacion en
la edad activa que demandan empleos; las ofertas laborales se
vieron disminuida por el aumento de las corrientes migratorias



Grdfica 8

Dificultades para encontrar empleo.

En el caso especifico de los egresados de la
BUAP se indican como los principales fac-
tores para la escases de trabajo a la poca
experiencia laboral, problemas en el mer-
cado laboral y las ofertas poco atractivas.

de mexicanos a Estados Unidos y que continua en la actualidad,
al igual que el predominio del sector externo en la economia.
El desempeno del mercado laboral mexicano de profesionistas
en los afios 90°s generd un proceso de saturacion en las ocupa-
ciones y los sectores que mas requieren de las competencias y
habilidades de los egresados universitarios (Hernandez, 2000).

Del 2000 a la fecha, los jovenes se ven afectados por mayo-
res tasas de desempleo y una baja calidad del empleo en compa-
racion con los adultos, esto se acentta cuando los jovenes perte-
necen a paises en desarrollo, como es el caso de México.

En un contexto mds amplio —el internacional— cuando hablamos
de jovenes es necesario enfatizar lo dicho por la CEPAL: se calcu-
la que actualmente 104 millones de jévenes entre 15 y 24 afios
habitan América Latina, sobre un total de 557 millones de perso-
nas. Nunca ha habido tal cantidad de jovenes en América Latina.

El estudio de la CEPAL muestra que este sector de pobla-
cion —el juvenil— vive hoy, con mayor dramatismo que el resto,
una serie de tensiones o paradojas entre las que destacan: gozan
de mds acceso a educacién, pero tienen menos acceso a empleo;
tienen mds informacioén, pero menos poder efectivo; cuentan
con mds expectativas de autonomia, pero poseen menos opcio-
nes para materializarla; se hallan mejor provistos de salud, pero
enfrentan un vacio tanto desde la perspectiva hospitalaria como
de la prevencién de riesgos, con relacion a aquellas enfermeda-
des, accidentes o agresiones que tienen mayor prevalencia en
esta etapa de la vida; parecen ser mds aptos para el cambio pro-
ductivo, pero se encuentran excluidos de éste, han expandido su
consumo simbélico (mayor acceso a educacién formal, medios
de comunicacion, mundos virtuales y a los iconos de la publici-
dad), pero han visto restringido su consumo material (la pobre-
za juvenil no se reduce y disminuyen las fuentes de generacién de
ingreso), finalmente, se produce un contraste entre autodeter-
minacion y protagonismo, por una parte, y precariedad por otra
(Godinez, A., Vigueras, A. [en linea]).

5%
carrera poco conocida

6%
situacion personal dificil
17%
ofertas de trabajo poco atractivas
22.5%

escasa experiencia profesional
25%

Problemas en el
mercado de trabajo
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3.2.2 Problemas que complican la insercion laboral

Deduciendo de la historia se notan siempre los problemas para la
insercion laboral, de una u otra forma los efectos de la busqueda
laboral dependen directamente de cuestiones personales, sociales
y demograficas

Los problemas personales se refieren a las dificultades u
obstaculos que se le presentan a cada persona que esta en la
busqueda de un empleo y que no puede cubrir con algunos re-
querimientos del trabajo o, que simplemente, no esta dispuesto
hacer algunos esfuerzos para obtenerlo.

EXPECTATIVAS. Este problema se trata de la forma de ver o de
imaginarse en como va a ser el trabajo que se esta buscando, esto es
causa de la incertidumbre sobre el futuro que tendra en ese trabajo
y que, en algunos casos, no es como se han imaginado las cosas.

Un claro ejemplo es el que podemos constatar con la inves-
tigacion de egresados que realizo la BUAP a sus ex-estudiantes.
Menciona Justina Flores Coordinadora de Programa Institucional
de Seguimiento de Egresados, Vicerrectoria de Docencia, BUAP
que la mayoria de los encuestados encontré trabajo en un lapso
de seis meses, sin embargo, los empleos no son la gran dicha.

En cuanto al primer puesto destaca con mds de 25% el emplea-
do profesional, sequido por el auxiliar. El tercer rubro de impor-
tancia es el trabajo como docente o investigador, consecuencia
de la rapida expansion de instituciones educativas en el estado
de Puebla durante los noventa. En cambio, hay poca incidencia
de profesionistas independientes, gerentes, directores, socios
de despachos. El empleado es el mds comtin, y generalmente se
trata de puestos intermedios.

Lo anterior implica que el mercado de trabajo ha cam-
biado: no es un mercado dominado por el trabajo en oficinas
publicas y el libre ejercicio de profesiones. Es mds bien un mer-
cado de servicios profesionales, de mandos medios en empresas
privadas (Flores, .2000).

6%

profesionista independiente
12%

docente o investigador

17%

Auxiliar

28%

Empleado profesional

Gradfica 8

Puesto inicial que ocupé.

de Vries, W. Navarro, Y. Flores, ). Técuat-
[,M. (2005) Egresados universitarios y el
mercado de trabajo [grdfica]
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Tabla 3
Flores, J. (2005) Posicién en el trabajo
[tabla]

IMPERICIA LABORAL. Este problema afecta a todos, pero
en especifico a los recién egresados, ya que cuando alguien
sale de estudiar no ha tenido un empleo de verdad, es decir,
los empleos previos al ser egresado tienen poco que ver con
la profesion estudiada y obviamente al enfrentamiento real, a
lo hora de decidir y actuar en un trabajo afin, los egresados no
estan preparados en la experiencia laboral ni en la preparacion
universitaria, esto segun la Coordinadora de Programa Institu-
cional de Seguimiento de Egresados, Justina Flores.

IMPERICIA. Se trata de la falta de habilidades o preparacion
para realizar las actividades que se necesitan en el trabajo. Esto se
debe, en parte, a la falta de preparacion que los alumnos reciben.
Pareciera que se les prepara para ser empleados, no lideres o em-
prendedores; claro sin olvidar que este papel no depende solo de
la preparacion académica sino también del contexto social.

Casi tres cuartas partes indica ser empleado, mientras los in-
dependientes son pocos, si consideramos que la mayor parte de
los egresados son médicos, contadores y abogados. Propietarios
hay pocos. Ademds, esta categoria resulta bastante ambigua,
ya que puede variar desde dueno de una empresa hasta propie-
tario de un taxi (Flores, ).2000).

POSICION EN PROPIETARIO  TRABAJADOR EMPLEADO TOTAL
EL TRABAJO J
Total 124 143 763 1030

Porcentaje 12.04% 12.88% 74.08% 100.00%

MIEDO/TEMOR. La mayoria de las veces la persona no tiene
una autoestima alta o no cree ser capaz de desempenar el puesto.

EDAD. En anos anteriores el tema de la edad no era un proble-
ma, porque los empresarios o quienes contrataban a la gente solo
buscaban la produccion y no tanto de la edad. Podian tener a un
adulto de 60 anos trabajando como a un nino de 12 afos para sa-
car la produccion. Hoy en dia las empresas también buscan como
un requisito la edad; tanto cuando empiezan como cuando cum-
plieron con la edad maxima para realizar actividades laborales.

DISPOSICION. Este punto es muy recurrente desde hace mu-
cho tiempo y que en la actualidad sigue siendo un problema. Esto
se debe a que las personas no hacen un esfuerzo o no quieren te-
ner la disposicion para mejorar su desempeno laboral. Tales son
los casos como la disponibilidad de viajar o cambio de residencia,
el de horario y el salario o la paga.

Capitulo 3 Estrategias de insercién al campo laboral
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Problemas demogrdficos

Como lo menciona la especialista en mercado laboral, Brigida Gar-
cia (1999) en su publicacion para Papeles de poblacion pertene-
ciente a la UAEM “Los problemas laborales de México a principios
del siglo XXI”. Cada vez mas, millones y millones de mexicanos son
econdmicamente activos; unos de los origenes mas relevantes es el
incremento de la poblacion en edad de trabajar a causa de los ele-
vados niveles de fecundidad, aunado a esto cada vez es mayor que
las mujeres se integren a las fuerzas de trabajo; por Ultimo, tam-
bién hoy dia se contabilizan como parte de la poblacion econémi-
camente activa de manera mas completa a personas que trabajan
pocas horas o que apoyan a familiares sin retribucion.

México esta lejos de ofrecer empleos satisfactorios, y los
mexicanos se ven obligados a sobrevivir de diversas formas y
para ocuparse, entre otras cosas se auto emplean o ayudan en
los negocios o predios familiares, pero esto de una forma preca-
ria. El problema entonces no es en la desocupacion, sino la insu-
ficiencia de puestos que permitan una sobrevivencia digna.

En los ahos sesenta y setenta se suponia que los trabajadores
independientes menos calificados irian paulatinamente desa-
pareciendo a medida que se expandiera el sistema capitalista
de produccién en el pais, el cual descansa principalmente en
mano de obra asalariada. Lejos de sucedes esto, los trabajado-
res por cuenta propia y no remunerados han crecido de manera
importante en las ultimas décadas, a la par de la crisis y rees-
tructuracion econémica del pais. Estos trabajadores, en conjun-
to, representaban 32 porciento de la fuerza de trabajo en 1970,
aumentaron a 34 porciento en 1979 y a 37 porciento durante
los afios noventa, segtin las diversas encuestas de empleo.

Estas cifras son elocuentes porque indican de manera
clara el cardcter excluyente de la estrategia de desarrollo capi-
talista que ha sequido el pais. Un numero cada vez mds impor-
tante de mexicanos busca sobrevivir de manera independiente,
realizando un intercambio comercial en pequena escala o pres-
tando distintos tipos de servicios [...] (Garcia, 1999: 11).

Problemas sociales

Resumiendo en pocas palabras lo que dice el Profesor investi-
gador del instituto Trabajo y Tecnologia del Centro de Ciencias
de Rhenania-Westfalia, Alemania, Ludger Pries, en su Teoria so-
ciologica del mercado de trabajo. En los problemas sociales no
influyen las personas que buscan trabajo, sino la sociedad y mas



que nada los criterios que tiene cada quien que oferta el trabajo.
En contexto, se describen tres puntos o problemas sociales:

Capitulo 3 Estrategias de insercién al campo laboral

1. Contrataciones: En este problema se describe que ante-

riormente las empresas preferian contratar a familiares,
aunque no supieran tanto sobre las actividades laborales,
que a gente que no conocia y no sabria como se desempe-
faba. Ahora las empresas prefieren ya no contratar a fami-
liares porque es dificil el controlar y separar las relaciones
familiares con las de trabajo.

[...] personas con las mismas caracteristicas en algunas dimen-
siones, como por ejemplo su grado de formacion y estudios, su
edad, su experiencia laboral, no tienen la misma oportunidad
de cubrir una vacante, por ejemplo, por no tener la misma or-
ganizaciéon o empresa que a su vez define normas especificas
como, por ejemplo, el tiempo de pertenencia a la misma, para
el reclutamiento, la movilidad horizontal y vertical y la remune-
racion de sus trabajadores.

A cambio, no accede el mismo tipo de mano de obra a
puestos de trabajo similares en términos de condiciones de tra-
bajo y empleo y de requerimientos de calificacion: algunos de
estos puestos pueden ser considerados como empleos para arte-
sanos, oficiales o profesionistas, mientras que otros pueden ser
considerados como puestos a cubrir mediante mercados inter-
nos. Con respecto a las barreras de entrada a ciertos puestos de
empleo se pueden distinguir al menos tres tipos diferentes: hay
criterios personales “ascriptivos” como la edad. el género o la
etnia; hay caracteristicas personales “adquiridas” como el nivel
de estudios o la experiencia laboral; un tercer tipo de filtro para
el acceso de mano de obra a puestos son normas establecidas
implicita o explicitamente, sea por imposiciones unilaterales o
por negociaciones contractuales (Pries, 1997 [en linea]).

2. Integracion de jovenes: Antes las empresas no confiaban en

los jovenes, ya que se pensaba que una persona adulta y
madura tenia mucha mayor experiencia laboral que un jo-
ven recién egresado de una escuela.

. Desigualdad de género: En este problema se refiere a que

tenian un concepto machista y creian que una mujer no
podia desempenar el mismo trabajo que un hombre fuer-
te, aunque podrian colocarla en otra actividad que no se
necesitara fuerza.

La investigacion sobre la segregacion del mercado de trabajo por
género ofrece fuertes argumentos y vinculos para articular el andg-
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lisis de mercado de trabajo con la teoria sociologica general. El

comportamiento de las mujeres y de los hombres en los diferentes

segmentos del mercado de trabajo no se entiende sin referirse a las

pautas de divisién de trabajo en la sociedad: ;quién se encarga del

trabajo reproductivo y ‘privado”? ;quién y de qué manera se res-

ponsabiliza del trabajo remunerado y “socializado”? Esta division

del trabajo, funciones y posiciones productivas y reproductivas

siempre e ineludiblemente incluye elementos de poder y de domi-

nacion saciedades patriarcales se caracterizan por una asimetria

de poder entre hombres y mujeres muy acentuada. Las normas

y prdcticas de adquirir las competencias laborales, de acceder a  Tabla 3

un puesto de trabajo. de obtener cierta posicion ocupacional y un  Flores, J. (2005) Posicién en el trabajo
nivel determinado de remuneracion tienen una fuerte estructura-  [tabla]. Algunas de las exigencias que
cién por género que a su vez estd articulada con la division socialy ~ juegan en el desempefio profesional segtin
del trabajo entre hombres y mujeres en un nivel mds general de las  los encuestados del programa sequimien-

sociedades (Pries, 1997 [en linea]). to a egresados.

ACTIVIDAD NINGUNA POCA MODERADA MUCHA
Asumir responsabilidades 1.00% 2.60% 18.00% 78.40%
Puntualidad /formalidad 1.80% 3.50% 20.00% 74.70%
Habilidad para encontrar soluciones 1.80% 4.30% 26.00% 67.90%
Habilidad para tomar decisiones 2.10% 6.80% 24.80% 66.30%
Habilidad para la aplicacién del conocimiento 2.70% 5.20% 27.70% 64.40%
Buena presentacion 2.30% 4.90% 28.50% 64.20%
Habilidad para la comunicacion oral, escrita y grafica 2.20% 7.70% 28.40% 61.70%
Identificacion con la empresa o institucion 3.30% 6.70% 30.80% 59.20%
Razonamiento l6gico y analitico 5.20% 8.10% 30.00% 56.80%
Busqueda de informacion pertinente y actualizada 2.60% 7.50% 33.60% 56.40%
Disposicion para actualizaciones constantes 3.60% 9.50% 31.10% 55.80%
Conocimientos generales de la disciplina 3.80% 7.90% 32.90% 55.30%
Habilidad para trabajar en equipo 6.10% 9.60% 29.80% 54.50%
Habilidades para las relaciones pablicas 3.60% 10.50% 33.60% 52.30%
Creatividad 3.00% 9.70% 36.00% 51.30%
Habilidades para procesar y utilizar informacion 4.20% 7.80% 38.30% 49.80%
Habilidad de direccién/coordinacion 7.00% 12.40% 36.60% 44.00%
Conocimientos especializados 6.70% 10.50% 40.00% 42.70%
Disposicion para el manejo del riesgo 10.50% 15.00% 32.90% 41.60%
Habilidad administrativa 9.60% 17.40% 35.40% 37.60%

Habilidades para el manejo de
paquetes computacionales

Conocimiento de lenguas extranjeras 33.70% 24.40% 25.40% 16.60%

11.50% 15.90% 36.20% 36.40%

33 DEFINICIONES Y TERMINOS EN TORNO AL
CAMPO LABORAL

3.3.1 Estrategia

El concepto de estrategia es muy antiguo y esta ligado con los
pensamientos acerca de la guerra, y se trata de lo relativo al



mando de un ejército o una armada. También se vincula con el
cargo del jefe o del estratego. Las estrategias estan relacionadas
con lo capaz que es alguien para realizar determinadas acciones,
que permite planear, organizar y orientarlas de manera adecua-
da y eficaz para enfrentar cualquier obstaculo. La estrategia se
toma como un ejercicio de guia para tener un buen resultado o
llegar a la meta deseada; un proceso con el cual se prevé alcanzar
un estado u objetivo a futuro.

Es un modus operandi; y en un principio, para realizar una es-
trategia, se plantea mucho la pregunta ;Como lo hago/realizo?
Que es laimplicacion de un modo de actuar, para después plantear
un camino que guie hacia el objetivo. La estrategia es vista como
una competencia que nos lleva al logro de determinada situacion.

3.3.2 Insercion

Es la accion de introducir una cosa; colocacion en el interior de
algo o entre varias cosas. Hacer que alguien sea recibido.
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3.3.3 Mercado laboral

El mercado laboral es el conjunto de mercados entre los emplea-
dores (o los empresarios que ofrecen los trabajos) y los que bus-
can un empleo bien remunerado, y el mercado laboral esta regu-
lado por el Estado y por un contrato. Es el entorno econdémico en
el cual interactua la oferta, que es el nUmero de horas que quie-
[fotografia sin titulo de descripciondel ~ ren trabajar las personas en alguna actividad remunerada, y la
trabajo]. Recuperado de http://blog.cpds. ~ demanda, que son las oportunidades de empleo. En el mercado
edu.mx/blog/img/blog/blog_cpds_19.jpg  laboral hay un intercambio de bienes y donde individuos ofrecen
sus servicios de trabajo. Los que dan trabajo son las empresas
que crean la oferta laboral, y los que ofrecen sus servicios son los
trabajadores y ellos conforman la demanda laboral.

3.3.4Estrategias empresariales

Una estrategia empresarial es la accion que desarrolla una supe-
rioridad competitiva empresarial y que logre hacer crecer a una
empresa, aumentar su mercado y reducir lo mas posible su com-
petencia. Las estrategias implementadas por los empresarios se
diferencian por la manera de concebir el cambio.
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Estas no son mas que los planes o pasos que un empresario/
empresa implementa para llegar a su objetivo, ya sea hacer cre-
cer a la empresa, vender mas que la competencia, modernizarse,
etc. Y generalmente son creadas o planeadas para competir en
el mercado laboral y asi tener mayores ganancias.

s3.3.5 Estrategias para insertarse al mercado laboral

Las estrategias para insertarse al mercado laboral son acciones
planteadas y organizadas de la mejor manera con las cuales se
desea tener un fin, llegar a un objetivo que en este caso es el de
obtener un bien: ser aceptado en un trabajo, obtener un buen
puesto y una buena remuneracion de a cuerdo a las habilidades y
aptitudes. También estas estrategias se utilizan cuando un clien-
te requiere de los servicios del profesional o en las entrevistas de
empleo cuando el solicitante del trabajo, el profesionista, busca
como persuadir y convencer al empresario: en el momento del
habla, del trato que se tiene, de sus expresiones corporales vy,
sobre todo, en sus trabajos realizados.

3.4 CARACTERISTICAS DE LAS ESTRATEGIAS

Al realizar un acto hay que conocer el o los objetivos, tenerlos
presentes y trabajar para conseguirlos. De manera tal que me-
diante estrategias y movimientos determinados ayudaran a la
obtencién de resultados.

Para esto se abordaran las estrategias en dos puntos genera-
les, las internas y las externas, limitando el contexto a las habili-
dades propias de un estudiante promedio recién egresado.

La estrategia, por lo general, se compone de elementos externos
e internos. Los elementos externos se refieren a los medios para
hacer que la empresa sea efectiva y competitiva en el mercado;
qué tipo de ventaja competitiva persequir, qué necesidades sa-
tisfacer o a qué grupos o segmentos de clientes, como compa-
rarnos y distinguirnos con y de la competencia, qué productos
o servicios enfatizar para lograr atraer a la clientela, como de-
fenderse de movimientos competitivos de los rivales, qué accio-
nes tomar en funcion de las tendencias de la industria, cambios
en la economia, y movimientos politicos y sociales.

Los elementos internos se refieren a cémo las diferentes
piezas que componen la empresa (personas, departamentos,



actividades), habran de organizarse para lograr y mantener
esa ventaja competitiva. Es decir, qué tipo de cualidad distin-
tiva desarrollar; este término de cualidad distintiva se refiere a
aquellas cualidades (factores internos como recursos, estruc-
tura, habilidades) que tiene la empresa y que la hacen parti-
cularmente “mejor” que sus competidores. Ser verdaderamente
“buenos” en algun aspecto importante en la creacion, produc-
cion o comercializacioén del producto o servicio, por lo general,
se convierten en el vehiculo para la obtencion de la ventaja
competitiva (Nacional Financiera, 2012,” [en linea]).

3.4.1Internas

De entrada sera bueno contar con una buena estrategia de orga-
nizacion para cualquier metodologia, una organizacion que nos
permitira establecer parametros en tiempo y forma. Visto desde
este punto se compartira esta estrategia en cuatro lineas:

» El analisis. Analizar antes de actuar es vital, estudiar el es-
pacio y generar los objetivos a corto y mediano plazo, da-
ran una perspectiva y nos marcaran el rumbo hacia el fin.

> La planificacion. Consiste en definir las prioridades, crear
opciones y disponer tiempos; una buena planificacion
tendra sus margenes de error lo cual permite que la orga-
nizacion no vaya en declive.

» Ejecucion. Después de analizar y planificar es hora de tra-
bajar para conseguir los objetivos.

» Control. La estrategia rectora es no perder la organizacion,
esto dependera de las sefales positivas o negativas que mar-
que la misma produccion.

Por un sistema cultural por mencionarlo de una forma, es
sabido que en México la incertidumbre al momento de enfrentar
la realidad laboral, los estudiantes se muestran con una actitud
bastante apatica y pasiva, sin embargo, actualmente, se necesita
una nueva postura, una nueva habilidad, necesaria para actuar e
implementar las estrategias comerciales y alcanzar el éxito, esto
mediante las actitudes y aptitudes desarrolladas por cada ser.

El vendedor moderno debe ser asertivo y actuar con deci-
sion. Muchas de las grandes ideas mueren por falta de accion,
mas que por cualquier otra razén; y ante ello, la nueva estrategia
para que esto no suceda, es actioneering.

Actioneering, aclara su visién, crea un impulso y elimina la
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inercia que no lo deja actuar para obtener resultados inmedia-
tos. La mayoria de las personas aprenden muy bien las bonda-
des acerca de su producto, sus beneficios, condiciones y pre-
cios, pero no se detienen a reflexionar lo mds importante que
es como empezar, qué decisiones y habitos se deben adquirir
o cambiar para empezar un plan de accion, e ir tras sus metas
comerciales (Camilo Cruz,2004 [en linea]).

Las actitudes y aptitudes de cada persona son una fortaleza
que se debe explotar, no solo basta con tener una buena presen-
tacion, ni un excelente historial académico, la forma de ofrecer
un producto o servicio de manera verbal sera factor para con-
vencer al cliente. Todo esto claro, con un argumento de venta
diferente, un argumento que ofrezca mucho mas de lo tangible
que pueda ser el producto o servicio. Se tienen que aceptar res-
ponsabilidades y aprender a decidir.

Sibien, no todos los recién egresados cuentan con esta capa-
cidad de accion, habra que trabajar en ello, buscar y desarrollar
alternativas que suplan este papel tan importante.

Otro punto importante es la dedicacion; al momento de
realizar el servicio o practicas profesionales o algin otro tipo
de trabajo, siempre es bueno valorizar, dedicar el tiempo a los
proyectos, de esto se obtendran dos cosas. Una, la satisfaccion
personal y la colaboracién en un trabajo y dos, los contactos.
Los contactos se pueden dar desde estos puntos, la gente iden-
tifica a las personas colaboradoras, a las que se les nota las
ganas de trabajar, las que proponen y demuestran lo que son
capaces de hacer en el contexto profesional. Entonces, si se le
da una dedicacion necesaria a un trabajo o al cliente, esto ha-
blara muy bien de la persona, convirtiéndose en una estrategia
de modo automatica ya que se siembra desde una preparacion
0 una exigencia administrativa por parte de la universidad, es
decir, con toda la facilidad para ingresar a alguna institucion
o empresa que solicite los servicios sociales. Sin olvidar que
aparte de estos contactos, todos los proyectos realizados en la
estancia podrian formar parte del portafolio o curriculum, res-
paldando cierta experiencia que a futuro sera requerida, con-
virtiéndose asi en otra estrategia de insercion laboral.

Como lo menciona Edu Lopez (2011) en su articulo de laim-
portancia de las relaciones interpersonales; construir un circulo
de amistades y socios conllevara a puras ventajas, consiguiendo
la felicidad, el apoyo y cierto estilo de vida. Basta con mostrar
interés y apoyo con tus semejantes, ser una persona positiva ya
que un pensamiento positivo en torno de tanta violencia y malas
noticias, sera recordado y agradecido.

Para el recién egresado se debe trabajar y desarrollar las de-



bilidades para convertirlas en fortalezas. Debilidades consisten-
tes en las bajas expectativas, en la impericia, el miedo y sobré
todo la flexibilidad, que puede abarcar un contexto geografico
y social, que para un joven puede significar un cambio radical al
que posiblemente no quiera experimentar, sin embargo el mo-
vimiento geografico sobre todo al extranjero, abre puertas y
panoramas que pueden entenderse como un factor que facilita
la insercion laboral de los titulados

3.4.2 Externas

Las estrategias externas se refieren a los medios para ser una
persona mas efectiva y competitiva en el mercado; qué tipo de
ventaja competitiva perseguir, qué necesidades satisfacer, como
distinguirse de la competencia, qué productos o servicios abordar
acorde a la clientela, qué acciones tomar en funcion de los cam-
bios politicos, sociales, econémicos y por supuesto tendencias.

En los ultimos afios, la gran cantidad de oferta, la gran canti-
dad de productos y servicios, los créditos, el internet, en general
la globalizacion han forzado a crear mas y mas estrategias, lo
cual a los creativos les beneficia. 95

Asi las caracteristicas de las estrategias son como las men-
ciona Edwin Amaya (2009) en su articulo “Estrategias para ven-
cer a tu competencia y ser el no.1 en los negocios”: Crear estra-
tegias que puedan identificar, conquistar y asegurar mercados
y servicios especificos de una manera sutil, vigilando a la com-
petencia sin tener que reducir precios, solamente ofreciendo un
valor agregado. con atencion personalizada.

La ventaja competitiva es idonea para sobresalir en un mer-
cado, ofreciendo un servicio extra, quiza pequefo pero que hara
notar esa diferencia. Lo cual conlleva a hacer una comparacion
del servicio o producto distinguiendo al que aplique esta estrate-
gia. Reforzando la distincion por medio del crecimiento de cana-
les de venta, ofreciendo atencién adecuada por distintos medios
de modo que el contacto que desea el cliente sea mas facil y ac-
cesible; recordando que entre mas soluciones se tengan para los
clientes, incluso antes de que detecten sus problemas, mas fiel
serd y la estrategia conocida de boca en boca correra por parte
de el cliente. En seguimiento con el cliente, analizarlo y obser-
vando su comportamiento, se podra mejorar el servicio y ofrecer
esos plus que tanto gustan.

En conjunto, todo lo anterior caracteriza las estrategias idea-
les, que con o sin querer crean otras estrategias que afectan para
bien al individuo en el momento de insercion.
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Aligual que en las estrategias internas, aqui también debe exis-
tir una adaptacion para con la sociedad, un cambio de manera
tecnologico, alinedndose a tendencias sin prejuicios personales
o ideolégicos. Lo cual dirige a la innovacion porque no solo es
llegar y adaptarse a lo existente en los mercados, sino estudiar-
los y mejorar o crear los productos o servicios ofrecidos, contan-
do con una mente abierta, para dejar fluir las ideas y obtener
resultados satisfactorios (Amaya, 2009 [en linea]).

35 ESTRATEGIAS EMPRESARIALES DE EXITO

Una estrategia debe ser vista como una herramienta, cuya
funcidn sea la de ayudar a crecer o mejorar tanto a un indivi-
duo como una empresa, de la misma manera se debe enten-
der que no esta reservada solamente para los puestos mas
altos de un negocio, si no que puede ser desempenada por
cualquiera, “La estrategia no es solo para a alta gerencia; las
mejores empresas son aquellas donde todo mundo vive las
estrategias para proporcionar productos o servicio de bajos
costo o Unicos” (Maurik, 2001: 11).

Existen distintos elementos que afectan en menor o mayor me-
dida el entorno empresarial, como son la tecnologia, la globaliza-
cion, los problemas politicos, econémicos, sociales y demograficos,
entre otros, una correcta planeacion estratégica, podria ayudar a
solucionar estos, ahorrando tiempo y dinero.

El objetivo de estas estrategias tiene como fin el que el pro-
fesionista sea capaz de anticiparse a los factores que afectan los
entornos empresariales. Entre estos se encuentran la amenaza
de nuevos competidores, la rivalidad entre competidores ya exis-
tentes, el poder de negociacion de los proveedores, el poder de
negociacion de los compradores y la amenaza de productos o
servicios sustitutos.

» Amenaza de nuevos competidores: entrar al mercado es
dificil, no solo se compite contra empresas ya posiciona-
das, sino que ademas econémicamente probablemente
sean mas fuertes y estén mejore estructuradas, ademas
si estas ya llevan un tiempo en el mercado probablemen-
te posean un nombre que las respalde con sus cliente. El
nuevo competidor debe entrar de manera estratégica
siempre aprovechando la publicidad para darse a conocer
y buscando ofrecerle una nueva experiencia al cliente tra-
tando de satisfacer necesidades que este tenga.

»La rivalidad entre competidores ya existentes:

a compe-



tencia que puede haber entre dos empresas beneficia al
cliente al ofrecerle mejores precios y servicios, pero una
guerra de precios, podria llegar a afectar a una empresa
que economicamente sea fuerte, se debe entender en
qué momento se debe luchar y cuando no.

> El poder de negociacion de los proveedores: el proveedor
juega un papel importantes dentro de la estructura de la
empresa sin ser parte de esta, se debe mantener una re-
lacion de confianza con los proveedores para evitar que
estos fallen, en algunos ocasiones para evitar esto las em-
presas suelen tener hasta tres proveedores del mismo ser-
vicio anticipandose a la posible falla de alguno.

> El poder de negociacion de los compradores: el compra-
dor o cliente suele tener mucho poder, ya que él decide si
quieres tratar con una organizacion, o que producto com-
prar, sin una correcta atencion a este, se puede convertir
en el peor enemigo y provoca un mayor dafo, ya que una
mala publicidad de un cliente enfadado por un mal servi-
cio es peor que la competencia directa.

> La amenaza de productos o servicios sustitutos: este es con-
secuencia de la negociacion de los compradores, en todo
momento existe, la amenaza de que un producto o servicio
nuevo entre al mercado, contra esto las empresas no pueden
luchar, pero una correcta atencion a sus cliente puede evitar
que estos busquen la necesidad de buscar un producto o ser-
vicio nuevo si se siente complacidos con el que tienen.

3.5.1 Fundamentos

Las mejores empresas han logrado llegar hasta donde se encuen-
tran gracias a sus correctas estrategias, las cuales se encuentran
fundamentadas en cuatro puntos esenciales que son los valores, la
mision, la vision y las propuestas de valor.

Capitulo 3 Estrategias de insercién al campo laboral

» Valores. De la misma manera que lo valores morales nor-
man la vida de las personas, los valores de una empresa
rigen las creencias de ésta; éstos afectan el comporta-
miento individual y grupal de la organizacion; por lo tanto
cada accion que se realice debe estar alineada a los valores
estipulados y por lo mismo estos forman parte importan-
te de las estrategias que se emplean; unos valores bien
definidos desde un principio facilitaran a los integrantes
de ésta, la toma de decisiones, ya que deberan mantener-
se dentro de las normas ya estipuladas.
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> Mision. Es el proposito basico de la empresa, su razon de
ser y de existir, éste refleja las razones esenciales del tra-
bajo realizado; una correcta mision debe estar alineada
con los valores de la empresa.

» Vision. La vision es el estado futuro en el que se ve la em-
presa, funciona como una senal en el camino para lograr la
mision. En vista de que la vision se enfoca en el futuro de-
seado es aqui donde se formularan las estrategias indicadas
que ayudaran a alcanzar ese punto deseado. Para ello debe
haber una coordinacion entre todos los involucrados de la
empresa, se les debe asignar a personal y departamentos
responsabilidades y objetivos congruentes con la estrate-
gia, aqui se debe tener un correcto direccionamiento de las
funciones que cada individuo debe tener dentro de ésta y
se debe lograr un compromiso diario de apoyo de toda la
estructura para cumplir los objetivos afines.

“Actuar estratégicamente ya no es una opcion” (Maurik,
2001:23). Sin una correcta estrategia dificilmente se cumpliran
todas las metas que se plantean dentro de la vision empresarial.

3.5.2 Propuestas de valor

Son los conjuntos de beneficios que se les dan a los clientes; por
lo tanto es la clave para diferenciarse de la competencia; para que
ésta funcione debe conocerse tanto el mercado como el cliente
objetivo, de la misma manera se deben conocer las propuestas de
valor de la competencia. Si bien éstas dependen del giro de la em-
presa, existen tres propuestas que se adaptan a la idea general:

» Excelencia operacional. Esta conduce a una alta calidad
y productividad; con ésta se busca ejecutar de la mejor
manera lo definido en la estrategia, reduciendo tiempo y
costos; cuando se ofrece un mismo producto y/o servicio
que la competencia se deber ser mas rapido, econémicos
y con una mayor calidad.

»Liderazgo. Se debe actualizar constantemente los pro-
ductos y/o servicios que se brindan siempre buscando
posicionandose en la vanguardia, una correcta estrategia,
permite visualizar hacia dénde va el mercado y los gustos
del cliente y asi anticiparse a la competencia.

> Personalizacion. Se deben satisfacer las necesidades Uni-
cas de cada cliente, dando una atencion diferente, se
debe tratar de conocer las necesidades, deseos y compor-



tamiento de cada cliente, para asi brindarle un servicio
distinto que la competencia.

El conocimiento del mercado meta permitird crear productos
a la medida de cada una de las necesidades de sus clientes:
también hard posible que establezca relaciones con cada uno
de ellos, es decir, pasamos de un concepto de mercadotecnia de
masas a uno de base de datos (Nacif, 2009, [en linea]).

3.5.3 Mapa estratégico

La funcion de un mapa estratégico busca que todas las personas in-
volucradas dentro de una empresa sepan que es lo que deben hacer
en tiempo y forma; busca que se conozca la estrategia en los distinto
rubros que necesita la empresa como son la financiera, el cliente, el
proceso interno y las capacidades organizacionales. El mapa ayudara
a comunicar de manera efectiva la estrategia y eso es tan importan-
te como ésta, una buena estrategia que no es conocida por todos los
involucrados terminara por no cumplir su objetivo.
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Learning
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“La funcién principal del Mapa Estratégico es COMUNICAR
la estrategia a todas las personas que tienen que ejecutarla, que
son los empleados de la compania. El Mapa Estratégico cuenta la
historia de la estrategia” (Diaz, 2011 [en linea]).

> Estrategias financieras. La obtencion de recursos eco-
nomicos para desempefar de manera adecuada las fun-
ciones de la empresa es una parte fundamental, se debe
tener una correcta estrategia no solo para conseguir re-
cursos, sino también administrar de manera correcta con
los que ya se cuentan, ésto para evitar incurrir en riesgos
innecesarios que comprometan el futuro de la empresa.

Si bien el incorporar un modelo y estdndares de gobierno corpo-
rativo no es una obligacioén por ley para todas las empresas, es
claro que hoy en dia las organizaciones deben incorporar en su
planeacion a corto, mediano y largo plazo, un modelo de gestion
y toma de decisiones estratégicas que le permita acceder mds ra-
pido y de mejor manera, a fuentes de financiamiento adecuadas
que impulsen su crecimiento (Deloitte, 2011 [en linea]).

» Estrategias con el cliente. La atencion al cliente es uno
de los pilares fundamentales a los que se enfrentan las
empresas a la hora de desarrollar estrategias. El cliente
actual busca una atencién mas personalizada, eficaz y
rapida, la informacion que reciba éste debe ser simplifi-
cada para que la entienda rapido, se debe mantener una
relacion de confianza y de credibilidad de cliente hacia
la empresa, formando vinculos fuertes con el cliente
tratando de convertirlo en un cliente amigo, la empre-
sa debe entender que los clientes se vinculan con las
personas no con los productos, una correcta atencion
personalizada en la cual el cliente se sienta parte de
la estructura lo hara regresar y volver a consumir. “Se
debe persequir la diferenciacion del producto o servicio
que ofrece la empresa, o de alguno de sus elementos
como la atencion al cliente, la calidad, etc. Haciendo
que sea percibido como Unico en el mercado” (Arella-
no, 2007, [en linea]). El tiempo constituye actualmen-
te una fuente basica que permite obtener una ventaja
sobre la competencia, actuar ante las necesidades del
cliente antes que éste las demande. De la misma ma-
nera la experiencia es un punto que muchas empresas
estan buscando, no limitar su participacion una vez que
se hizo la compra del producto o se realizo el servicio,
si no darle continuidad ofreciéndole un plus.



Capitulo 3 Estrategias de insercién al campo laboral

La experiencia del cliente abarca absolutamente toda la re-
lacion de un consumidor con una campana; puede comenzar
cuando escucha por primera vez hablar de ella y ya se genera
una expectativa y terminar cuando se la recomienda ferverosa-
mente a otro cliente potencial o bien cuando destroza su ima-
gen ante sus semejantes. En un error muy frecuente confundir
la experiencia del cliente con satisfaccion del cliente. Se podria
decir que la satisfaccion es la suma de todas las experiencias
del cliente o, quizds mejor, el neto de las experiencias positivas
menos las negativas (Puromarketing, 2009, [en linea]).

» Estrategias en el proceso interno. Conocer el proceso interno
dentro de una empresa busca conocer cuales son las forta-
lezas y debilidades dentro de ésta y que en algiin momento
podria evitar que se cumplan los objetivos de la vision. Se
debe analizar cuales son los recursos en materia prima y hu-
mana con los que cuenta la empresa para cumplir sus metas,
se debe analizar la competencia de una manera competitiva,
para intentar obtener un rendimiento superior.

» Estrategias en las capacidades organizacionales . Si la
atencion al cliente es un punto fundamental dentro de una
empresa, una correcta organizacion es la que logra gran
parte del éxito de ésta. Se debe definir una arquitectura
organizacional, en la cual se coloquen las personas correc-
tas en los puestos indicados para ellas, capaces de cumplir
los objetivos que sus areas exigen, de la misma manera
la relacion con los proveedores deben ser de confianza
ya que si estos fallan, afectaran la estructura dentro de
la empresa. Actualmente las empresas estan modificando
sus estructuras verticales; simplificandolas y volviéndolas
mas dinamicas, evitando que se pierda informacion en
los procesos, el uso de la tecnologia dentro de la empre-
sa para la comunicacion es cada vez mas usado, las redes
sociales y blogs dentro de éstas facilitan la transmision de
ideas de manera rapida y econémica, y que pueda llegar
a aquellos que toman decisiones directamente sin nece-
sidad de pasar antes por alguien mas ahorrando tiempo.
Estos elementos ayudaran a posicionar a la empresa de
una manera mas estratégica dentro del mercado que le
permitira cumplir de manera eficiente los objetivos que
desde un principio se propuso minimizando los riesgos.

El éxito o fracaso de una empresa depende de sus capacidades
organizacionales fuerzas que le permiten competir y que le
dan una ventaja competitiva, siempre y cuando sean dificiles
de imitar, de como aprovecha, con su estrategia, las oportu-

101



102

nidades que le presenta el entorno e incluso, hablando mds
proactivamente, como «crea» necesidades (como encuentra
maneras mas eficientes de satisfacer necesidades colmadas
de modo limitado) (Ruiz, 2002, [en linea]).

3.6 DISENO GRAFICO Y LAS ESTRATEGIAS

;De qué sirve todo este conocimiento al area del Disefo Grafico y
al estudiante recién egresado?, actualmente las empresas no con-
tratan plazas fijas y prefieren subcontratar empresas que les brin-
dan el mismo servicio a menor costo, y ésto también se da en el
area del Disefno, en donde las pagas son bajas y los recortes de per-
sonal cada vez son mas frecuentes. Segun estadisticas obtenidas
por el CICE (Centro de Investigacion y Competitividad Empresa-
rial) después de 40 afios de trabajo solo el 5% son independientes
(1% ricos y 4% con negocio propio) mientras el 95% restante se
divide en 5% trabajando, 35% muertos y 54% en quiebra.

Pocos son los profesionales que se arriesgan a emprender
y es que como menciona Mario Balcazar especialista en Disefio
Editorial, los egresados de la carrera de disefio grafico tienen tres
alternativas principales para ejercer en el ambito profesional.

La primera es incorporarse a una empresa relacionada direc-
tamente con el disefio o las artes grdficas, [ldmese un despa-
cho de diseno, agencia de publicidad, imprenta o empresa
de publicidad. La sequnda drea se refiere principalmente al
disenador in-house, es decir, que labora en dreas de disefio o
mercadotecnia en empresas cuyo giro principal no estd ligado
con el disefio o la comunicacién, pudiendo ser empresas far-
macéuticas, detallistas, de la construccioén, gastronémicas o de
cualquier rubro. La ultima es una combinacién de ambas: el
profesional que presta los servicios de disefio grdfico de forma
independiente a empresas que requieren de soporte en diseno,
lo que comtiinmente se les conoce como freelance. Comparten
esta drea con fotégrafos, ilustradores y disefiadores enfocados
en aspectos muy especificos de la profesion como editorial,
web, multimedia, animacién, asi como fusiones con otras es-
pecialidades: mercadotecnia, publicidad o relaciones publicas
(Balcazar, 2010, [en linea]).

Dejando fuera al Disefador empresario, y es que son pocos,
los profesionistas del area que se animan a poner su propio ne-
gocio, y aquellos que se atreven suelen fracasar en sus primeros
intentos sobre todo cuando este es un recién egresado, ya que



carece de la experiencia necesaria para abrir un negocio y también
para mantenerlo funcionando. Muchos disefiadores al salir de la
carrera optan por trabajar en alguna agencia como una manera de
aprender el manejo de ésta, para mas tarde aventurarse en poner
un negocio propio sin correr los riesgos del desconocer como ma-
nejar una. Pero sun recién egresado puede ser empresario apenas
saliendo de la carrera y triunfar? Son muchos los factores que con-
dicionan que el disefiador pueda tener éxito o fracasar, y un factor
de estos es el desconocer como iniciar una empresa.

Miguel Melgarejo Barba, ex presidente de la Comision de
Empresarios Jovenes de Coparmex Ciudad de México y socio
gerente de SEDE (Soluciones Estratégicas para las Decisiones
Empresariales), menciona cinco puntos importantes a tomar en
cuenta a la hora de emprender un negocio

« Romper paradigmas. Esta es una decisién totalmente perso-
nal. Es necesario dejar fuera paradigmas, tabtes, dejar el mie-
do a un lado y cambiar de actitud. Darse cuenta que su voca-
cion es el emprendedurismo.

e Identificar. Es indispensable que no solamente se busquen re-
laciones, si no también que se generen amistades con gente que
va en la misma linea que el emprendedor, dicen que el que “con
lobos anda, a aullar se ensefia”. Si tienes amigos emprendedo- 103
res, ellos te pueden integrar a un entorno que permitird tener
una nueva cultura y una nueva actitud. Todo este proceso inicia
desde generar una amistad, hasta pertenecer a un organismo o
asociacion.

* Relacionarse. También es fundamental acercarse a organis-
mos empresariales o asociaciones civiles que se dediquen al
tema de emprendedores o del empresariado, con esto se van
fortalecer y acrecentar las oportunidades y las posibilidades de
llevar a cabo una idea de negocios.

e Crear redes. Es bdsico dedicar tiempo y esfuerzo a relacionar-
se, avincularse y crear un networking, asistir a eventos, estar en
busca de conferencias, exposiciones, talleres (ya sea gratuitas o
que impliquen una inversién), pero que se busquen relaciones
que generen oportunidades. Muchas veces esas oportunidades
no van a llegar solas y es probable que no se encuentren ni en
la universidad, ni en la incubadora. Debe haber una busqueda
constante de relaciones, de conocimiento y experiencia.

e Buscar una incubadora. Para impulsar un proyecto emprende-
dor es necesario tener una guia, acercarse a una incubadora que
mds se adecue a la idea y al prototipo de negocio que desea em-
prender (Universia, 2011, [en linea]).

El disefiador grafico desde que es estudiante puede iniciar
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con proyectos personales, ésto no solo le ayudara a perder el
miedo a un trabajo real, también adquirira experiencia de lo que
es manejar una empresa.

Como se ha visto en el manejo de una empresa no todo lo
puede realizar una persona, es importante identificar esas areas
que se requieren dominar y que son necesarias como la admi-
nistracion y la mercadotecnia dejandolaselas a personas que las
dominen, identificar amistades o personas que también busquen
ese emprendimiento y trabajar en equipo, el contar con buenos
colaboradores es un punto fundamental.

Un punto fundamental son las relaciones y es que para tener
un negocio de éxito lo mas importante es tener clientes, y es que
estoy no llegaran de la nada, se deben buscar iniciando por lo
que se tiene a la mano, los familiares, los conocidos y las amista-
des, y después empezar a crear una cartera de clientes por fuera.

Algo importante es que una empresa o proyecto de este tipo
no funcionara de la noche a la mafiana y menos de manera pasi-
va, se debe estar siempre informado de cuales son las tendencias
y siempre buscar que los clientes sepan de tu existencia, apro-
vechar las redes sociales para darse a conocer es una manera de
mostrar los proyectos de esta de manera gratuita.

Finalmente el Ultimo punto que menciona Melgarejo es que
muchos recién egresados toman como excusa la falta de eco-
nomia para emprender un negocio, pero actualmente existen
muchas dependencias que apoyan proyectos bien planteados;
Miguel Melgarejo comenta que:

Hay alrededor de 400 incubadoras en el pais, pero hay dos
principales que estan avaladas y certificadas como las mejores
por la Secretaria de Economia: la del Tecnoldgico de Monterrey
y la del Instituto Politécnico Nacional; ambas incubadoras estan
abiertas al publico. Para llevar a cabo un proyecto emprendedor
es necesario tener un respaldo econémico, por lo que hay un par
de opciones para obtener este apoyo: por parte del gobierno, a
través del Capital Semilla o por parte de la Banca comercial. Para
tener acceso a cualquiera de las dos opciones es ideal acercarse
antes a una incubadora.

Se muestran las principales incubadoras que existen en la
ciudad de Puebla (Ver anexos); esta informacion es obtenida de la
pagina web del INADEM https://www.inadem.gob.mx/incuba-
doras_y_aceleradoras.html

El ser emprendedor y volverse un disehador empresario no
es tarea facil y se puede no tener éxito en los primeros intentos,
planear y apoyarse de colaboradores que conozcan de distintas
areas, aumentan las posibilidades de triunfo, pero no lo asegu-
ra. Como emprendedor se debe arriesgar y aprovechar todas las
oportunidades que se presentan.



3.7 CONCLUSION

La insercion al mercado laborla no es facil, y al momento que
se da, se puede caer en muchos errores, l6gicos hasta un cier-
to punto por la falta de experiencia. Sin embargo las estrategias
bien estudiadas y la perseverancia con un pensamiento positivo
pueden arrojar resultados favorables. Ya sean estrategias para
introducirse en una empresa o como freelance.

Las estrategias empresariales, ayudan a todos los individuos
involucrados dentro de una estructura organizacional, como las
empresas al lograr sus objetivos de manera clara, anticipandose a
los problemas mas comunes que se suelen presentar, siempre en-
focandose en las metas que se buscan; el uso de un modelo estra-
tégico no solo ahorrara tiempo y dinero, ademas permitira ala em-
presa impartir disciplina en el enfoque y control en los resultados.

De esta manera se compara el funcionamiento empresarial
con el personal, fusionando ambas para proponer y funcionar
como empresa, pensar como empresa; incluso crear una empresa.
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41 INTRODUCCION

Los autores de esta investigacion al ser egresados de la facultad
seran los primeros en experimentar las propuestas que se plan-
tearan en este capitulo, al igual que se le dara incapie al proyecto,
el cual consiste en formar un grupo de trabajo en el cual se eche
mano de toda la informacion incluida para crear u encontrar opor-
tunidades y de esta manera comenzar un negocio de disefo.

En este capitulo esta dividido en dos partes primordiales. La
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primera es toda aquella informacion sobre actitudes y aptitudes
que un disefador debe de ejercer a la hora de presentar una entre-
vista o proyecto. La segunda parte, son todos aquellos requisitos
que se necesita para echar andar un negocio de diseno, desde los
requerimientos legales hasta la organizacion interna para el buen
funcionamiento del grupo, para que éste no fracase.

Toda esta informacion es de vital importancia, ya que como se

menciona, la intecion de esta investigacion es crear un proyecto en

el cual el diseno pueda ser visto desde una perspectiva de negocio.

Capitulo 4 Estrategias individuales y grupales para un Disefiador Grdfico
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42 ANTECEDENTES DE INSERCION LABORAL

Con forme pasa el tiempo, este mundo se va llenando de disefia-
doresy en la actualidad el disefio esta mas presente que nunca y
con esto hay un incremento considerable en la oferta y deman-
da. Pero la cuestion es que a los estudiantes de esta profesion
no son preparados para su insercion en el mercado, ya sea den-
tro o fuera de alguna empresa, ni mucho menos a crear y crecer
una empresa propia o despacho de disefio (Balcazar, 2012). Asi
que lo egresados tienen tres alternativas para ejercer en el area
profesional. Una de ellas es incorporarse a una empresa que se
relacione con esta disciplina como artes graficas, despacho de
diseno, agencia de publicidad o empleado en una imprenta. Otra
opcion es ser un disefador in-house o sea que laboran en area
de disefio o mercadotecnia, pero trabajando para empresas far-
macéuticas, detallistas, de construccion, gastronémicas, entre
otras. Y la ultima donde la mayoria de los disefadores quieren y
desean hacer pero que pocos consiguen, es como freelance que
consiste en que el profesional presta servicios de Disefio Grafico
de forma independiente a empresas de cualquier giro (Balcazar,
2012). Aunque hay muchas mas areas en las que se puede des-
envolver un disefiador grafico como es la investigacion o la do-
cencia, estas son las mas recurrudas por aquellos que comienzan
su camino laboral (Shaughnessy, 2005).

+3EGRESADOS FABUAP
4.1 Perfil del egresado de Disefo Grafico de la FABUAP

A continuacion se presenta el perfil que deberian de tener los di-
sefadores egresados de la BUAP, segun las expectativas de la uni-
versidad. Este es un punto de partida para tener una mejor idea
de las virtudes y carencias que tienen los disefadores egresados,
y de esta manera sugerir los conocimientos, aptitudes y actitudes
faltantes para ser una mejor competencia en el mundo laboral.

* Analizar critica y objetivamente cualquier problema de dise-
no desde diferentes perspectivas para desarrollar alternativas
de solucion efectivas considerando los aspectos tedricos y me-
todoldgicos, asi como los elementos grdficos y comunicativos.

» Conocimiento del proceso de disefio, su metodologia, téc-
nicas, estrategias y procedimientos para la elaboracion crea-
tiva de propuestas de disefio como solucién a problemas de
comunicacion visual

[Fotografia sin titulo de descripcién

del trabajo]. Recuperado de http://
www.cc-sd.edu/blog/wp-content/
uploads/2013/02/83286948_small.jpg



[Fotografia sin titulo de descripcién del
trabajo]. Recuperado de http://www. e Utilizacion de diferentes técnicas y materiales de representa-
arquitectura.buap.mx/ cion como elemento para la solucion de los problemas de comu-

nicacion grdfica
e Tener conocimiento sobre la eficiencia y efectividad de las
tecnologias analdgicas y digitales para la produccion, repro-
duccién y/o publicacion de los objetos resultantes de los pro-
yectos de diseno grdfico
« Dominio de procesos para la elaboracién, evaluacién y desa-
rrollo de proyectos de disefio de cualquier indole y bajo diversas
condiciones
» Desempenar actividades laborales tanto de manera indepen-
diente (freelance) como en despachos para desarrollar proyectos
de trabajo multidisciplinarios
e Contar con ética profesional que le permita actuar honesta-
mente dentro del campo laboral y social
e Tener tolerancia y respeto hacia los valores culturales en un
marco de diversidad social
e Desarrollo de conciencia critica y creativa encaminada al
bienestar de la sociedad y del medio ambiente
Contar con hdbitos de estudio independiente, capacidad de au-
tocritica y de autogestion
e Ser empdtico con sus semejantes y participativo para el desa-
rrollo del trabajo colaborativo (Licenciatura en Disefio Grafico
BUAP, 2013 [en linea]).

De acuerdo con la informacion anteriormente citada, un pro-
fesional tiene mas conocimientos teoéricos y metodoldgicos a lo
que se refieren al sentido técnico del disefio, tecnologia analogi-
ca y digital, asi mismo al proceso de creacion que implica el de-
sarrollo de diseno, siendo esto un gran atributo para los egresa-
dos cuando salen y se insertan al mercado laboral demostrando
sus herramientas y conocimientos tedricos que recogieron en el
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transcurso de su carrera. Aunque por otra parte, en el perfil de
egreso solo dedican un punto para la insercion de manera inde-
pendiente o mejor conocida como freelance en algin despacho
(pero sobre todo como empleado), mas no como empresario o
lider de una agencia. Influyendo asi, en los profesionales cuando
salen y se enfrentan al mercado laboral, siendo en el instante
que egresan los disefiadores, tiene grandes caracteristicas y cua-
lidades como disefadores graficos pero desconocen como iniciar
una agencia o buscar empleo en algun sector laboral.

En resumen, los disefadores graficos egresados de la BUAP
tienen extraordinarios conocimientos metodoldgicos del proce-
so interno del disefo, plataformas digitales, de produccion y re-
produccion del mismo, etc. asi como ética en su desarrollo profe-
sional, pero no tiene en una misma medida el vasto conocimiento
necesario de insercion al mercado, entonces sin esa erudicion de
insercion no se desarrollan como los profesionales que son.

Es por eso que en este capitulo se recomendaran ciertas ac-
ciones para poder atacar las carencias antes citadas, las cuals se-
ran abarcada desde una perspectiva personal como grupal, y es
aqui en donde el proyecto de esta investigacion comienza a de-
sarrollarse, ya que si se logra desarrollar un mayor conocimiento
del desempeno sobre profesion a nivel individual, entonces a un
nivel grupal se podria alcanzar metas mucho mas grandes, inclu-
yendo la ampliacién del potencial del grupo.

Campo de trabajo segtin la BUAP

Dentro del campo de trabajo que ofrece la BUAP para los alum-
nos después de egresar son:

Industria, instituciones publicas y privadas, sector salud, cul-
tura, capacitacion, drea de la educacion, despachos de dise-
fno, publicidad, mercadotecnia y comunicacion. Supervisor de
talleres, asesor creativo, asi como en medios de comunicacion
masiva, en la docencia e investigacion.

Todas estas actividades a realizar como profesional indepen-
diente (freelance, outsourcer) o como empleado (Licenciatura
en Disefio Grafico BUAP, 2013 [en linea]).

Las anteriores fueron en donde el disefiador grafico puede
desempenarse al egresar de la universidad y unirse en el merca-
do laboral. Entonces observando lo anterior, el disefador tiene
un gran campo donde desempefarse, y se ve mas que nada, esta
insercion en instituciones, servicios, como independientes y em-



pleado. Asi es que seglin la BUAP tiene un gran campo laboral en el
que pueden ejercer sus estudios universitarios sin puntualizar nin-
gun obstaculo o estancamiento por alguna habilidad, no desarro-
llada, o que les hiciera falta algo mas en sus estudios universitarios.

432 Encuesta a disefiadores gradficos egresados de la BUAP

Anteriormente, se ha tocado el tema de como es el estudiante,
y como es el egresado, campo de trabajo, pero ahora para com-
plementar esta informacion sobre la insercion de los egresados
de disefio de la BUAP, cabe preguntar, como le fue, que hizo, etc.
Asi que para obtener esta informacion se realizaron encuestas
a los egresados de la universidad, para observar que resultados
arrojaban esta encuesta de acuerdo con el perfil de egreso que
deben de contar, debilidades que tienen dentro del mercado, sus
experiencias, consejos, entre otros.

Y de acuerdo con el informe institucional de egresados de
la BUAP, en general el 39% de ellos ya se desarrolla en el campo
laboral durante su Ultimo afno en la universidad, mientras que
especificamente en Disefio Grafico el 59% respondi6 afirmati-
vamente (Arenas, 2009). 113

Para la encuesta que se aplico, se entrevistaron a 100 perso-
nas, dentro de ellas 40 del sexo femenino y 60 del masculino en
edades desde los 23 a 40 afios, de generaciones del 1993 al 2012.

Los resultados de las preguntas son los siguientes:

1. ¢(Cuadles son las habilidades del disefiador egresado de la
BUAP en comparacion de egresados de otras universida-
des? De acuerdo con los resultados, las mejores habili-
dades que tienen son las destrezas creativas refiriéndose
al desempeno en el proceso de disefio. Constando que el
perfil de un disefador egresado cumple con lo que dice.
Que los hace fuertes dentro de su trabajo. Mientras que
sus habilidades como lider es la mas baja que tiene, puede
ser a que en su preparacion no fueron desarrolladas co-
rrectamente en comparacion con los disefiadores de otras
universidades. Mientras que sus demas habilidades, no so-
bresalen del comun, como por ejemplo, trabajo en equipo,
hablar en publico, etc. que tal vez no la tomen como la
mejor habilidad que tiene pero que si la pueden desarrollar
con el tiempo y con una mejor preparacion. (grdfica 10)

2. ¢Cuales son tus debilidades como egresado de la BUAP
en comparacion de egresados de otras universidades?
Las respuestas anteriores arrojaron que la mayor debi-
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lidad es que no tienen la capacidad de ser lider en al-
gun proyecto o tener al mando la iniciativa, en segundo
plano se hace referencia a las Relaciones Publicas, no
tienen muchos contactos, en comparacion con los dise-
fadores de otras universidades no tienen desarrollada
esa habilidad. Tomando en cuenta que esta habilidad
bien desarrollada seria una opcidon para encontrar mas
rapido y facilmente un trabajo, o de alguna manera in-
sertarse al mercado laboral. Otra debilidad que se refle-
ja con el 17% de los encuestados es hablar en publico,
no hay desenvolvimiento ante una multitud. (grdfica 11)
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7% |
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26%
Relaciones Publicas
32%

Liderazgo

4% |
Destrezas creativas

9% |
Iniciativa
16%
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28% |
Trabajo en equipo
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3. ;Como conseguiste tu primer trabajo? De acuerdo con la
experiencia de los disefiadores graficos, el 44% de ellos res-

Grdfica 10

Resultados a la pregunta: ;Cudles son
las habilidades del disefiador egresado
de la BUAP en comparacion de egresa-
dos de otras universidades?

Grafica 11

Resultados a la pregunta: ;Cudles
son tus debilidades como egresado
de la BUAP en comparacion de
egresados de otras universidades?



pondieron que su primer trabajo los consigui6 por medio de
recomendacion de un amigo, conocido o familiar. Esto hace
que las relaciones sociales que tiene cada persona son la pri-
mera area potencial para tener un trabajo para su desarrollo
profesional. Y en el segundo lugar esta la busqueda de un
trabajo por cuenta propia en un medio de comunicacion,
ya que si la oportunidad no llega tu la debes de ir a buscar.
Con el 22% se queda la opcion de llevar la solicitud de em-
pleo a varias empresas. Ademas, de acuerdo con el informe
institucional de egresados de las BUAP, dice que 68.8% con-
sigui6é un trabajo en menos de seis meses, el 14.1% tardo
alrededor de seis meses a un ano en conseguir un trabajo, el
6.3% de los egresados lo consiguio de uno a dos afios, mien-
tras que 10.9%, no encontr6 trabajo. Existen varias razones
por las que no se insertan al mercado, como por ejemplo,
por que deciden tener familia, siguen estudiando un post-
grado, razones personales. (grdfica 12)

6%

En empresa de un familiar
20%

Solicitud de empleo

25%

Medios de comunicacion
45%
Recomendaciones

Grdfica 12
Resultados a la pregunta:

¢/Como conseguiste tu primer trabajo?

4. ;Cual ha sido o es el mejor trabajo que has tenido? Los
resultados de esta pregunta fueron que el mejor empleo
que han tenido o tiene es siendo freelance con un 39%,
en segundo lugar es ser colaborador con un 32% y otros
trabajos que no hubo quien votara por él, porque no lo han
ejercido. En tanto con el informe institucional de egresa-
dos de la BUAP dice que el 76.1% encontro6 un trabajo con
total coincidencia con sus estudios, con el 17.9% el trabajo
que encontré coincide medianamente con disefio, mien-
tras que el 4.5% la similitud de su trabajo y sus estudios
es baja, y por ultimo con el 1.5% es nula la similitud de su
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Empleado

Colaborador

Freelance

trabajo. Y con lo que el 74.6% de los disefiadores graficos
estan satisfechos con el trabajo que encontraron, y con el
25.4% estan inconformes. (grdfica 13)

7%
Dueno
17% |
33%

40%

5. ;Cuales son los principales problemas encontrados en tu

trayecto laboral? El principal problema que encontraron
los disefiadores fue el salario bajo con el 64%, tomandolo
como una advertencia para las siguientes generaciones, y
poner constante vigilancia en este problema de la carrera,
para encontrar alguna solucion y saber a que se enfrentan.
Puesto que esta es una respuesta que es muy conocida
dentro de la universidad, pero con esto se afirma lo que
en algin momento fue un rumor. Mientras que el perfil
inadecuado, saturacion de profesionales y la inexperiencia
son problemas que resaltan en la insercion laboral y se ven
reflejado en su salario. Ya que las empresas cada vez son
mas exigentes por la oferta de disefiadores (que en este
caso se referira a la saturacion de ellos) y piden mas cuali-
dades, preparacion de los profesionales, cayendo muchos
de los disenadores graficos en el perfil inadecuado. Y por
supuesto, la experiencia no se queda atras, no solo en esta
area, sino que es visto desde otras también. (grdfica 14)

6. ;Qué te falto en tu preparacion profesional? Los resultados

de esta pregunta fue que el 44% piensa que en su prepa-
racion universitaria les faltaron conocimientos de gestion,
administracion, mercado, etc. Esta se percibe como una ba-
rrera que ellos encontraron a través de su experiencia, y que
les impide avanzar o conseguir un buen trabajo. Y quedan-

Grdfica 13
Resultados a la pregunta: ;Cudl ha sido o

es el mejor trabajo que has tenido?



do en un segundo lugar, la practica profesional de proyectos
reales, esto se ve reflejado en parte de la experiencia que
deberian tener los egresados, ya que en el mundo real no
se parece en nada a los trabajos que se llevan a cabo dentro
del salon. Con esta iniciativa de practicas reales en el dise-
fio, se dan cuenta desde antes cuales son sus debilidades y
habilidades, que es lo que les falta, que necesitan, en que
camino van bien, etc. Les abre un panorama real de lo que
se van a enfrentar cuando egresen y no les cueste insertarse
al mercado. (grdfica 15)

2% |
Presentacion

4%
Titulo profesiona
8%

Muy mala

20%

Inexperiencia

o
Grdfica 14 25%
Resultados a la pregunta: ;Cudles son los Saturacion laboral

principales problemas encontrados en tu 4 1%

trayecto laboral? Salario bajo

9%

Conocimientos técnicos de disefio
16%

Relaciones publicas

28%

Proyectos reales

» Conocimientos de gestion
Grdfica 15

Resultados a la pregunta: ;Qué te falto en

tu preparacion profesional?

7. ¢Con qué frecuencia te actualizas en el disefio? Una ventaja
que tiene los egresados es que ellos se actualizan frecuen-
temente, ya que las respuestas mas elegidas fueron que se
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actualizan diariamente a cada mes, entonces los disefa-
dores estan a la vanguardia de lo que pasa en el disefio, de
lo que hay y las tendencias que vienen. Esto hace que los
disefadores graficos de la BUAP, tenga un punto a su favor
convirtiéndolo en una oportunidad, la que pueden explo-
tar y sacarle el mayor provecho para su insercion, tanto
para encontrar un trabajo, como para mantenerse dentro
del mercado con un buen pago, ya que las actualizaciones
que hacen los profesionales implican tiempo y costo, que
se refleja a la hora de cotizar un proyecto, porque saben
lo que estan haciendo y lo que vale su trabajo. (grdfica 16)

3%

Nunca

7%

Cada ano

26%

Cada 1/2 afio
64%

Cada 6 meses

Grdfica 16

Resultados a la pregunta: ;Con qué frecuen-

cia te actualizas en el disefio?

8. ;Donde buscas las tendencias del disefio? La primera refe-
rencia de blsqueda de un disefiador de la BUAP, esta en la
busqueda en revistas y libro, en segundo lugar asistiendo a
conferencias, ponencias, exposiciones, etc., el tercer lugar
es por medio de internet. (grdfica 17)
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Muy mala

22%
Inexperiencia
30%

Saturacion laboral
35%

Salario bajo

Grdfica 17
Resultados a la pregunta: ;Donde buscas

las tendencias del diseno?




Grafica 18
Resultados a la pregunta

¢Con que frecuencia lees?

Grafica 19
Resultados a la pregunta:

¢De qué temas lees?

9. ;Con que frecuencia lees? Los resultados de esta pregunta

arrojan un resultado donde el 41% de los encuestados leen
cada semana y cada mes, mientras que el 17% leen del
diario, la minoria muestra que un 2% a lectores que leen
cada ano, asi que se infiere que los disenadores son buenos
lectores y hace que estén renovandose en conocimientos
y estén al dia de lo que pasa. (grdfica 18)

13%

Cada afno
22%
Diario
30%

Cada mes

35%

Cada semana

10. ;De qué temas lees? El principal tema que leen los egresa-

dos son revistas de diseno con el 69% de las respuestas, y
en segundo lugar libros y temas de negocios, empresas,
gestion, etc. 17%, con el 14% estan las novelas esto se
puede percibir como desinterés por parte de los disefado-
res en cuestiones de empresarios para que coloquen alguin
negocio de disefo, aunque no necesariamente una agen-
cia, tal vez abrir un nicho de mercado de algun producto o
servicio que tenga que ver con Diseno Grafico. (grdfica 19)

1%

No lee

14%

Novelas

17%

Libros de negocios

68%

Revistas de diseno




120

11. ;Sabes qué es un drea de oportunidad? El 92% de los di-
senadores sabe que es un area de oportunidad, mientras
que el otro 9% la desconoce (grdfica 20). Asi, dando pie a
la siguiente pregunta.

9%
Si
91%
No

Grafica 20
Resultados a la pregunta:

¢Sabes qué es un drea de oportunidad?

12. ;€omo reconoces las dreas de oportunidad? En la forma en
que los disefiadores graficos reconocen un area de oportu-
nidad es cuando investigan que falta en el mercado con el
49% de las respuestas, asi que es lo que se vuelve una nece-
sidad que se tiene que cubrir, creando un nicho de merca-
do. Y con el 51% reconocen el area de oportunidad es por
medio de la experiencia en una actividad que hayan hecho
o ejercido a través de su vida. Esto refleja un margen muy
cerrado de cOmo es que investigan lo que hace falta en el
mercado y la conocen dentro de una actividad. (grdfica 21)

49%
Investigas que hace falta
en el mercado laboral

51%
Experiencia en
una actividad
Grdfica 21
Resultados a la pregunta
¢Cdémo reconoces las dreas de oportunidad?




Grdfica 22

Resultados a la pregunta ;Qué haces
para mejorar al Disefio Grdfico como
profesional?

Grdfica 23
Resultados a la pregunta: ;Crees qué hay

espacios laborales en Puebla?

13. ;Qué haces para mejorar al Disefio Grdfico como profesio-

nal? La mayoria de los encuestados respondi6 con el 64%
que, lo que hace por el disefio es asistir a conferencias, me-
sas redondas, etc. a escuchar informacion nueva de dise-
fio. Y tan solo el 3% realiza investigacion y publica libros.
Con esta pregunta se quiso averiguar que tanto le interesa
el disefio a los egresados, y que hacen por él para ayudar y
sumar a esta disciplina que como ya se ha visto en esta en-
cuesta, esta muy devaluada. (grdfica 22)

7% |
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Publicar articulos

64% |
Asistir a conferencias

14. ;Crees qué hay espacios laborales en Puebla? El 81% de los

encuestados se refieren a que en Puebla hay grandes opor-
tunidades laborales pero que no se han podido explotar a
lo maximo o no los han sabido encontrar. En una respuesta
anexaron que siempre habra trabajo en donde estés, solo
es cuestion de que generes tus propias oportunidades y
explotar todas tus habilidades y cualidades. (grdfica 23)

20%
No




15. Si tu respuesta fue afirmativa, ;Crees que es bien remu-
nerado? Se ve claramente que el 65% de los encuestados
afirman que el salario que e oferta no es el adecuado ha-
blando econdmicamente, mientras tanto el 35% se con-
forma con el que tienen ya que es muy complicado conse-
guir un buen empleo y bien pagado. (grdfica 24)

35%
Si
65%
No

Grdfica 24
Resultados a la pregunta:

¢Crees que es bien remunerado?
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16. ;Cuadles son tus planes a futuros? En cuanto a los planes
a futuro que se tienen contemplados en las respuestas el
negocio propio acapar6 un 46% teniendo en mente a mu-
chos disenadores ser su propio jefe, en sequndo puesto
muestra ser un colaborador con el 24%, en tercer puesto
ser un freelance abarca un 20% de los encuestados esto
refleja que muchos de los egresados se lanzan a realizar
su propio negocio tomando en cuenta los conocimientos
obtenidos dentro de la universidad. (grdfica 25)
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Grdfica 25
Resultados a la pregunta ;Cudles son tus
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Al terminar el estudio de campo sobre el comportamiento la-
boral de los egresados en disefio grafico se puede concluir que la
situacion laboral no es del todo buena si es que se pretende labo-
rar como empleado o colaborador en alguna empresa, la situacion
no mejora mucho desde el desempefio como freelance ya que en
primera estancia los sueldos no son muy buenos ya que la compe-
tencia entre la cantidad de de profesionales para poder postular-
se por un puesto es demasiado grande Finalmente gracias a este
estudio, se concluye que la mejor opcion para tener un desarrollo
profesional exitoso es desarrollar una propia fuente de trabajo

Esto viene a la conclusién de que la mayoria de los encuesta-
dos en el estudio de mercado menciono que los mejores ingresos
y desarrollo profesional y laboral se dieron cuando los disenado-
res emprendieron un negocio propio

Toda esta informacion es de suma relevancia para el proyec-
to de esta investigacion ya que da una perspectiva mucho mas
cercana y palpable sobre la situacion que afecta a los disefiado-
res a la hora de tratar de integrarse al campo laboral desde que
flanco sea. La informacion revela todos aquellos datos que no
han sido encontrados en libros ya que es veridica y experimental

, , 123
44 VINCULACION Y NEGOCIACION CON EL
CLIENTE

4.4.1Busqueda y contacto con el cliente

Cliente se define del latin “cliens” que esta hace referencia a la
persona que accede a un servicio o un producto a partir de la
realizacion de un pago, puede ser como un sinénimo de “com-
prador” o “consumidor”, esto hace referencia a que el usuario
tiene la necesidad de satisfacer las expectativas que espera
para la funcionalidad y venta de su producto. Esto a su vez si
las necesidades o las expectativas que esperaba para las cuales
adquirié no cumplen, es muy probable que el cliente deje de
adquirir los servicio de ésta. Siempre debe centrarse al maximo
en enfocar los esfuerzos en la complacencia del usuario, ya que
un prospecto satisfecho estara comprando y desembolsando
su patrimonio en la empresa que ha realizado un buen trabajo
con lo que se le ha solicitado. (RAE, 2012)

Se ha referido a la definicion de un cliente y saber cuales
son sus necesidades para atacar su objetivo hacia un publico
determinado que se haya analizado, en éstas mismas circuns-
tancias hablaremos de como tratar al cliente, saber compren-
derlo y analizarlo para que no tenga ningun problema con lo
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que quiere resolver, saber atender y darle respuestas a sus du-
das y cuestionamientos que tenga en relacion con el Disefio
Grafico con una terminologia adecuada.

Hay que tratar a los clientes como tratarias a tus amigos. Ello no
significa que tus clientes deban convertirse en tus amigos, sim-
plemente trdtalos como amigos. Se recomienda tener una cierta
distancia, aunque no hay ningtin problema en tener amigos como
clientes y, de hecho, es bastante comtin tener clientes que, con el
tiempo, se convierten en amigos (Shaughnessy, 2005: 104 y 105).

Del mismo modo se debe tener la cautela y mucha atencion
con larelacién, ya que esta se puede destruir por un mal comenta-
rio, un acto egoista o de mal gusto, para esto debe estar al cuidado
y mantenimiento correcto con dicha relaciones. Y a esto hay que
sumarle que no hay dos clientes iguales o que necesiten lo mismo,
siempre habra uno que requiera algo diferente, uno exigira mucha
atencion, otro estara obsesionado con el valor del dinero y aquel
que no se fia de los disefiadores y no se deja convencer por argu-
mentos sobre el valor del buen disefio. “Los disefiadores deben
estar super atentos a las necesidades individuales de los clientes.
La primera tarea del disefador es descubrir que quieren de ti ha-
blando en términos de disefio” (Shaughnessy,2005: 104).

En el mundo moderno de los negocios las relaciones durade-
ras con los clientes son cada vez mas escasas, el pensamiento em-
presarial contemporaneo sostiene que los empresarios necesitan
tener a sus proveedores en alerta mediante cambios constantes
de opinién, ya que las relaciones a largo plazo suelen llevar a una
compensacion mas profunda de los objetivos del cliente y a un
trabajo mas centrado. En medida a lo que sea mas posible, mere-
ce darle y dedicarle tiempo a desarrollar y empalmar una relacion
con los clientes, esto significa abrir una linea de comunicacion
para que sea capaz de transmitir las ideas y sus opiniones con
el disefador. Una comunicacion regular deberia ser simplemen-
te eso, estar en una conversacion amena sin entrometerse en
problemas que puedan llegar a involucrar cuestiones de trabajo,
en dado caso si se llegara a identificar cierta informacion intere-
sante, agradable o importante sobre la necesidad de tu cliente,
comunicasela, esto a su vez sera favorable.

La manera de perder clientes es que los tengan insatisfechos
en no atenderlos bien. Muchos clientes, se sienten profunda-
mente engafiados cuando sienten que el trato que han percibido
hasta el momento de la compra desaparece por completo una
vez realizada la transaccion.

La estrategia puede ser concebida como una ciencia de la an-

[Fotografia sin titulo de descripcién
del trabajo]. Recuperado de http://
www.designdazzling.com/wp-content/
uploads/2011/01/designer-subservient.jpg



ticipacion con arreglo a objetivos, se nutre en su implemen-
tacion de la praxeologia (Aron) o ciencia de la accion, es la
entrega sustento a los disefnos de largo plazo presentes en la
esencia estratégica se ha definido estrategia como “un mode-
lo de futuro a valor presente (Estrategia para la vinculacion
con clientes, 2011 [en linea]).

Es importante conocer estrategias de negociacion que permi-
tan entregar mayores opciones tanto para los disefiadores como
para las empresas, esto a su vez superara situaciones donde el
representante comercial deba resolver una disyuntiva durante el
proceso, en definitiva, los representantes comerciales de las em-
presas, ademas de saber y manejar técnicas de venta, de persua-
sion, manejo de trabajo en equipo y tener empatia, se debe agre-
gar un punto fundamental que debe ser potenciado y este es “su
capacidad de negociar”, muy especial cuando es un cliente dificil.

Un paso importante para ejercer nuevos proyectos y asi aca-
parar clientes es ir a los negocios, localizar locales en donde sea
una oportunidad para ofertar tu trabajo que realizas, hacer lla-
madas para investigar consumidores que se encuentren en pro-
blemas para resolver una mision, en el cual se mostrara tu ca-
pacidad de disefador, sera como se consigan, en dado caso que
se tengan los nUmeros de grandes empresas y puedas colaborar 125
con ellos o ser parte de su grupo de disefiadores.

La clave es estar dispuesto a golpear puertas, recorrer calles o
coger el teléfono y hacer unas cuantas llamadas (para conse-
guir datos de contacto de algun director creativo, de arte, de
marketing, etc.), pues a no ser que tengas muy buenos contac-
tos, la montana no vendra a ti. Eres tu quien debe ir hacia ella
(Como conseguir clientes, Grafiscopio 2012, [en linea]).

La orientacion hacia un cliente es base fundamental para que
se pueda contactar o tener un enlaces de trabajo, tener una vi-
sion fuera del circulo del Disefio Grafico, esto se refleja en saber
decirlo a amigos, companeros o gente externa que requieran un
trabajo para su proyecto, para esto se debe tener en mente ha-
blar en una misma linea de comunicacion, no hacer tantas espe-
cificaciones en cuanto a lo que haces o palabras que no pueda
entender o enlazar con lo que se quiera dar a entender, en cam-
bio se debe establecer en conciso al posicionamiento que pueda
tener en un futuro no muy lejano, grandes ganancias y adjudica-
cion en el mercado que resulten gratas para su empresa.

“Regla de oro para reuniones, mails o tu portafolio: recuerda
hablar en el idioma de cliente. Menos referencias al arte, crea-
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tividad o aburridos tecnicismos de tu disciplina y mds a las ga-
nancias, ventas y posicionamiento de marca”. (Como conse-
guir clientes, Grafiscopio 2012, [en linea])

Tener bien mentalizado el negocio del Disefio Grafico, cada
persona, individuo, cliente, amigo o prospecto que se conozca, es
parte de una gran oportunidad de ejercer un negocio y se deben
manipular con mucha cautela: hablarles sobres tus aptitudes, pe-
ricias, ingenio, cualidades en un punto a favor ya que sabran lo que
realizas, reparte siempre tu tarjeta de presentacion, nunca dejes
sin una de ellas a tu concurrencia, amigos o personas con las que
estas entablando una conversacion, socializar e ir a eventos son
también parte fundamental en la busqueda de clientes, estar en-
cerrado en tu cuarto, en tu despacho es garantizar la falta de tra-
bajo, ingresos econdmicos y una buena cartera de compradores,
no se pude pasar en alto ninguna ocasion de algin evento para
darte a conocer, tanto lo que desarrollas como la persona que eres.

Una negociacion es algo bastante mds amplio que la mera eje-
cucion de una tarea. Empieza por generar vinculos de confian-
za y simpatia. Alguien agradable tiene mds oportunidades de
consequir trabajo que otro talentoso pero hosco o timido, Mien-
tras mds te muestres como un tipo profesional y simpdtico, mds
rdapido serd mencionado tu nombre cuando alguno de tus con-
tactos deba recomendar a alguien para asumir cierto encargo.
Fabrica tus buenas referencias (Como conseguir clientes, Gra-
fiscopio 2012 [en linea]).

442 Tipos de clientes

Existen diversos tipos de clientes en los cuales se pueden clasifi-
car y darles el trato especial que se merecen para no entorpecer
la situacion en la que se encuentren y asi concretar sin ningun
problema el proyecto a desarrollarse y que el cliente pueda sa-
tisfacer sus necesidades sin ningin problema. Esta informacion
es de suma importancia tanto para el disenador de manera indi-
vidual o conjunta, el cual es el caso del proyecto de esta inves-
tigacion, en donde todos los integrantes del grupo de disefio a
formar tendran en algin momento tener contacto con el cliente,
para lo cual se debe de estar preparado para tener un 6ptimo
aprovechamiento de la oportunidad de proyecto y la satisfaccion
del cliente. Los tipos de clientes son los siguientes:

1. Cliente agresivo, son exigentes con lo que piden, tienden

[Fotografia sin titulo de descripcién

del trabajo]. Recuperado de http://
blog.coverings.com/wp-content/
uploads/2012/02/designer_and_client_
sketchup.jpg



facilmente a quejarse, son muy agresivos cuando el pro-
ducto o servicio que requieren es muy deficiente con lo
que se promete, la forma en que se expresan, hablan de
una forma negativa en la cual la culpa la tiene el disenador
grafico, rompe las relaciones que ya estan en proceso y
ademas agrega mala reputacion y publicidad hacia el dise-
fiador y/o empresa en la que colabore.

Suele suceder que si este cliente no ve salida a la negociacién
procede a Terminar la, rompe las relaciones existentes y, ademds
agrega mala publicidad hacia el vendedor y empresa ofertante
(Estrategia para la vinculacion con clientes, 2011 [en linea]).

2. Cliente prepotente: son gente con tendencias de ser supe-
riores a los demas, creen que lo saben todo, no tiene el mi-
nimo problema con atacar severamente a los demas, de-
sean sentir que ellos son quienes manejan la negociacion y
que el disefador es un intermediario a sus requerimientos.

3. Cliente quejoso: este tipo de persona encuentra todo lo
malo a lo que hace el disefiador grafico, en general nada
le gusta, nada.

Aca los vendedores poco observadores suelen aceptar cada exi-
gencia y queja sin diferenciar, en muchasoportunidades, las
que son legitimas de aquellas que poseen una exageracion por-
parte del cliente (Estrategia para la vinculacion con clientes,
2011 [en linea]).

4. Cliente desinteresado: es muy complicado la negociacion
con este tipo de personas ya que simplemente no esta in-
teresado en lo que el disefiador grafico le muestra, esto
refleja sefal de la probabilidad de la poca lealtad quie-
re ver como desarrolla el trabajo que se le pide o bien,
porque no le interesa arriesgar a cambiar de proveedor
en sus cuestiones de disefio. “Debe ser un negociador con
capacidad de respuesta a los diferentes requerimientos de la
contraparte y se puede adaptar a los distintos rumbos que
puede tomar la negociacién” (Cémo negociar con un cliente di-
ficil, 2000; [en linea ]).

Pero, asi como hay clientes dificiles de tratar, también hay
clientes con los que la comunicacion y el trato son bueno. “Como
todos los consumidores son diferentes y sus comportamien-
tos también, convienen estar preparados para lidiar con ellos”
(SoyEntrepreneur, 2010, [en linea]).

En cada empresa o negocio existen varios tipos de clientes
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que requieren y buscan tener un servicio de calidad, un buen tra-
to, precios o costos preferenciales. Y estos factores influyen en
los resultados que se desee tener con el cliente, como su lealtad
y la satisfaccion, y por lo mismo obtener proyectos e ingresos
econémicos para la empresa.

Si un cliente queda conforme con todos o la mayoria de tra-
bajos, éste es un cliente potencial y que la empresa debe de se-
guir en contacto con él.

Los Apostoles. Son los incondicionales de la empresa. Manifies-
tan muy elevados niveles de encanto y de compromiso futuro.
Se convierten en “embajadores de buena voluntad”, porque
dentro de sus respectivos circulos de referencia suelen ejercer
un pronunciado liderazgo de opinién a favor de nuestros pro-
ductos (SoyEntrepreneur, 2010, [en linea]).

También se encuentran los clientes actuales y los clientes po-
tenciales. Los primeros son los que tienen un contacto actual o en
un periodo muy corto y que le genera sus ingresos actuales a la
empresa. Los segundos adn no tienen un contacto con el comer-
cio, pero éste los visualiza sabiendo que en el futuro rendiran fru-
tos en sus ingresos, tanto econdmicos como fuentes de trabajo.

Esta clasificaciéon (que es bdsica pero fundamental) ayuda al
mercaddlogo a planificar e implementar actividades con las
que la empresa u organizacion pretendera lograr dos objetivos
que son de vital importancia: 1) Retener a los clientes actuales;
y 2) identificar a los clientes potenciales para convertirlos en
clientes actuales ( Thompson, 2006, [en linea]).

Otro tipo de clientes son los llamados influyentes, aparte de su
frecuencia o su cantidad de compra, el punto que se debe de consi-
derar de él es el grado de influencia que tiene con demas personas.

[...] debido a que este aspecto es muy importante por la
cantidad de clientes que ellos pueden derivar en el caso de
que sugieran el producto y/o servicio que la empresa ofrece
(Thompson, 2006, [En linea]).

En el grupo de disefiadores a formar para el proyecto, se ten-
dra la capacidad de enfrentar a casi la mayoria de los tipos de
clientes, la mejora en esta actividad se desarrollara con la siner-
gia de la informacion dada y la experiencia que se vaya adquirien-
do. Si bien todos los miembros del equipo estaran capacitados
para enfrentar a cualquier tipo de consumidor, el grupo conta-
ra con un departamento encargado para esa actividad, ya que

f f
=
D
<) 8
QD
4 o
|_

\
o (
c
2
w)

O
O |
QD
=
\

[Fotografia sin titulo de descripcion

del trabajo]. Recuperado de http://
ceslava.com/blog/wp-content/
uploads/2013/05/client-vs-designer.jpg



se han identificado a los integrantes que tienen mayor facilidad
para desempefar esta actividad.

Ahora bien gracias a las nuevas tecnologias de comunica-
cion como son las paginas Web, blogs, redes sociales, telefonia,
se tiene una ilimitada opcion de oportunidades para ofrecer un
mejor y eficiente servicio al cliente, aunque varios confirman que
la tecnologia no se debe utilizar para crear las relaciones sino que
debe de ser una fuente de contacto, hoy en dia es indispensable
en los casos de que la distancia entre el consumidor y la empresa
sea demasiada. Gran parte del dia lo empleamos en la relacion;
en el trato con la gente, colegas, clientes y consumidores.

Es de suma importancia que los disefiadores graficos conozcan
a los diferentes perfiles de sus clientes, ya que asi se puede crear
una mejor relacion de trabajo, y aquello que muchas veces es una
limitante se convierta en una oportunidad y buena relacion con un
personaje tan fundamental como lo es el cliente.

Existen también razones por las cuales los clientes son di-
ficiles, en ciertos casos, son con problemas relacionados con
la empresa en punto particular con el disefiador grafico, las
cuales son por situaciones actuales que tiene éste para resol-
verlos. También se pueden dar los casos en que los clientes
que son los duenos de las empresas que solicitan ser atendi-
dos por los mismos colaboradores o jefes de disefio. 129

La empresa debe agotar todas sus energias en su mercado objeti-
vo, en lossegmentos a los que pertenece, no debe invertir recursos
en tiempo y dinero con segmentos en los que no existe demanda,
y en el caso de los segmentos de demanda baja (por tener un
producto o servicio sequndario para aquellos clientes), realizar
esfuerzos para que frente a estos cliente la empresa esté dispo-
nible (Cobmo negociar con un cliente dificil, 2000, [en linea]).

Asi como el cliente utiliza estrategias para presionar, intimi-
dar y hacer débil un proveedor que en este caso es el disefiador o
despacho que contraten para la ejecucion de su plan, se mencio-
nan argumentos en los que hay cierta postura en la contraparte,
estos a su vez aumentan sus exigencias, a lo largo del periodo
van agregando nuevas situaciones a favor de ellos lo que con-
forma una cierta presion al usuario y esto se ve reflejado en una
apresurada entrega y malos trabajos en los que no cumplen con
lo establecido con el consumidor.

[Fotografia sin titulo de descripcién del

trabajo]. Recuperado de http://www. Los clientes, en muchas ocasiones, presionan al vendedor para
altonivel.com.mx/assets/images/Estruc- tomar la decisién pronto, sin mucha reflexion, manifiestan que
tura_V2/Consultoria/Management/ no pueden esperar mds dias, utilizan expresiones como “lo to-
campanas_duales.jpg mas o lo dejas”, “hay mds empresas interesadas en aceptar es-
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tos términos”, etc. y, de esta forma, dan ultimdtum ( Cémo
negociar con un cliente dificil, 2000, [en linea]).

Otro punto a tomar en cuenta es aquellos que mencionara la
competencia, el prospecto hace referencia a ésta misma relacio-
nandola con lo que ésta le ofrece en tiempos y entregas, pero sin
embargo este tipo de cuestiones puede diferir de lo que ofrece,
lo que conlleva a que el vendedor termine entregando mas op-
ciones en relacion a lo que se tenia pensado.

Cada vez que hay que definir algtin punto, el cliente manifies-
ta lo que la competencia estd ofreciendo en la materia que se
estd tratando. Sin embargo, esta informacion puede diferir de
la realidad lo cual lleva a que el vendedor termine entregando
mds servicios en relacién a los de la competencia ( Cémo nego-
ciar con un cliente dificil, 2000, [en linea]).

En definitiva se dan a conocer ciertos puntos y estrategias
para realizar un tipo de negociacion con diversos tipos de clien-
tes dificiles y complicados, esto a su vez se debe ejecutar con
ciertas medidas para que estos se conviertan en prospectos fi-
delizados, pero no siempre se asegura un gran éxito en el pacto
o trato con el interesado, pero nunca se puede asegurar éxito en
las negociaciones aplicando una o varias tacticas, acertar a una
maniobra o como ejecutarla se estaria exponiendo o calumnian-
do la certeza o la validéz de lo exhibido, ya que cualquier pericia
a considerar siempre se debe adecuarse al tipo de cliente, tam-
bién esto se recurre a las incidencias en el logro alcanzado en el
triunfo de la transaccion. Los negociadores se enfrentan dia a dia
a nuevas experiencias y habilidades que deben tener para marcar
su propio estilo de negociacion, a través del tiempo tienen que ir
perfeccionando para convertirse en excelentes gestores.

hay dos elementos importantes que todo buen negociador debe
poseer: flexibilidad y creatividad para negociar, la flexibilidad
como “la capacidad de saber ajustarse a las posibles situaciones”
y la creatividad como “la capacidad de encontrar solucione al-
ternativas”, se concluyen como claves para aumentar las posi-
bilidades de éxito en la negociacion. La capacidad de encontrar
caminos alternativos, lograr visualizar diferentes puntos de vista,
encontrar soluciones originales, se logra con experiencia en las
negociaciones, por eso la importancia de aprender de los errores y
aciertos (Como negociar con un cliente dificil, 2000, [en linea]).




[Fotografia sin titulo de descripcion
del trabajo]. Recuperado de http://
www.topdesignmag.com/wp-content/
uploads/2011/03/110.png

443 Competencia

Es bueno saber sobre la competencia entre las empresas, aun-
que los mercados sean muy diferentes, las necesidades a cubrir
son las mismas, esto quiere decir que siempre las empresas van a
tratar de copiar los productos o servicios de las demas tratando
de mejorarlos.

En el grupo a formar se pretende ser una opcién competitiva
diferente, mediante la oferta de una gama amplia de servicios de
diseno.

La competencia es muy elevada y, francamente, ya no basta con
crear toda una serie de productos novedosos... puesto que cada vez
hay menos cosas que inventar y el empresario prefiere copiar y me-
jorar lo que ya funciona que innovar, experimentar y probar |[...]
siendo mds fdcil mejorar algo inventado que crearlo, ahorrdndose
la inversion, la investigacion y el desarrollo (Barquero, 2003: 2).

Hoy en dia es muy dificil conseguir clientes. Dado a la gran
competencia entre las empresas y a lo que recurren para atraer
clientes de las demas empresas es bajando costos, aumentando
la calidad de los trabajos y el servicio. Un medio en el que se
encuentra mayor difusion de las competencias es el internet, ya
que con esto y con la incansable produccion de publicacion hace
el mercado muchisimo mas grande.

Un punto que manejan recurrentemente varias empresas para
la reduccion en costos, es el servicio al cliente en base a la tecno-
logia con resultados erréneos. Ese es un punto en contra de un
negocio o empresa que debe tener en claro para no crear el mismo
conflicto y asi tener un plus en comparacion a su competencia.

Otro punto a tomar en cuenta, es que nunca hay que dar por
hecho que un consumidor se va a quedar con nosotros solo por-
que ya les hemos servido. A palabras de Phil Lempert, un exper-
to en cuestiones de consumidor, nos da sus puntos respecto al
porque los clientes abandonan sus relaciones con las empresas:

e El uno por ciento desaparece o se muere.

e Tres por ciento cambia de residencia.

e El cinco por ciento es por la recomendacion de un amigo.

e El nueve por ciento es cautivado por la competencia.

« Catorce por ciento se van por no estar satisfechos con el resul-
tado de los productos.

s El setenta y ocho por ciento se cambia por la indiferencia y la
mala actitud (Phil Lempert, 2008).
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Existen cinco factores que determinan la intensidad con la
que se encuentra la competencia en sector, y ademas se analiza
la atraccion que se tiene en el mercado.

Los cinco factores son: (1) amenazas de nuevas empresas que
podrian ingresar al mercado y que se denominan “entrantes po-
tenciales”, (2) nivel de rivalidad que existe entre las empresas
existentes en el mercado, (3) amenaza de los productos susti-
tutos, (4) poder de negociacién de los compradores, (5) poder
de negociacién de los vendedores (Schnaars, 1991: 119).

Los puntos mas importantes que se consideran para tener un
extra sobres los competidores son el precio bajo, inversion de capi-
tal e innovacion y la excelencia en el servicio. Y es aqui donde el pro-
yecto encuentra otra de sus virtudes competitivas, ya que los pre-
cios serian menores a los de la competencia, sin carecer de calidad.

1. El precio bajo es una estrategia de distincion, pero puede ser
problemdtica de mantener ya que es fdcil para los competidores
emplear tdcticas de fijacién de precios “superar o igualar”.

2. Las inversiones de capital e innovacion que mejoran lo que
hace (su producto) proporcionan distincién hasta el momento
en el que dichos refinamientos son imitados o duplicados, en
cuyo caso su distincién se pierde.

3. Lograr la excelencia en el servicio es el método alterno y me-
nos fdcil de duplicar para lograr la distincion competitiva”. (Li-
vingston,2009: 30)

La excelencia en el servicio es un punto importante como
ventaja competitiva. La estrategia de diferenciacion es la crea-
cion de acciones que las empresas disefian para crear y propor-
cionar bienes y servicios, a un buen costo, que los consumidores
ven diferente de los demas competidores y que les resultan im-
portantes para ellos. La forma en que un negocio crea su ventaja
competitiva depende que el consumidor quede satisfecho en su
total experiencia con dicho negocio.

4.4.4 Necesidades del cliente

El proceso de crear una lealtad por parte del cliente con el dise-
flador va desde la conexion que pueda desarrollar desde el primer
momento en que los dos comienzan a interactuar. Esta coyuntura
se produce mediante un buen trato y la amabilidad, sin embargo el
disenador no es un vendedor de una tienda, limitado a concretar

[Fotografia sin titulo de descripcién del
trabajo]. Recuperado de http://www.
oswego.edu/academics/graduate/pro-
grams/art.html




una venta de un producto ya existente. La interaccion correcta con
el cliente no es suficiente, se debe ir mas alla, se deben conocer las
necesidades de los usuarios, de este modo, se sentiran mas con-
fiados para que sus proyectos sean realizados asi como sus necesi-
dades, lo cual es lo minimo que el prospecto espera del disefiador.

Al establecer esa relacion con el consumidor y saber sus ca-
rencias, el resultado es un pronostico alentador para la realizacion
correcta de un proyecto, al igual que la simpatia con el cliente,
una buena relacion de trabajo y hasta el poder liberar problemas
economicos del disefiador. Ahora bien, las necesidades segun Li-
vingston (2009) estan divididas en dos: las necesidades duras,
que son aquellas en donde se oferta un servicio o un producto, y
las necesidades suaves o blandas, donde se engloba el como se
satisfacen las carencias duras, es decir, la conexion intangible y
emocional con la que se complacen.

La manera en que una empresa se desarrolla y sustenta su ven-
taja competitiva dependerd de lo bien que satisfaga la expe-
riencia total de consumido, cognitiva, emocional y conductual,
como lo desea el consumidor, mientras que cumple sus propias
metas corporativas (Livingston, 2009: 79).

Si el disenador puede satisfacer las necesidades blandas de 133
sus clientes, y las duras con plena calidad en sus trabajos, tendra
la conexion requerida para que estos comiencen el proceso de su
fidelizacion. Esto es dado a raiz de los recuerdos que el disefiador
pueda cultivar en la mente de los clientes, ya que la experiencia o
recuerdo que se crean se alojan en la mente. Conforme éstos se
van almacenando en las mentes de los clientes, se va alcanzando
la fidelizacion de los mismos.

En el grupo de trabajo a formar, se analizaran los problemas
de los clientes y se encontrara la mejor manera de resolver-
los, de tal manera su preferencia sea incondicional, los clien-
tes van desarrollando una serie de emociones, como el sentirse
cémodos, apreciados, respetados, escuchados, no juzgados, y
sobretodo, con plena confianza. Estas caracteristicas son indis-
pensables para que esa preferencia del cliente no merme ni se
pierda y al contrario, se cultive una preferencia hacia el grupo
de trabajo. Sin embargo no se debe buscar la fidelizacion de
todo tipo de clientes por igual, ya que asi como existen pres-
tadores de servicios de mala calidad, también existen clientes
que lo Unico que traeran consigo son problemas y estrés para
el disefador, para este tipo de cliente lo ideal es reservarse un
[Fotografia sin titulo de descripcion del ~ poco en lo antes dicho sobre crear una conexion con él, ya que

trabajo]. Recuperado de http://www. ~ seguramente el desenlace es que sera una relacion incomoda
canstockphoto.es/  para el disefador, en donde se alcanzara un nivel de frustra-
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cion muy grande. Por eso es mucho mejor servirlos por la oca-
sion y dejarlos seguir en el mercado.

La competencia cada vez es mas dificil para las empresas es
por ello que deben estar preparadas y aplicar todos sus conoci-
mientos y habilidades asi como actitudes para el buen desempefio
en el ambito empresarial, el secreto del éxito son las personas que
nos compran aquellas que llamamos clientes.

Los clientes pueden darle un giro a nuestra empresa, asi
como nos pueden llevar al éxito también nos pueden guiar a
la ruina, es por ello que son muy importantes y la Unica forma
de satisfacerlos es conociéndolos y comunicandonos con ellos
para conocer sus necesidades. Como sabemos a cada accion le
concluye una reaccion, es aqui donde entran los beneficios que
genera el satisfacer a un cliente, para entender como funciona
la demanda de productos solo necesitamos saber como funcio-
nan las necesidades de los clientes pero como sabemos el mundo
esta cambiando y se necesitan nuevas y mejores formas de pen-
sar es por ello que debemos empezar a ver las cosas desde un
punto de vista totalmente diferente.

Las empresas que hoy en dia proliferan el la Ciudad de Puebla,
carecen de identidad grafica o un identificador que la gente los re-
conozca, esto se debe a que la empresa o negocio, no le da impor-
tancia requerida para que crezca dentro del mercado que ofrece y
sus clientes potenciales tengan una mayor percepcion dentro de
los productos que se ofrecen. En cuanto a materia de industria,
servicios de construccion, venta de articulos de limpieza, calzado,
miscelaneas entre otros, las tiendas carecen de una imagen que
pueda mantenerse en el circulo dentro de establecimientos de los
cuales sean atraidos por la imagen corporativa que manejan, y no
por la simple cortina de algun color o puerta que son faciles de
percibir a simple vista. En un mundo en el que nos vemos bombar-
deados por todos lados de anuncios, imagenes, campanas visual-
mente atractivas; una empresa lo tiene muy dificil para llamar la
atencion sobre las demas, sobretodo si su producto es algo comun
y cotidiano entre los usuarios. Lo que la va a hacer destacar sobre
las demas no es mas que una imagen que defina a la empresa y su
producto de manera atractiva y cercana al usuario.

El disefio ilustra la filosofia técnica y econémica de una em-
presa, y la imagen de la empresa revela el caracter de la misma,
define su mentalidad. Es por eso que las microempresas pobla-
nas tienen necesidades de comunicacion a las cuales no se ha
querido invertir, pero seria bueno poner atencion a ese mercado,
provocandolos a usar la comunicacion visual por distintas vias.



445 Disenador y cliente como socios

La busqueda de clientes y reforzar la confianza con él, es la
clave para que el disefador pueda cultivarlos y convencerlo de
que él es la mejor opcion entre de todas la demas ofertas que
existen en el mercado. Y es que el poseer la confianza por par-
te del cliente, es tener varias ventajas ante la competencia, ya
que la confianza segun su definicion es la firme creencia en la
fiabilidad, la verdad, capacidad o fortaleza de alguien o algo.
Para todas estas cualidades son las que busca un cliente y que
cuando las encuentra en una persona, se puede desarrollar
[Fotografia sin titulo de descripcion del  una relacion de trabajo que pueda perdurar en un futuro. Pero
trabajo]. Recuperado de http://www. ~ ;como el disefador puede desarrollar la confianza, o mejor aun,
natorg.com/customer_service.html  convertirse en la persona de confianza del cliente? Esta oportu-
nidad se puede aprovechar en el como desempena su trabajo el
disefador, si este puede satisfacer las expectativas de un clien-
te y hasta superarlas, poco a poco se aduefiara de la confianza
de éste, hasta que llegue a ser considerado como la persona
que pueda brindar una completa seguridad para futuros pro-
yectos, ademas de ser valorado y respetado, dos caracteristicas
de suma importancia para disefador. “La excelencia en el ser-
vicio requiere que busque oportunidades para crear recuerdos,
luego actle en esas oportunidades” (Livingston, 2009: 122). 135
Ahora bien, llegara un punto en donde la cultivacion de es-
tas acciones den como fruto una relacion mas duradera y fuerte
que la de simple cliente y prestador de servicio, pueden llegar a
convertirse en socios uno del otro. Con esta evolucion la inte-
raccion, los beneficios iran creciendo en todos los ambitos, ya
que las relaciones y recomendaciones que el disefiador accedera
seran mucho mayores, se podra hacer de muchos mas clientes al
igual que el proceso de demostracion de sus capacidades dismi-
nuira, debido a que la eficacia estara comprobada por parte de
los socios que éste pueda desarrollar.

4.4.6Seguimiento y fidelizacion del cliente

En los Ultimos afios la competencia por conseguir un cliente entre
las empresas, prestadores de servicios, y profesionistas se ha he-
cho muy dificil. No es de extrafarse que el crear una fidelizacion
y rentabilidad de estos clientes es una tarea mucho mas dificil y
ardua que conseguirlos. Y es que debido a la existencia y variedad
de opciones que existen en el mercado, los clientes pueden cam-
biar de decision a la hora de consumir un servicio o comprar algin
bien material. Es por eso que después de reclutar algun cliente,
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es de importancia conservarlo, y no solo tenerlo ocasionalmente,
debido a que se pueden obtener diferentes beneficios tanto para
los clientes mismos como para los vendedores.

En el mercado nos encontramos con el problema que existen
menos diferencias entre los productos. Por ejemplo, todas las
aguas embotelladas saben igual, pero ;qué hace que nos de-
cantemos por el consumo de una u otra? La respuesta estd en la
marca y la fidelizacién del cliente (Barquero, 2003: 1).

Los disenadores graficos al ser prestadores de servicios y pro-
ductos, el desarrollar buenas estrategias de relaciones publicas
puede traer consigo muchos beneficios, como el de contar no
solo con una cartera de clientes, sino una de clientes satisfechos,
que se podria decir que tendria un valor agregado. Este resultado
se da a partir de que un cliente satisfecho traera consigo no solo
buenos proyectos a futuro o mayor libertad a la hora de trabajar,
sino recomendaciones, ya que el buen desempefio, trato, y se-
guimiento ante un cliente hara que éste esparza buenas referen-
cias sobre el disefiador, lo cual puede convertirse en una manera
de promocionar los servicios de éste. Sin embargo, la costumbre
de crear la fidelizacion de los clientes no es una practica realizada
frecuentemente por los vendedores, ya que en la mayoria de las
ocasiones, solo se valora al cliente cuando éste es potencial para
concretar un compra, una vez hecha, laimportancia que se le da
va en disminucion, a menos que se detecte sus intenciones de un
nuevo proyecto, en el cual se pueda intervenir y sacar provecho
de él. La decadencia de la importancia hacia el cliente puede ser
por diversas razones, como un servicio o producto deficiente por
parte del vendedor o la no simpatia por el cliente, pero la mas
comun se puede decir que es mala costumbre de no hacerlo.

Muchos clientes, de hecho, se sienten profundamente engafiados
cuando creen que el trato que han recibido hasta el momento de
la compra desaparece por completo una vez realizada la transac-
cion. Esta reaccion bdsicamente emocional muy negativa, que
generard no solo bajas, sino una serie de prescripciones nega-
tivas de nuestra empresa (Barquero, 2003: 187).

Estas habilidades de cultivacion y fidelizacion del cliente pue-
den ser para el disenador grafico conocimientos ajenos a él, empero
deben de tener la misma importancia que su preparacion formativa.

Para el proyecto de esta investigacion, el alcanzar la fideli-
zacion de los clientes va a tener dos resultados principalmente.
Primeramente, ayudara al segrumiento y crecimiento del gru-
po de trabajo que se planea formar. Y en segundo plano, dicha



accion traera consigo mas clientes, haciendo que la cartera de
contactos del grupo de trabajo cresca y termine de establecerse.

Pero ;cOmo o qué hacer para que esto suceda? ;qué acciones
se deben de tomar en cuenta para que un cliente decida la per-
manencia y lealtad al disefiador?, Pues bien, hay un conjuntos de
acciones las cuales, lo ayudaran.

4.5 |MAGEN QUE PROYECTA EL DISENADOR
GRAFICO

Existen multiples cosas que se deben de tomar en cuenta a la hora
de tratar de ingresar al mercado laboral, y es que no es suficiente
tener el conocimiento teorico de alguna area de trabajo, también
se deden de tener encuenta aquellos factores que pueden facilitar
ingresar y desarrollarse en el ambito profesional, para dejar mas
claro esto se puede hacer la referencia de un dicho popular que
dice “para ser hay que parecer”, y es que la imagen que proyecta
cualquier profesionista, y en este caso, cualquier disefhador puede
decir y argumentar muchas cosas, ya sea para bien o para mal.
Apartir de la informacion que se sefialara en los siguientes pun-
tos, sera adoptada por los integrantes del grupo de trabajo del 137
projecto de esta investigacion, para que asi, poco a poco se tenga
un cambio de pasar de estudiates a profesionistas, y de profesio-
nistas a miembros de un grupo de trabajo que evolucionara en
una agencia, colectivo, despacho o estudio de diseno.

4.5.1 Imagen personal

Cuando se habla de la imagen es referirse a como alguien se pre-
senta ante los demas en su forma de vestir, pareceria algo super-
ficial o un tanto banal; pero no esta alejado de la verdadera per-
sonalidad que cada persona tiene. Entonces la imagen personal
en general esta confeccionada para promocionar positivamente
a un personaje o persona comun que expresa quien es, cOmo es,
los caracteres y cualidades primarios de cada uno. Por tanto es la
carta de presentacion en la que se refleja de manera exponencial
lo que es. Es un elemento de comunicacion que no solo se refiere
a la vestimenta sino que es muy amplio, como por ejemplo: in-
[Fotografia sin titulo de descripciondel ~ fluye la postura, forma de caminar, la mirada, tono de voz, edu-
trabajo]. Recuperado de http://www.  cacion, habitos, movimientos corporales en general. Esto quiere
biztok.pl/Pracodawcy-podnosza-poprzec-  decir que el lenguaje corporal tiene que ir de la mano con el len-
zke-wiec-kandydaci-oszukuja-a6481  guaje verbal. Porque hay muchos aspectos de la Kinestesia que
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es un tipo de comunicacioén no verbal que se ocupa del estudio
de los mensajes por medio del cuerpo que estan ligados a el sub-
consciente, aunque teniendo algunas observaciones o tips de lo
que dice el cuerpo se puede controlar el discurso corporal, para
comenzar alguna conversacion en la que se quiere ser y reaccio-
nar conscientemente lo que se quiere expresar.

De manera que la primera impresion es la que atrae a otra
persona, es asi que se tiene que trabajar en la envoltura de uno
mismo como por ejemplo la limpieza, el cuidado personal, la
complexion (peso), ropa adecuada dependiendo la ocasion, pos-
tura que adquiere, zapatos, maletin, bolso, corbata, falda o pan-
taldn, etc. Pensando que la venta empieza desde que nos ven y
que se puede ganarla o perderla solo por nuestra envoltura.

De acuerdo con Gaby Vargas que es una empresaria, con-
ferencista a nivel nacional e internacional, primera asesora de
imagen de México, comunicadora en prensa escrita, radio y te-
levision, una de las autoras mas leidas en el pais, con 13 libros
publicados y mas de dos millones de ejemplares vendidos de ti-
tulos como conéctate, primero tu, soy mujer, soy invencible jy
estoy exhausta!, Comunicate, cautiva y convence, entre otros;
todos ellos bestsellers en los que aborda temas relacionados con
la superacion personal, la imagen, el protocolo, la comunicacion,
la autoestima, la espiritualidad, la salud y el bienestar personal.
Colabora con una treintena de medios impresos a nivel nacional;
asimismo, tiene una participacion diaria en la radio llamada “Me-
jor, con Gaby Vargas”, transmitida por mvs Radio. Gaby Vargas es
miembro del Foro Internacional de Mujeres (iwf). Ha recibido di-
ferentes distinciones, como el Reconocimiento UANL a la Mujer
2010; la Medalla Empresarial, 2007, otorgada por la canaco de
manos del Presidente de la Republica Felipe Calderon; el galar-
don Master de Oro, 2008, del Forum de Alta Direccion, otorga-
do por el embajador de Espafia en México; fue nombrada Mujer
del Afo 2008, premio entregado por la Primera Dama Margarita
Zavala; recibio La Gran Ordende la Reforma, 2005, de la Acade-
mia Nacional, A. C.; el Galardon Nacional Ocho columnas de Oro,
2002, del periddico Ocho Columnas de Guadalajara; Elegance is
an Attitude, 2003, otorgado por la empresa Longiness por su la-
bor altruista, el Galardén a la Mujer en la Comunicacion 2008,
de Grupo Promomedios, “Premio Nacional” en el ambito de las
Artes, 2012, por Fundacion Pedro Sarquis Merrewe, entre otros.

Enseguida se daran algunos consejos que son necesarios
conocerlos para las relaciones personales en una primera vista
del espectador, como por ejemplo:

»La autoestima: la imagen que se proyecta es afectada por
el como se percibe uno mismo, si estan conformes con lo



que ven reflejado en un espejo, es asi como se ven y eso
dara pauta a sentir la necesidad de relacionarse con otras
personas y por lo tanto ellos lo notaran confiable. Asi mis-
mo, la autoimagen esta en las manos de cada uno, se tiene
que esforzar por cambiar y explotar la imagen que refle-
jan, sentirse bien, y pensar en lo bien que se sienten.

» Autoconfianza: primero que nada, hay que creer en uno
mismo, pensar en lo logros obtenidos de los que sienta
orgullo buscando en ellos animo, visualizando lo que aho-
ra quiere lograr, silenciando la voz interna que dice “no se
puede”, dejando atras lo negativo, para visualizar lo que
vamos a hacer, que camino se va a seguir. Con ellos se
necesita disciplina en aquellas cosas que cuestan trabajo y
proporcionalmente ira creciendo la autoestima.

> Persuasion: es una habilidad compleja con el objetivo de
incitar a otra persona de actuar o pensar de alguna ma-
nera que deseamos.

> La proxemia: son esos detalles que indica de una manera
sutil el poder que tiene cada uno de acuerdo con el espa-
cio y tiempo, siendo una arma poderosa de comunicacion
no verbal. “La proxemia analiza el espacio en todas sus
formas: territorial, temporal, simbolico, lingliistico y so-
noro” (Vargas, 2003: 36). 139

El espacio territorial es el que se ocupa en alguna reunion,
cita, ceremonia, fiesta, etc. Tiene el efecto de que una persona
se sienta importante o no. Como por ejemplo sillas mas altas,
mesas rectangulares que en la anchura de esta mesa se colocan
las personas con mayor jerarquia. De modo que estos detalles
son de suma importancia por mas insignificativo que parezcan.

El espacio temporal se refiere a el tiempo de los objetos, si son
antiguos o modernos. Depende de ellos para percibir el lugar y a las
personas como viven y de que estilo son, si son conservadoras o no.

El espacio simbdlico es una invitacion, depende del lugar y
las actividades a realizar como por ejemplo, tomar un café es
algo mas informal en el que se tiene menos gasto, menor tiem-
po, etc. en caso contrario es la invitacion a tomar una copa,
que se necesita de una comida o cena, en la que se invierte mas
dinero y tiempo ademas de que con el alcohol se inhiben las
personas y se crea una mayor cercania.

El espacio lingiistico se refiere a las palabras con las que se
marcan diferencias de rangos, nivel social, profesional o familiar,
refiriéndose a el locutor de tu o de usted, se adquiere una barrera
invisible que puede ser de ayuda u obstaculizar la conversacion y
con ello la relacion.

Otro punto dentro de la proxemia esta el espacio sonoro, es
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de acuerdo a los niveles de voz que se utilice en una conversacion,
por ejemplo en una discusion el tono de voz alto ocasiona el efec-
to de alejar e intimidar a otro. Ademas otro ejemplo seria el tono
de voz baja, hace que las personas se acerquen.

» El espacio vital: es una burbuja invisible que protege a un in-
dividuo de los demas, que siempre lleva con él representan-
do su territorio en el que decide si alguien mas accede o no.

» Lenguaje de los ojos: este lenguaje es de gran utilidad para
generar empatia, darse cuenta de las mentiras o verdades
que esta diciendo otra persona.

la neurofisiologia ha comprobado que segtin hacia donde miramos
se activan las diferentes partes del cerebro donde se encuentran
nuestros sentidos. Es como si los ojos fueran el cursor de una com-
putadora y al moverlos sefialdramos hacia distintas direcciones de
nuestro pensamiento (Vargas, 2003: 49).

La mirada hacia arriba a la derecha el cerebro hace el pro-
ceso de creacion de imagenes y suefios. Sin embargo en
una entrevista cuando el emisor lanza una pregunta y el
receptor hace esta mirada, esta mintiendo. Mientras que
la mirada horizontal activa el campo auditivo. Pero si se
mueven hacia la izquierda es cuando los sonidos que se
escuchan son conocidos, por otro lado el movimiento de
los ojos hacia la derecha es cuando es un nuevo sonido. De
este modo, en el ambito de las ventas, cuando se tiene a un
cliente y mira fijamente al vendedor denota que le interesa
y esta impresionado, no obstante si los ojos del comprador
evaden a el vendedor, es porque no esta convencido de lo
que esta vendiendo y entonces no lo comprara.

» Entrada: para generar un acceso triunfal se necesita en-
trar con cuerpo libre y comodo, organizando las cosas que
se lleven como maletin, llaves, celular, bolso, etc. para que
la mano derecha quede disponible para un saludo. Men-
talizarse que es una persona importante y que hay una
razon importante de estar en ese lugar. Entrar despacio,
pausado y viendo a los demas. Por ninguna razén meter
las manos a los bolsillos porque el mensaje enviado es de
indiferencia, inseguridad y timidez. Verse antes de salir en
un espejo y no cometer el error de arreglarse al momento
de entrar por que se proyectara inseguridad. Llegar tem-
prano y no solo puntual. Relajarse, enderezarse para te-
ner una buena postura, y sonreir amablemente.

» El saludo: este es el primer contacto que se establece de
una persona a otra. Tomando en cuenta que es una opor-



tunidad importante para dar informacion de nosotros en
dos segundos. Simultaneamente se aprendera también
sobre la otra persona que se esta saludando. Ademas es
un gesto de paz y que ahora en dia es considerado como
una expresion de aceptacion, educacion y bienvenida.

Primero que nada se tiene que ver a los ojos a la persona que
se esta estrechando la mano para hacerla sentir que es importan-
te, asi mismo se tiene que ser el primero en estrechar la mano para
tener el control del momento o situaciéon (denotara la iniciativa
que se tiene), sin embargo no se tiene que retener la mano por
un largo memento, sino lo que sea necesario. También el apreton
de manos tiene que ser firme para dar seguridad, mientras que un
saludo con un apreton flojo refleja falta de caracter, falta de entu-
siasmo y sobre todo falta de sequridad. En general cuando alguien
esta nervioso tiende a que sus manos le suden y eso hace que la
mano se ponga en posicion de concha para evitar la pena que esta
causa. Pero hay que distinguir entre una mano firme a un apreton
que triture la mano, ya que por lo general los hombre tienden a ser
mas enérgicos y aplican mas fuerza y tienden a lastimar las manos
de quienes saludan, y sobre todo a mujeres.

Asi pues la imagen que quiere proyectar una persona esta re-
lacionada con lo interno o también conocido como autoestima, 141
el cobmo te siente, pero con los puntos anteriores es posible per-
catarse de algunas expresiones de lenguaje no verbal para que
en el momento de que se esté con un cliente, verifique y vea que
es en lo que realidad quiere comunicar con su lenguaje no verbal .

Después de la imagen personal de deriva la imagen publica
que se puede definir de la siguiente manera: “La imagen publi-
ca es la percepcion dominante que una colectividad establece
respecto de un actor, institucion o referente cultural, con base
en las impresiones y la informacion publica que recibio” (Razény
Palabra, 2004 [en linea]).

En otras palabras, laimagen publica son las precepciones de
las personas que tiene una imagen forjada que se ha divulgado
de un individuo o empresa. De hecho esta imagen ayuda a los
profesionales para su promocion y reconocimiento en cualquier
lugar donde vallan, ya sea con un cliente, a una exposicion, en
un trabajo, en la calle, etc. Ademas la imagen destapa oportuni-
dades de expansion a profesionales de la comunicacion (Razéon
y Palabra, 2004). Sin embargo de debe tener cuidado porque
esta imagen publica, con un error se destruye completamente.

Como ya se menciond anteriormente, esta informacion sera
puesta en practica por los integrantes del proyecto a comenzar, de
esta manera, se van sumando ciertas ventajas competitivas, que au-
que puede parecer pequenas, al final son puntos a favor a la hora de
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competir sino bien con aquellos profesionistas y agencias ya esta-
blecidas, se puede ir un paso adelante en comparacion de la compe-
tencia directa, que son los otros disefiadores recien egresados, y asi
ir afianzando un paso en el mercado laboral y profesional.

4.5.2 Presentacion en la entrevista

Para los disenadores, la presentacion profesional tiene puntos
en comudn y un tanto distintos con las demas profesiones, debi-
do a que en el disefio se buscan trabajos diferentes a lo normal
(Balcazar, 2012). Es asi que en definitiva la imagen para los di-
sefiadores graficos es importante, ya que se dedican a vender
mediante la comunicacion grafica, disefio y textos, y se aplica el
dicho popular que es “como te ven, te tratan”. Entonces como
ellos son creativos, se les permite vestirse de una manera extra-
vagante, claro que es algo que los cliente quieren ver y lo pagan
(Junoy, 2012). Sin embargo hay una regla que es conocida y es
que debes de ir mejor arreglado que tu entrevistador pero como
no sabes como ira él, entonces no se tiene que correr riesgos y
se debe de tomar en cuenta a qué lugar asistiras, si a una agen-
cia donde se permite que no se vista formal o a una cita en una
empresa donde visten formal (Balcazar, 2012). En efecto lo que
no se permite es que se valla de una manera tal que la apariencia
sea desalineada, descuidada como ir con jeans rotos, playera y
tenis sucios. Ademas, hay que tomar en cuenta que el disefiador
tiene que ir limpio, de lo contrario la imagen profesional se vera
deteriorada (Junoy, 2012).

Por lo tanto, teniendo en cuenta que un disenador grafico ven-
de imagen lo tiene que aplicar desde su presentacion en la entre-
vista, la imagen que proyecta este profesional tiene que demostrar
seguridad, verstir de una forma que sea formal pero no de traje (en
excepciones con algunos clientes), al igual de ir limpio, tener un
accesorio o estilo de vestir que denote creatividad, que sabes de
conceptos, como cautivar (llamar la atencion), de comunicacion
grafica, colores, formas, etc. Asi mismo el cliente comprara lo que
ve, y sobre todo la primera impresion formara una imagen de ti y
eso él lo que en muchas ocasiones lo que cuenta mas.

45.3La argumentacion del disefiador grafico

Para comenzar, un argumento: es en el que se trata de un razo-
namiento que se usa para demostrar una proposicion, conven-

[Fotografia sin titulo de descripcién del

trabajo]. Recuperado de http://myyouth-
career.com/tips-to-avoid-mistakes-in-a-
job-interview-for-applicants/



ciendo a una persona de aquello que se esta negando o se afirma.
Cabe decir que el argumento es una expresion oral o escrita de
un razonamiento que permite justificar algo como una actividad
razonable teniendo finalidades para ambas partes. Ademas que
tiene que ser coherente, consistente, fundado y sin contradiccio-
nes de modo que se vuelva aceptado, de otro modo sera recha-
zado por el receptor (que en este caso es el cliente). Al mismo
tiempo que para los estudiosos de la l6gica esta estructurado por
un conjunto de premisas al que su finalidad es una conclusion.

Entonces para los disefiadores graficos el argumento es una
herramienta que tienen que ir fortaleciendo y formulando para el
convencimiento del cliente. Ademas se tiene que iniciar un argu-
mento desde el area del Disefio Grafico tomando en cuenta que
esta disciplina es intangible y no es dibujar. Por lo tanto es algo
dificil de definir porque se puede interpretar de varias maneras
(Cuevas, 1999). Después de hacer esta introspeccion del disefio
se pasa a la pregunta de quienes son, lo que es un disefiador es
un profesional. Asi entonces se busca el significado de profesion.
“Profesion: Accion de profesar. Ejercer una ciencia, arte u oficio
por la facultad que cada individuo tiene y la desarrolla publica-
mente (Cuevas, 199; XII).

Lo anterior conlleva a una mayor responsabilidad que ad-
quiere cada profesionista, un plus como individuo dentro de 143
una comunidad, al mismo tiempo conlleva un compromiso so-
cial en bien de este nucleo. Otro punto es hacerle ver al cliente
que tanto el disefiador como él tienen un mismo objetivo “el
éxito de la empresa”. El profesional tiene que hacerlo mediante
su expresion corporal como en su tono de voz y facilidad de
palabra (Cuevas, 1999).

Otra cuestion que no se debe perder de vista es que el di-
sefador no trabaja solo, sino que tiene un equipo muy grande
y amplio con colaboradores, impresores, personal, otros disena-
dores, redactores, fotografos, ilustradores, etc. (Cuevas, 1999).
De tal forma que el proyecto de diseio se vuelve mas completo,
amplio, competitivo, de mayor complejidad y que por supuesto
incrementa el precio y tendra valor agregado.

También, el profesional de disefo tiene la seguridad de sus co-
nocimientos y habilidades adquiridas durante y después de la uni-
versidad, es decir que él esta en constante actualizacion, con expo-
siciones, conferencias, entradas a museos, libros, internet, etc. En
total son horas y horas que se convierten en tiempo invertido que
hace al trabajo de disefno sea valioso. En el que aprende como se
expresan sus colegas, con el vocabulario adecuado que se tiene que
utilizar cuando se explica el labor de su trabajo dentro del disefo.

Conrespecto alo anterior, los argumentos de los disefadores
graficos tienen que ver con que su trabajo es importante como el
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de otros profesionales de otras areas. El debe de tener en cuenta
que vende conceptos, preparacion profesional y sobre todo el
tiempo que es algo muy valioso. Con un objetivo en comun con
el cliente que es el éxito de la empresa, donde el disefiador como
el cliente ganan; mientras que la empresa incrementa sus ventas
y el reconocimiento de esta en la mente de los consumidores, el
disenador también lo hace cuando va explotando sus habilidades
y conocimientos teniendo cada vez mas experiencia que lo hace
crecer y aprender de sus aciertos y errores.

Ademas de lo anterior la argumentacion en la vida cotidiana
es un practica muy comun, que se encuentra desde lo mas simple
como ala hora de elegir un restaurante, hasta lo mas complejo como
cerrar un gran negocio de una compafiia. Es una actividad propia de
los seres humanos para poder defender sus ideas y pensamientos.

Segun la Real Academia de la Lengua Espafiola, la argumenta-
cion es un conjunto de razonamientos que se emplean para pro-
bar o demostrar una proposicion, o bien para convencer a alguien
de aquello que se afirma o se niega. Por otra parte Manuel Arteri-
za, autor del libro El Derecho como Argumentacion, sostiene que
es una actividad que consiste en dar razones a favor o en contra
de una determinada tesis, que se trata de sostener o de refutar.
Luego entonces la argumentacion son un conjunto de recursos
expuestos para defender o negar alguna idea, oferta, informacion.

“El argumento es la expresion de nuestro razonamiento que
pretende convencer a otras personas en confrontacion con razo-
nes opuestas” (Falcon, 2003: 54).

Ahora bien, para los disefiadores graficos es de suma im-
portancia poseer una buena habilidad argumentativa, ya que las
consecuencias por la ausencia de ésta pueden ser malas, como
el no vender proyectos, o hacerlos, pero a un precio no pro-
porcional. Y su importancia no se queda ahi, ya que los efectos
colaterales son muchos, gracias a su intervencion se puede dar
su importancia no solo al trabajo que se realiza en la profesion
como ya se menciond, sino a la profesion misma, valor que hoy
en dia ha sido mermado por la sobreoferta que existe en el ramo.
Adicionalmente no se tendrian muchos problemas a la hora de
encontrar arreglos en los honorarios, se justificaria el proceso y
la importancia del trabajo realizado. Finalmente, otra ventaja de
una buena argumentacion es para ganar confianza, tanto del di-
senador hacia el cliente, como viceversa, debido a que todo lo
que se exprese es correctamente sustentado creando confianza
en el proyecto y su 6ptima funcionalidad dejando tranquilos a
todos los que han tenido que ver con él.

Sin duda, aquella exigencia de opiniones mejor construidas no
era un simple consejito para principiantes. Se trataba de im-



pulsar algo que seria mds util que el mismisimo Photoshop: la
argumentacion.

;Y para qué nos sirve la argumentaciéon?

1. Para no trabajar doble. Si un disefio estd bien pensado pero
al cliente simplemente “no le gusta”, una buena argumenta-
cion puede salvar al autor de modificar el producto o volverlo a
realizar. Por supuesto que para esto, habria que demostrar que
hemos estudiado al receptor o ptiblico al que se dirige el disefio,
y que el disefo ha sido creado pensando en su cosmovision.

2. Para dar confianza. Un diseno puede gustar al cliente pero
no necesariamente convencerlo. La argumentacion hara que
todo se clarifique y, ademads, la persona que solicité el diseno
podra incluso presumir el trabajo, defenderlo y sentirse orgu-
lloso de la inversion que acaba de realizar.

3. Para mostrar seriedad. Conocer y describir el porqué de los
elementos empleados en el disefio (formas, colores, tipografia,
composicion, etc.) ayuda en la tarea de transmitir que lo que se
estd presentando tiene fundamento y no se trata de una ocu-
rrencia o dibujito que cualquier nifio podria hacer.

4. Para justificar el costo. Desde la Antigua Roma, donde las
produccion artistica se dividia en Artes liberales y Artes mecd-
nicas, se ha observado que se otorga mayor valor a los trabajos
que involucran un discurso, un conocimiento basto y un claro
dominio del lenguaje; que aquellos que se realizan sélo con el
trabajo de las manos (o del dedo en el mouse). Por esta ra-
z6n es de suma importancia dejar claro que nuestro trabajo no
es realizado mecdnicamente sino que surge de un estudio de
necesidades y responde a tales o cudles métodos y estrategias
precisas. Esto llevara el disefio a otro nivel de valorizacion y por
lo tanto podra cobrarse con lo justo.

5. Para que el diseno funcione. Evitaremos disefios llenos de
grdficos que no dicen nada o que dicen cosas que no queremos
transmitir. Recordemos que “menos es mds” como diria Ludwig
Mies Van Der Rohe.

Y por ultimo, lo principal: la argumentacion no se busca cuando
el disefo ya estd hecho (eso se seria mds parecido a la charlata-
neria). No, la argumentacién debe estar presente desde el inicio,
desde el primer punto sobre el plano (Mufioz, 2012, [en linea]).

Para echar mano de la argumentacion se deben de tomar en
cuenta ciertas las caracteristicas en la ejecucion del discurso, ya
que no Unicamente es hacerlo por hacerlo, los fundamentos son
importantes asi como la manera de realizarla. Toulmin, Stephen,
en su libro “Los usos de la argumentacion”, sostiene cuatro ele-
mentos basicos:
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1. Claridad. Es importante llevar un buen ritmo de discurso
o presentacion de los argumentos, éstos deben de ser bre-
ves y concisos. Se deben de evitar los tecnicismos y tener
un buen tono de voz.

2. Totalidad. La argumentacién debe de ser orientada a la
motivacion del interés. El ser enredado o dar informacion
que no tenga relaciéon ninguna, no conviene sefalarla.

3. Veracidad. La verdad siempre inspira confianza, ademas de
que se cae en el riesgo de ser descubierto si es que no se uti-
liza la informacion correcta.

4. Unicidad. Hay que conocer las ventajas de la posible
competencia, para saber rebatirlas y hacer muestra de
que se posee un producto o servicio Unico.

Finalmente existen multiples técnicas de como realizar una
argumentacion que el disefiador debe de tomar en cuenta y domi-
narlas, ya que en el mercado no existe un tipo de cliente, debido a
esto se deben utilizar diversas maneras de como defender ideas y
proyectos. El tener una amplia gama de estas técnicas permite un
mayor alcance y disminuye el porcentaje de que un proyecto sea
rechazado, mal pagado o inclusive ni siquiera comenzado. Wes-
ton, Anthony autor del libro Las claves de la argumentacién, sos-
tiene las siguientes técnicas:

1. Argumentos basados en la generalizacion: son aquellos
que abstraen lo comin y la esencia de las cosas para for-
mar un concepto general, es decir, la generalizacion de al-
gun dato o idea debido a su parecido.

2. Argumentos basados en la analogia: este tipo de argu-
mento esta basado en la relacion o comparacion de dos o
mas razones, conceptos, datos, situaciones o eventos.

3. Argumentos basados en signos: estan basados en tomar
en cuenta evidencia o sintomas de una situacion.

4. Argumentos caudales: argumentan que un evento o Si-
tuacion determinada es el resultado o el efecto de un
factor determinado, es decir, causa y efecto.

5. Argumentos de autoridad: Utilizan algun respaldo de nuestra
opinion, se citan o echan mano de autores de libros o espe-
cialistas del tema para sustentar ideas y tener coherencia.

45.4Administracion y planeacion

La administracion dentro del disefio en proyectos profesionales
es importante. Esta ayuda a soportar gran parte del éxito, por-



que cada proyecto tiene una planeacion que va formando una es-
tructura con objetivos, pasos, misiones, actividades, etc. a seguir
o si surje alguin contratiempo o problema para que no se pierda el
control total de cada tarea. Ademas la planeacion no tan solo es
un cronograma en el que se establecen tiempos, recursos, citas,
etc. (ACIS, 2012). También se define el proyecto (que es el pro-
yecto, de que tipo), pasos basicos o esenciales a sequir, la evolu-
cion (que tan real o tangible es), los alcances, gestion de riesgos,
se plantean objetivos, presupuesto, satisfacciones (como medio
de impulso para seguir dentro del proyecto), direcciones de pro-
veedores, contacto del cliente, etc. todo lo que se necesite y se
requiera. De modo que un proyecto profesional conlleva fases
encadenadas que solo pocos disefiadores conocen de manera li-
rica como pieza basica de un proyecto (Cuevas, 1999).

En fin, para dar inicio al negocio del disefo se necesita dine-
ro, evitando pedir prestadas grandes cantidades de dinero que
al final daran resultados contrarios como pérdidas y deudas que
seran imposibles de pagar. Entonces se recomienda empezar por
trabajos pequenos para costearlo. Se necesita una PC o laptop
con programas de disefio, una impresora a color, escaner, inter-
net, papeleria empresarial, insumos, y un sitio donde trabajar
(Shaughnessy, 2005). Estos elementos son necesarios para co-
menzar como disefador por cuenta propia, para tener experien- 147
cia tanto profesional como laboral.

Después de un tiempo cuando se haya conocido a un socio
o tal vez colaboradores, se haya formulado un plan estratégico,
y abrir una cuenta en algin banco y conseguir un contador, en
este momento el profesional piensa en poner su propio negocio
de Diseno. Y con la asesoria de el contador se pondra en marcha
este nuevo proyecto profesional; iniciando por registrar el nego-
cio, registrar el nombre de la empresa (tomando en cuenta que
ya se tiene el nombre previo para esta empresa), tener una URL
segura, establecer nominas de pago y el estatuto fiscal, estable-
cer y redactar contratos, etcétera (Shaughnessy, 2005).

Es asi que dentro del diseno se establecen 5 fases de una pla-
neacion organizada de un proyecto, las cuales son:

» Contacto con el cliente: esta primera etapa involucra las
actividades que generan un acercamiento con clientes
potenciales, en las que se destacan la promocion con co-
nocidos (familiares, amigos), visita a clientes potenciales
que necesiten el servicio de disefio, enviar correos (forma
tradicional, fax, e-mail, etc.), publicaciones en revistas

[Fotografia sin titulo de descripcién del especializadas, presentaciones en exposiciones o ferias
trabajo]. Recuperado de http://www. para presentarse hacia clientes potenciales, sequimiento
graphicdesignmiami.org/?page_id=28 de estos clientes. En esta etapa se contemplan varias ci-
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tas con el cliente, teniendo una base de datos previos o ir
desarrollandola. Teniendo en cuenta un nivel de gastos de
indole diversas como transporte, viaticos, tiempo, pago
de anuncios, folleteria, gastos de exposicion, montaje,
personal, envios, gasolina, etc., (Cuevas, 1999).

»La segunda etapa de planeacion que se contempla es el
analisis preliminar, que es una vez contactando al cliente, se
analiza al cliente, al proyecto, para comenzar a presupues-
tar en base a las aspectos como los antecedentes que tipo
de empresa es, objetivos del proyecto, el cliente meta, ima-
genes y disefo, inclusiones y exclusiones, descripcion del
plan de trabajo, alcances de la participacion del disenador,
todo el proceso de disefio, el uso que se le dara al trabajo
que conlleva la inversion de tiempo. Y algunas visitas mas
con el cliente (al menos una) (Cuevas, 1999).

» El presupuesto es la etapa intermedia del la planeacion, de
un proyecto de disefio contemplando al menos una cita
con el cliente para decir cuanto y como sera. Ahora bien,
de acuerdo con lo anterior, se procede a elaborar un pre-
supuesto que es algo que se “presupone”, aunque siempre
esta sujeto a variaciones externas como crisis, inflacion
de precios, mayor tiempo del proyecto, etc. Por lo tan-
to, es dificil determinar el monto exacto del proceso. Por
tal motivo es importante aclarar este punto con el cliente
(Cuevas, 1999). El presupuesto tiene que ser claro, con-
teniendo los alcances, facetas, costos inmediatos, posi-
bles costos adicionales, indirectos, asi como los montos
de las consecuencias de cambios, cancelaciones y el uso
que tendra el proyecto. Teniendo en cuenta que hay di-
ferentes formas de presupuestar como por ejemplo: por
hora (porque el tiempo es uno de los componentes mas
valiosos), por proyecto, por iguala, por uso o utilizacion
del proyecto, por regalias o por consultas. Cada una de
las anteriores tiene su propia ganancia, aritmética y para
cuantificar el costo del proyecto, ademas que dependien-
do del trabajo es la seleccion de presupuesto que se elige.

» Adicionalmente para la planeacion del proyecto de dise-
fo, la cuarta etapa es la contratacion y anticipo que no
se tiene que perder de vista. Por su parte es necesario
considerar lo que implica, mas las responsabilidades de
cada uno, tanto del disefiador como las del cliente, ade-
mas de los derechos de autor, anticipo, formas de pago,
etc. es conveniente hacerlo por escrito con un abogado
para certificarlo y estar seguro de su legalidad. En igual
forma la elaboracion de este contrato tiene costo que
se tomara en cuenta dentro del presupuesto. También
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[Fotografia sin titulo de descripcién del
trabajo]. Recuperado de http://www.
mnkstudio.com/blog/ejemplos-de-curri-
culums-realmente-creativos/

para establecer este contrato probablemente se necesi-
ta una cita con el cliente, ademas de llevar el contrato ya
hecho, una afianzadora para el proyecto y considerar los
gastos legales (Cuevas, 1999).

»Y para la ultima etapa, es la planificacion y organizacion
netamente de cuestiones mas técnicas del proceso de di-
sefio. Empezando en la organizacion y funcion de los di-
sefadores y colaboradores involucrados en el proceso. De
igual forma que en la planeacion se determinan tiempos y
costos de produccion de acuerdo con el presupuesto auto-
rizado. Los tiempos se plasmaran en un cronograma para
que el cliente también lo tome en cuenta por los cambios
que desee hacer en ultimo momento que con ello implica-
ra mayor costo tomando en cuenta que se vende tiempo
(Cuevas, 1999). Esto denota que el monto se modificara
proporcionalmente a los cambios que se realicen.

En fin, estos son las etapas que de acuerdo a la experien-
cia de algunos profesionales en disefio sugieren, como Sergio
Cuevas, Joan Peypoch y Daniel salinas. Ellos sugieren las etapas
anteriores, pero que no siempre se llevan a cabo tal y como se
presentan, de acuerdo al contexto en el que se estén realizando
tomando en cuenta factores que varian; dependiendo del pro-
yecto, del cliente o del disefiador.

4.5.5 Presentacion del curriculum vitae del disenador

El Curriculum Vitae al igual que el portafolio es una carta de pre-
sentacion, sin embargo, en este se maneja informacion diferente,
incluyendo datos personales, el registro de los empleos anterio-
res, donde se muestra su temporalidad, datos de las empresas
donde se ha laborado, grado y lugares de preparacion académica
y referencias personales. Ahora bien, esta informacion puede ser
presentada de diferentes maneras, aunque muchas veces sucede
que este documento es realizado de una forma muy tradicional,
lo cual, hoy en dia con la competencia tan grande que hay en el
mercado, pequefos detalles como es la presentacion y la distri-
bucion de la informacion en el curriculum puede ser la diferencia
entre ser tomado en cuenta para una entrevista de trabajo o no.
Primeramente, el disefador grafico debe de presentar un
documento con una buena y eficaz comunicacion visual, ya que
de no hacerlo, ya tiene un punto de menos, puesto que si pre-
sume de sus habilidades, la buena y original elaboracion de un
curriculum es una pequefa prueba de dichas habilidades.

Capitulo 4 Estrategias individuales y grupales para un Disefiador Grdfico

149



150

Mario Balcazar es docente y profesional especialista en Di-
sefo editorial, con 22 afios de trayectoria. Trabaja en MBA Estu-
dio de Disefo. Ejerce la docencia en Universidad Anahuac y UVM
(2011) da algunas recomendaciones para la buena elaboracion
de un curriculum de un disefiador grafico:

* Que no pase de una hoja, ya que normalmente los reclutado-
res o encargados del departamento de recursos humanos tie-
nen que revisar muchas veces cientos de curriculums, de ahi
que si se es concreto es mucho mejor.

* Debe estar dividido en: datos personales, educacion, empleos
anteriores y conocimientos técnicos y profesionales.

* Que todos los datos sean fdciles de localizar, que sea legible
y en buena resolucion.

* Que tus estudios y trabajos tengan los afios de referencia co-
rrespondientes. Una recomendacion muy importante es la de
poder los anos de experiencia del lado superior derecho de la
hoja, ya que muchas veces el primer filtro que realizan los re-
clutadores es saber si la persona cumple con el perfil buscado o
no, y si esta informacioén es de fdcil notoriedad en una pila de
curriculums es mucho mejor. El hacerse notar por muy peque-
no que sea el detalle puede ser la diferencia al final para poder
obtener un trabajo o proyecto.

* Que en tus empleos anteriores quede claro el giro de la empre-
say turol en ella. Con informacién concisa.

* No incluyas tu portafolio con el curriculum, manéjalo en un
archivo separado.

* Que no pese mucho, lo mejor es que sea menos de 1 Mb.

e iNunca mandes tu curriculum como una liga! Es bueno que
esté en internet, pero muchos reclutadores ven las ligas y pasan
al siguiente correo automdticamente.

« Siempre llévalo impreso a tu entrevista.

* No pongas tu foto. Si te la piden es por racismo, a menos que
apliques para edecdn no existe una sola razén para hacerlo. Si
finalmente resulta ineludible, tomate una foto conceptual, no
pongas la de la licencia.

* Revisa la ortografia. No tienes idea de cudntos curriculums
vienen con faltas de dedo y errores ortogrdficos.

» También revisa que tu teléfono y correo estén correctos.

* Por tu edad y direccion correcta. Si no pones tu edad, es que
eres muy grande y si no pones tu direccion es que vives en San
Juan de las Tunas (Balcazar, 2011 [en linea]).

Elaborar un curriculum vitae es un orden en el cual la ma-
yoria de las empresas llevan a cabo un proceso de seleccion al
recibir miles de e-mails que los aspirantes a conseguir un tra-



bajo envian. A su vez se empiezan a descartar aquellos que no
tienen una buena elaboracion o disefio, cuando se hace el envio
de uno de éstos, nunca se deberan colocar nombres generales
y/0 comunes para éstos, ya que los encargados en realizar la
descarga de los archivos sera mas complicado en que visuali-
cen su nombre o algin dato caracteristico en el cual mencione
que es disenador grafico. Otro punto a tomar en cuenta es, que
el documento se mande en calidad de impresion, ya que si se
muestra como uno de los preseleccionados dara un visto bueno
dentro de la empresa, o dado en caso contrario se ira directa-
mente a la basura sin reconocimiento alguno.

Estd bien tener un 72 dpi curriculum para subir en tu sitio web
o0 compartir con tus amigos. Pero cuando estds a punto de en-
viarlo a una empresa, entonces un dpi version 300 es la mejor
opcién, muchas empresas tienden a imprimir las hojas de vida
preseleccionadas para socializar con otras personas dentro de
la empresa, asi que si el tuyo se obtiene pixelada si se imprime,
ird directamente a la papelera (Zapata,2012 [en linea]).

- -
Rafael Ramirez Sanchez

Disenador Grafico 151
Jarocho de nacimiento, Disefador Grafico, historietista, cinéfilo, futbolero, Geek y

tecndfilo; Disenador freelance desde hace dos anos e historietista desde hace

J uno, fanatico de los comics, los videojuegos y la animacion; responsable, puntual,
se trabajar en equipo, comprometido conmigo y mi trabajo.

DATOS PERSONALES CONTACTO

Fecha de nacimiento IEI Telefono Celular
15 de julio de 1983 (222)2504544
Lugar de nacimiento

axi Email
gz:g;uéfvw e cg_i:amirezsanchez@hotmail.com
Soltero
EDUCACION EXPERIENCIA LABORAL

Instituto Alianza
(1999 - 2002)

Papeleria Lozano (verano 2000)
Empacador de papel

Facultad Cs. De la Computacion BUAP
(2002 - 2005) (carrera trunca)

DIGSA (2008 - 2011)

venta de mostrador y repartidor
de productos para artes graficas
Facultad de Arquitectura; Disefio Grafico BUAP
(2008 - 2013) Litocalidad (2012 a la fecha)

Agente de ventas comisionista para impresion

[Curriculum Vitae de Rafael Ramirez].

Recuperado de Hexacoco 2013.

DIPLOMADOS Y CONSTANCIAS

e Técnico en computacion y dibujo arquitectonico

® Constancia Ciclo de conferencias 20 aniversario
Colegio Disefio Gréfico y ENCUADRE IBERO 2012

® Capacitacion de manejo de CTP HEIDELBERG
Topsetter P74 y procesadora KODAK

MANEJO DE SOFTWARE (win & Mac)

de caja plegable y etiqueta en flexografia

Freelance (2010 a la fecha)
Disefiador Gréafico

HEXACOCO (2013)
Disefnador Grafico y Socio fundador
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Branding, Editorial, Senalética, llustracion, Empaque,
Cartel ,Animacion, Impresion.
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Muchas veces también se debe ser cauteloso con la gramati-
ca, existen personas que se encargan de elegir a los aspirantes, y
que con el minimo detalle de observar faltas de ortografia dentro
del mismo, es un punto menos en contra del solicitante a aspirar
un puesto dentro de la empresa, es por eso que se recomienda
si no es tan bueno con la redaccion y la ortografia tenga la mo-
destia de pedir de favor que le ayuden a verificar la escritura de
su curriculum, con esto se vera favorecido a la hora de que el
reclutador no encuentre faltas de ortografia dentro del mismo.

Incluso si usted es un disenador grdfico y lo tuyo se estd comu-
nicando a través de imdgenes y no de texto, te puedo asequrar
que no todas las personas piensan como tu, especialmente a los
que las personas gramdtica obsesivos encargados de elegir el
personal, que no pueden soportar ver un curriculum con faltas
de ortografia y algo que a menudo dicen a los aspirantes es “si
no se toman el tiempo para revisar su hoja de vida, no me pue-
do imaginar cémo es que va a ser en la revisiéon de algo para la
empresa”. Asi que si usted no es tan bueno con la gramdtica y
la ortografia, toman el trabajo de preguntar a otras personas
para ayudarle con esto, asi que usted puede estar sequro de que
todo esta bien y se puede enviar, de lo contrario, ird directa-
mente a la papelera ( Zapata,2012 [en linea]).

Se muestra un anexo en el cual se da a conocer la gran gama
de diferentes propuestas en las cuales puede haber un sin fin de
disefos para la elaboracion de un curriculum, ya que con esto se
ve la parte fundamental de un disefador grafico y como quiere
comunicarse con su alrededor.

Curriculum tradicional

Un curriculum tradicional es una recopilacion de todos los datos
académicos y experiencia de una persona a lo largo de su vida
independientemente del puesto de trabajo al cual se opta en el
proceso de seleccion. Los profesionales dedicados a la contrata-
cion de personal esperan que el curriculum sea la expresion clara y
concisa de informaciones sobre los datos personales, la formacion
y la experiencia profesional de la persona que aspira a un empleo.

El curriculum vitae cumple una triple funcion:

- Presentarte a tu futuro empleador.

- Concentrar la atencion durante la primera entrevista sobre los
aspectos mds importantes de tu personalidad y de tu recorrido
académico y laboral.

[Fotografia sin titulo de descripcién del
trabajo]. Recuperado de http://www.
slideshare.net/carloslemos/curriculum-vi-
tae-de-carlos-lemos-en-espaol

Dr. Ing. Carlos Lemos
E-mail: carloslemos@live.com Paul Rivet 471 Dep. 6-A
Celular: 09-811-1172 Quito, Tel. 02-289-1514

Perfil profesional

Nacido en Rio de Janeiro, Brasil, completd sus estudios en Alemania, donde vivié
10 afios. De regreso a Latinoamérica, ocupd cargos de administracion de empresa:
especializd en el uso de la creatividad e innovacion encaminadas al emprendimiente

s 18 afios de experiencia en cargos de direccién y gerencia
= B8 afios de experiencia en creatividad e innovacitn encaminadas al emprend

Competencias

Emprendimiento y Finanzas Empresariales, Desarrollo de Ideas y Planes de Ne
creacién de empresas e Innovacién, Mercadeo de Empresas en Formacidn, Ani
Evaluacién del Potencial de Ideas, Estrategias de Crecimient

Consultoria en Direceién, coordinacion y 6n de ¢ y anal
innovacién quienes analizan las necesidades de negocio, identifican

propenen soluciones con innovacién y tecnalogias de punta
Gestidn de Proyectos  Gerencla Sénior de Proyectes (direccién, coordinacidn

Programas, Portafolios gerentes de proyecto); Gerencia de Programa (conjunto ¢
comparten un misma objetivo general); Manejo de Oficina d

Gerencia de Ventas Direccién, coordinacion y supervision de ejecutivos de venta

Informatica Windows, Excel, Word, PawerPoint, Outlook, MS Project, Te:
Idiomas Espafial, Inglés, Aleman, Portugués, Francés (bdsico)
Educacién (lo mas relevante)
1977 - 1981 Doctorado, Ingenieria en Tecnologias de Informacién y Con
Universidad Kaiserslautern, Alemania
Recibié el titule Doktor-Ingenieur (Dr.-Ing.) en Abril de 1981
1975 - 1977 Maestria, Ingenierfa Eléctrica, Universidad Federal de Rio

Recibié el titulo Mestre en Ciencias (M.Sc.) en Mayo de 1977
En Alemania obtuva el titulo Dipom-Ingenieur (Dipi.-ing. ) en
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trabajo]. Recuperado de http://www.
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- Después de la entrevista, recordar a tu futuro empleador los
datos que mejor hablan de ti (Giraldo, 2006, [En linea]).

De los puntos fuertes de la biografia, el curriculum vitae debe
resaltar los que estan en perfecta adecuacion con la funcion que
debes desempenar en la empresa, pero sin mentir.

Como estructurar tu curriculum vitae

Primero es preciso darle un titulo: “curriculum vitae” de (nom-
bre y apellidos de la persona), o solamente “curriculum vitae”.
A continuacion, vienen las diferentes partes que un curriculum
vitae siempre debe tener, distribuidas de la siguiente manera:
Datos personales: nombre y apellidos, lugar y fecha de naci-
miento, estado civil, direccion personal, numero de teléfono de
contacto, direccion de correo electrénico, etc.

Formacion académica: estudios que has realizado, indicando
fechas, centro, y lugar donde han sido realizados.

Otros titulos y seminarios: estudios realizados complementarios
a los universitarios que mejoran tu formacién universitaria, in-
dicando las fechas, el centro y el lugar donde fueron realizados.
Experiencia Profesional: Experiencia laboral relacionada con los
estudios universitarios o que puedan ser de interés para la em-
presa que desea contratarte. No olvides sefalar las fechas, la em-
presa dénde trabajaste y las funciones y tareas llevadas a cabo.
Idiomas: En este apartado mencionards los idiomas que co-
noces y tu nivel. Si obtuviste algtn titulo reconocido, como
por ejemplo el ‘First Certificate’ en Inglés, que acredite tus
conocimientos en estos dmbitos, indicalo.

Informdtica: Sefala aquellos conocimientos informadticos que
poseas: sistemas operativos, procesadores de texto, hojas de
cdlculo, bases de datos, disefio grdfico, Internet, etc. (Giraldo,
2006, [En linea]).

Curriculum creativo

Muchos de los disefiadores se encuentran desempleados y en el
mejor de los casos trabajando de manera independiente, pero
hay que ser honestos, son demasiados y como ya se ha comen-
tado en el primer capitulo el mercado esta muy saturado, la pre-
gunta entonces es ;como destacar del resto y captar la atencion
del cliente o la agencia? Una buena manera de hacerlo es en el
disefio de tu curriculum. Se puede disefar algo llamativo y vi-
sualmente atractivo, que reforzara y ayudara a conseguir que el
trabajo o proyecto que se desee.
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Un buen CV es basico a la hora de encontrar trabajo como
creativo. Sera la primera toma de contacto que tendras con la
empresa en la que aspiras trabajar, por ello, para conseguir una
entrevista es basico que esté acorde con el puesto al que optas.
La industria publicitaria gira siempre en torno a la creatividad y
por eso no es de extranar que los que aspiran a trabajar en este
sector pongan todo su potencial creativo en algo tan aparente-
mente sencillo como un curriculum vitae. En el peor de los casos,
conseguiras atraer la mirada del cliente o el reclutador que vol-
teara a ese inusual CV, lo que puede ser la diferencia entre con-
seguir o no el trabajo” (Ramirez, 2009 [en linea]).

456 El portafolio del disenador

Un portafolio es una herramienta que se ha utilizado por mucho
tiempo para trasportar papeles, documentos u otras cosas de
importancia, y no tal alejado del uso original, éste es la herra-
mienta en donde el disefador trasporta su trabajo, es decir, aun-
que no es una cartera de mano, como originalmente es, si puede
tener cualquier tipo de forma, y lo mas importante, contiene los
sus proyectos realizados, con la finalidad de poder mostrarlos a
los posibles clientes, para que éstos puedan tener una idea de
las habilidades del propio disenador. Ahora bien, éste tiene que
cumplir con una serie de caracteristicas para que sea una herra-
mienta y no se convierta en un motivo de rechazo, ya que forma
una parte muy importante del disefiador, se podria decir que es
su carta de presentacion ejemplificada.

Tu portafolio es tu escaparate. No importa si es un portafolio
impreso o una presentacion en un ordenador portdtil, porque
las reglas son las mismas: hazlo lo mds completo y claro como
sea posible. Esfuérzate. No pienses que es suficiente lo que con-
tiene. Porque no es asi. Después de tu personalidad, es la he-
rramienta mds valiosa que posees para ayudarte a encontrar
trabajo (Shaughnessy, 2005: 41).

Cuando el disefador presente su portafolio, debe de tener
en cuenta que sera analizado, criticado y hasta juzgado, de la
manera de como esta elaborado, asi como es presentado ante el
cliente o reclutador, es por eso que se debe de cuidar hasta el ul-
timo detalle. Y es que el cliente no solo evaluara las habilidades o
la historia productiva de disenador, también estara analizando el
conocimiento sobre el entorno donde se desarrolla, su habilidad
comunicativa, entre otras cosas.

[Fotografia sin titulo de descripcién del
trabajo]. Recuperado de http://ariane-
padilha.wordpress.com/2011/10/10/

kuwakenta-portfolio/




[Fotografia sin titulo de descrip-
cién del trabajo]. Recuperado de
http://2.bp.blogspot.com/-mPD-
MUiyDHw8/Tq364aF3GPl/
AAAAAAAADMg/nmg-c6nyOXo/
$1600/729821227003691.jpg

Ademas en la década de los 90, lo artistico inundo la forma
en que se mostraban los portafolios, se hacian cajas con papel
reciclado, de aluminio, en empaques extravagantes, terminado
de artesania, etc. Aunque fue una grata experiencia visual, aho-
ra ya casi nadie los utiliza. Ahora existe un nuevo formato: PDF,
es facil de mandar por email, se puede imprimir, guardar en un
CD, etc. Se puede leer sin ningln software extra, nada mas con
tener el Acrobat Reader y ya esta.

Lo principal es que el disefador sepa informar de lo que es
capaz en la primera o segunda pagina del portafolio, para que el
empleador al recibir un punado de ellos, pueda discernir si se es el
candidato perfecto. Otra ventaja es que las personas interesadas
pueden guardar una coleccion de PDFs para una futura revision.

El disefo tiene que ser directo y en forma de sintesis, que con-
tenga una cubierta, una pdgina informativa e idealmente
unas quince pdginas con los ejemplo de trabajo. El disefio pue-
de ir dirigido a diferentes mercados, no es lo mismo tratar de
conseguir trabajo en una disquera que en un despacho donde
se hacen reportes anuales, o si se es free lance debemos mos-
trar lo que corresponda a la naturaleza del diseno requerido
(Avelar, 2010, [en linea]).

El tamafio se aconseja crearlo en un papel estandar (tamafio
carta) para que al imprimirlo se pueda archivar sin ningun proble-
ma. Al ordenar el portafolio se recomienda hacerlo por categorias,
un apartado para logos, otro para folletos, carteles, interactivos,
etc. Se pueden tomar fotografias de empaques, es recomendable
acotar las medidas, para tener una referencia en caso de que no se
sepa si es una tarjeta de presentacion o un espectacular.

En caso de ser un recién graduado, se pueden crear disefos fic-
ticios, llevando consigo el misma empeno profesional. Tomen
esas ilustraciones de estudiante y conviértanlas en una portada
de un disco, esa fotografia apliquenle algtn efecto de duoto-
no e incorpérenlo en un folleto para una compania X (Avelar,
2010, [en linea]).

No hay que llevar “todos” nuestro trabajos, un portafolio
enorme, pero sin organizacion demuestra amateurismo. Un
portafolio pequefo, bien organizado y limpio mostrara mas ex-
periencia. Al organizarlo se debe crear en forma de capas, el
trabajo mas relevante enfrente, pero con otros ejemplos simila-
res atras, por si el empleador nos pregunta que si hemos hecho
alguna otra variante. Por supuesto que si tenemos trabajo im-
preso lo mostraremos al instante, para que se den cuenta que
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se tuvo en cuenta todo el proceso que conlleva. Los trabajos
multimedia se pueden mostrar alli mismo en nuestra laptop.

Un consejo que siempre hemos escuchado es, que si se carece de
algun trabajo en nuestro portafolio tratemos de producirlo para
organizaciones sin fines de lucro, redisefiemos una imagen cor-
porativa de la empresa de nuestro tio rico, ofrezcdmonos como
voluntarios grdficos en un evento cultural, etc. Cuando ya es
uno profesional tal vez dejemos ir estas aventuras, pero cuando
se estd empezando cualquier trabajo es bueno. Debemos de-
mostrar con nuestro portafolio que lo estd alli expuesto es solo
la entrada para una mejor produccion, que nos pueden confiar
el puesto o el trabajo free lance y nosotros mejoraremos lo ya
diseniado anteriormente (Avelar, 2010, [en linea]).

Contenido del portafolio

Como se puede apreciar, en la realizacion de un portafolio influ-
yen varios factores, no es una simple presentacion de trabajos
del disenador; todos los elementos que influyen cumplen con un
objetivo especifico, y uno de los puntos medulares es el conte-
nido del portafolio mismo. Mario Balcazar (2011) aconseja que
su contenido deba cumplir con ciertos lineamentos, para que sea
completo, y su efectividad sea la correcta.

* Que no sea muy largo. No podemos decir 5, 10 6 20 pdginas,
pero las minimas suficientes para tener una idea de tu trayec-
toria profesional.

* No seas repetitivo, si hacias una revista mensual no pongas to-
dos los numeros que has hecho, sélo los que mds te han gustado.
* Coloca tus mejores trabajos al principio y al final. Hay que causar
una buena primera impresion y quedarse con buen sabor de boca.
* Pon trabajos de los cuales tengas algo que decir. El que mds te
haya gustado o el que te hizo crecer como disefador. Es horrible
pasar un portafolio y que digas: «ese fue un trabajo de la escue-
la... ese también... ese también...»

» Sies digital lo mejor es PDF. Evita hacer uno que parezca sitio
web —a menos que estés buscando trabajo en ello—, que sea
muy fdcil de hojear y donde no te pierdas, que no debas regresar
a «<home» para pasar a la siguiente seccion.

¢ Dale mds importancia al trabajo que al fondo. Muchos se esme-
ran tanto por crear un fondo increible, que repiten en todas las
pdginas y dejan muy poco espacio para los trabajos; se pierden.
 Haz una version en baja resolucién para enviarla por correo



que no pese mds de 2 6 3 Mb, y otra en alta para que la puedas
mostrar desde un disco o un USB.

e Al igual que tu curriculum, no lo dejes en un sitio Web como
Unica opcion de consulta, eso es complementario. Puedes hacer
una muestra en PDF y avisar que hay mds trabajos en linea.

» Si es impreso, hazlo en una carpeta fdcil de hojear (tamafio
carta) y que puedas tener actualizada, poniendo y quitando
trabajos sin necesidad de rehacer toda tu carpeta (Balcazar,
2011[en linea]).

Asi bien, el portafolio tendra una mayor eficacia, y sera

realmente una herramienta basica para cualquier profecinal del

[Portafolio de Alberto Bustos Flores]. ~ diselo para que pueda conseguir clientes y al mismo tiempo
Recuperado de Hexacoco 2013.  promocionar al disefiador de manera colateral.
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Copy Right Hexacoco & Alberto Bustos Flores 2013
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Impacto del portafolio

Anteriormente se menciond que estar presente en la memoria o
los recuerdos del cliente puede ser una manera muy eficaz de crear
una fidelidad, sin embargo el hacerse notar debe ser una tarea per-
manente de un disefiador, y a la hora de presentar un portafolio no
es la excepcion. El portafolio debe de tener la capacidad de poder
crear un recuerdo en quien lo observa, ya que es un medio por el
cual el disefador puede comunicarse con los clientes.

Nunca es una pérdida de tiempo ensefar tu portafolio a cual-
quiera que quiera verlo, porque quién sabe, es posible que tu
entrevistador reciba una llamada de alguien preguntdndole si
ha visto a alguien bueno (Shaughnessy, 2005: 35).

Bien lo dice el dicho popular mexicano, “santo que no es vis-
to, no es adorado”, bueno, no se tiene que limitar a tener un por-
tafolio austero, mal organizado y feo, sino al contrario, debe de
ser un claro reflejo de la persona a quien representa, de sus habi-
lidades y caracteristicas profesionales y personales. Con esto, el
portafolio dejara marca de quien lo vea, y el autor sera identifi-
cado y recomendado, convirtiéndose en una muy buena manera
de promocion para el disefiador grafico.

Presentacion del portafolio

No hay que olvidar que la finalidad del portafolio ademas de
mostrar las capacidades del disefiador, cumple con la funcion
de venderlo, entonces hay dos aspectos medulares para que
éste funcione correctamente, la manera de como esta elabora-
do y la manera de cémo es presentado. En este Gltimo se puede
subdividir en dos categorias simultaneas, el como se presenta
fisicamente por parte del disefiador.

Primeramente es recomendable que el portafolio cumpla
ciertas caracteristicas fisicas para que su funcionalidad no se
vea afectada. Si es presentado de manera impresa su formato,
en cual debe de ser de un tamano carta, y no mas grande, ya
que su manipulacion llega a ser dificil, y hablando de la manipula-
cion, es conveniente que sea elaborado en hojas sueltas, ya que
de esta manera podra ser examinado con mayor libertad y se
tendra una mejor apreciacion de los trabajos, ademas que si se
lee esta presentando a mas de una persona, las hojas tendran la
facilidad de ser vista por todas. No es idoneo utilizar una carpeta
con argollas, ya que el sacar y meter las hojas pueden distraer al
reclutador o cliente, haciendo que pierda la concentracion.




[Fotografia sin titulo de descripcion
del trabajo]. Recuperado de http://

www.stacybarnes.info/wp-content/
uploads/2008/07/fgn_1.jpg

Otro aspecto a considerares el contenedor donde es presenta-
do, si bien los disefadores haran lo posible por hacer algo innova-
dor y original, no se debe de olvidar que el acceso al contenido, en
este caso el portafolio, debe de ser facil y rapido, ya que se puede
prestar a distracciones como sucede con las carpetas de argollas.

Si el portafolio es presentado de manera digital, es decir en un
proyector o pantalla, es mucho mas facil cubrir la atencion de las
personas que lo visualizan, ahorrando tiempo y teniendo una mayor
cantidad de atencion, ademas de ser una manera mas atractiva y
dinamica de presentarlo. Unicamente no se debe de olvidar que a
la hora de utilizar este método de presentacion se deben de contar
con el ambiente propicio para que el portafolio sea apreciado co-
rrectamente, como son una pared blanca y si es posible un cuarto
oscuro. Este Ultimo creara un clima mas intimo en la presentacion.

Los portafolios (el sistema en que se guardan los trabajos) no
tienen por qué ser esas carpetas negras con cierre de cremallera
que los disenadores tradicionalmente utilizaban para presentar
sus trabajos, a los clientes potenciales. Hoy en dia, se puede
tener un portafolio en un ordenador portadtil, en un CD, en una
cinta de video o incluso en Internet (Shaughnessy, 2005: 93).

Ahora bien, no importando el medio que se utilice para pre-
sentar un portafolio, este debe de estar bien unificado en todos
los elementos que los conforman, desde el disefio de las paginas
oimagenes (en caso de un PDF), hasta el contenedor, todo debe
de formar parte de un todo, esto mejorara y sumara puntos para
el disenador con el cliente o entrevistador.

En lo que corresponde de la manera de como es presentado
por parte del disenador hay otros factores mas a tomar en cuen-
ta. Primeramente si no se esta preparado para hacer la presen-
tacion del portafolio, es mejor no hacerlo, los errores por culpa
de no estar listo para hacer la muestra del portafolio, pueden
ser muy graves, asi Como sus consecuencias, ya que no se puede
obtener el trabajo o empleo y ademas quedar con una mala re-
putacion. Segundo, si se esta hablando de un disefador grafico,
pues es de esperarse que se utilice otro medio para realizar la
presentacion o la elaboracion del portafolio, entonces se espera
que se utilice algo mas alla de Power Point y Word.

Durante el discurso de la presentacion dos cosas son muy
importantes, la primera es que no se prometa mostrar algo que
no viene en la presentacion, lo que se promete, se cumple. En se-
gundo término, el cliente espera ademas de ver imagenes, la ex-
plicacion del proyecto, la evolucion, metodologia y realizacion,
luego entonces el disenador no se debe de limitar a solo hacer el
pase de imagenes (Livingston, 2009).
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+6EL DISENO GRAFICO COMO EMPRESA

Después de toda la investigacion de los capitulos anteriores,
se llego a la conclusion que para ejercer la profesion de diseno
grafico se requieren muchas mas aptitudes y actitudes ajenas al
disefio mismo. El conocimiento en estas areas poder ser factor
importante para el éxito o fracaso de la actividad laboral, inde-
pendiente se haya identificado una area de oportunidad o no.
Para este quinto y Gltimo capitulo se presentara el proyecto pro-
veniente de la investigacion, el cual es formar un grupo de disefo
multidisciplinario que pueda abarcar una gran gama de proyec-
tos, no importando su tipo. Se presentara el plan de trabajo, el
medio por el cual se dara a conocer la agrupacion (pagina de
internet), asi como todos los requisitos legales que se necesi-
tan para echar a andar el proyecto. Esta parte de la investigacion
sera de mucha ayuda para saber como se debe de desempefar la
actividad productiva del disefiador, para poder organizarse, pro-
tegerse y funcionar de una manera éptima.

46.1Agencias de disefo grdfico en Puebla

En Puebla existen una gran cantidad de negocios dedicados al
disefo grafico y a la publicidad, cada uno con fortaleza y de-
bilidades, un punto a tomar en cuenta es que la basqueda de
especialistas del disefo no es sencillo, ya que los clientes sue-
len llevar sus busquedas hacia la publicidad o a las imprentas,
incluso los buscadores de internet al escribir Disefio Grafico en
ellos, la mayoria de las respuestas que se consiguen se refieren
a negocios de publicidad y a imprentas antes que a negocios
especializados en Disefo Grafico.

Se realizo una blsqueda de agencias especializadas en el
disefo y en la publicidad , dejando fuera aquellas que solo dedi-
can a la maquila de impresion y todas dentro de los limites de la
ciudad de Puebla capital, se eligieron estas por ser las primeras
que aparen al usar el buscador Google usando las siguientes
palabras claves “Agencia Disefio Grafico”, “Colectivo Disefio
Grafico”, “Directorio Disefio Grafico”, en la tabla (Ver en anexos
tabla 5) se muestran nombre de la compafiia, ubicacion y los ser-
vicios que estas ofrecen.

Se encontr6 que la mayoria de las agencias se encuentran
distribuidas en tres zonas de la ciudad, la colonia La Paz, la zona
centro especialmente en la colonia El Carmen y El Mirador, y en
la Noria - Angel6polis que es donde actualmente se estan asen-
tando las agencias mas nuevas.



47 INICIAR UN NEGOCIO DE DISENO

Para iniciar una agencia, aparte de tener el conocimiento y la
habilidad para realizar proyectos productivos, se necesitan tener
ciertos requerimientos administrativos y legales que son de im-
portancia para el correcto funcionamiento de cualquier empresa.

471 Requisitos legales para establecer un negocio de diseno

Legales

Para comenzar el camino en el entorno laboral de disefio se ne-
cesitan tener en cuenta muchas cosas, ya que una vez encon-
trando un area de oportunidad, se debe de decidir como se va
abordar, es decir contar con un plan de negocios, los requisitos
legales que se deben de cumplir y las metas que se quieren alcan-
zar al aprovechar dicha oportunidad.

El no tomar en cuenta estos factores dan como resultado un
fracaso del proyecto y una oportunidad desperdiciada, la cual in-
clusive puede ser aprovechada por otros. 161

El factor legal en un negocio es de suma importancia, el
negocio del disefio no es ajeno a éste, y es que estos aspectos
no Unicamente son para pagar impuestos, sino para proteger la
inversion tanto econémica como intelectual de todo lo que se
realizara en la actividad laboral, no importando si ésta es como
freelance o inclusive una corporacion nacional.

Para comenzar un plan de trabajo y poder aprovechar el area
de oportunidad encontrada, primeramente se debe de definir la
manera de coOmo se va a trabajar, si es como un profesional inde-
pendiente o en algun grupo. La maestra de la Universidad Lon-
dres, ubicada en el Distrito Federal, Monica Gonzalez Mothelet,
sostiene diferentes tipos de despachos, los cuales son:

»A) Agencias de servicios plenos. En las que se ofrece al
cliente una asistencia completa, tanto en materia de in-
vestigacion, estrategias de marketing, creatividad, plan
de medios y produccion

>B) Agencias de publicidad general. Agencias que tienen
limitados estos servicios y se dedican a vender creatividad
subcontratando el resto de servicios a otras agencias es-
pecializadas.

> C) Centrales de compras. Su objetivo es canalizar publici-
dad dirigida a los medios, encargada por terceros, ya sean
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agencias o anunciantes directos. Las constituyen grandes
grupos profesionales y especialistas en medios, los cuales
consiguen sus beneficios por el volumen de compra y los
rappels obtenidos por ello.

> D) Agencias internas. Son aquellas creadas por los gran-
des anunciantes, a los que les resulta mas rentable tener
su propia agencia, aunque solo sea de servicios creativos
y tengan que subcontratar los demas servicios, debido
al volumen publicitario que generan. A su ves este tipo
de despachos puede tener uno o mas tipos de especia-
lizacion debido a que el area del Disefo Grafico es muy
amplia, alguno de estos son:

»a) Creatividad digital: permitira la realizacion digital cuyo
soporte es la reproduccion es el papel: anuncios, identidad
corporativa, catalogos, packaging, disefio editorial, etc...

» b)Gestion del disefio: es una alternativa orientada a hacer
mas eficiente el trabajo del disefiador ofreciendo al pro-
fesionista la posibilidad de diferenciarse cualitativamente
en su trabajo profesional.

>¢) Imagen corporativa: constituye el eje fundamental para
la formacion simbdlica de la personalidad de una organiza-
cion o institucion, articula los aspectos tedricos del lenguaje

162 visual y de la estructura organizacional e institucional con la
dinamica laboral de disefio y posicionamiento corporativo.

»d) Publicidad en medos interactivos: se fundamenta en el
desarrollo de dinamicas de produccion publicitaria inte-
ractivas sustentadas, tanto en la vanguardia tecnologica
y en la estructuracion de mensajes que contribuyan a la
solucion de problemas sociales.

»e) Diseno digital: promueve la utilizacion de herramientas
tecnoldgicas actuales por parte de un disefiador, probar y
profundizar en los conceptos del trabajo en equipo, de la ad-
ministracion de un proyecto de disefio, pero principalmente,
incidir en la idea de generar productos de comunicacion uti-
les y significativos desde la perspectiva de su usuario final.

> f) Comunicacion visual: fomenta los retos que el mundo glo-
balizado presenta en el ambito de las comunicaciones orien-
tadas a lo comercial, pero también en lo cultural, asi como en
las nuevas formas de interaccion educativa y social.

A estos tipos de agencias, se le agrega el desempefo de fre-
elance o profesional por cuenta propia. Esto es de suma impor-
tancia que se establezca antes de comenzar, ya que la mayoria
de las empresas que se crean fracasan por no tener un buen plan
de negocios, y el establecer como se va laborar dentro del disefo
es el principio de dicha planeacion, aunado que este plan es un



[Fotografia sin titulo de descripcion
del trabajo]. Recuperado de http://
www.elmostromx.com/wp-content/

uploads/2011,/02/impuestos.jpg

requisito ante la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico para
darse de alta en dicha institucion.

Alta en la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico

La razon por la cual se tiene que dar de alta ante Hacienda es
muy sencilla, al integrarse al mercado laborar muchos de los
bueno proyectos son con empresas tanto publicas o privadas, las
cuales pediran facturacion por lo realizado, de tal forma que no
estar integrado a algun régimen laboral, dichas oportunidades
no se podran aprovechar.

De acuerdo con la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico
cuando una actividad, en este caso disefar, se realiza en las insta-
laciones al que se le presta el servicio agencia, despacho, etc. y se
recibe un ingreso o salario bajo condiciones pactadas contrato,
bajo palabra, etc. se puede decir que el disefiador se convierte en
una persona fisica que obtiene sus ingresos bajo el compromiso
de expedir un recibo de honorarios. Al ejercer una actividad lu-
crativa (empleo, freelance, despacho) basado en el conocimien-
to de una actividad profesional (disefio, ilustracion, etc.) sobre
el empleo de maquinas, herramientas, equipos u otros bienes de
Capital (computadoras, Camaras, Escaneres, etc.) entran como
una persona con derechos (Seqguridad Social, Educacion, etc.) y
obligaciones (pago de impuestos) frente a un ente publico (Es-
tado). Siendo asi, el Disefio Grafico se justifica como actividad in-
terdisciplinaria; es decir, es una actividad que se realiza mediante
la aplicacion de diversas practicas profesionales con actividades
especificas (fotografia, ilustracion, animacion, disefio Web, etc.)
que se integran para la realizacion de un mismo fin (desde una
campana publicitaria hasta una tarjeta de presentacion).

Régimen Fiscal

De acuerdo con la Secretaria de Economia de México, un régi-
men fiscal es un conjunto de derechos y obligaciones a los que se
hace acreedor un ciudadano a partir de desempenar una activi-
dad especifica, segun la actividad que desarrolle y sus caracteris-
ticas propias se organizan en diferentes grupos.

Los beneficios de tener un régimen fiscal segun esta institu-
cion son el de contribuir con los ingresos que obtiene el gobierno
para reinvertirlos en el pais en aspectos como educacion, salud,
seguridad, infraestructura nacional.

Ser sujeto de derechos como contribuyente, en una relacion
de equidad legal entre usted y las autoridades fiscales.

Capitulo 4 Estrategias individuales y grupales para un Disefiador Grdfico

163



164

Hacer deducciones, por sus gastos personales, en el pago de
impuestos, y en su caso la devolucion de saldos a favor en la decla-
racion anual (por ejemplo: honorarios médicos y dentales, intereses
pagados por créditos hipotecarios, transporte escolar, entre otros).

Los mexicanos a través de diferentes actividades en distintos mo-
mentos tienen la obligacién de contribuir con el gasto ptblico, lo
cual implica pagar impuestos. Estos son una de las fuentes de in-
gresos del pais y son sumamente importantes para la economia
nacional. Las personas fisicas pueden prestar servicios, realizar
actividades comerciales, arrendar bienes inmuebles, trabajar por
salarios, entre otras. Dependiendo de la actividad que realicen
y de su promedio de ingresos pertenecerdn a un régimen fiscal
especifico (Secretaria de Economia, 2013 [en linea]).

Es de mencionar que esta informacion es esencial para el
ejercicio laboral de un disefador, sea cual sea su manera de ejer-
cer, ya que si se quieren abordar proyectos de una mayor impor-
tancia tanto econdmica como a nivel disefio, el tener un régimen
fiscal es la puerta de entrada para este tipo de trabajos, ya que la
mayoria de las empresas requieren facturacion para hacer dedu-
cibles los servicios prestados por el disenador.

Persona fisica

Para la Secretaria de Hacienda existen dos tipos de regimenes
principales, las Personas Morales y Fisicas, éstas ultimas es donde
pertenecen los disefadores ya sea que su desempefno sea como
freelance (Independiente) o perteneciente a alguna asociacion
(agencia, despacho, empresa).

A un individuo con capacidad para contraer obligaciones y
ejercer derechos. Para el caso de los regimenes fiscales, se en-
tiende que pueden prestar servicios, realizar actividades comer-
ciales, arrendar bienes inmuebles, trabajar por salarios, exportar,
importar, realizar actividades financieras, invertir en sociedades,
recibir dividendos o en si pueden realizar cualquier actividad que
no se encuentre prohibida por la ley.

Ahora bien, para efectos fiscales es posible clasificar a las per-
sonas fisicas en tres grandes grupos: aquellos que realizan ac-
tividades comerciales, aquellos que prestan servicios y aquellos
que trabajan por un salario.

Por actividades comerciales se entiende que son todas
aquellas que implican la compra y venta de bienes a cambio de una
ganancia o lucro para quien la realiza. Mientras quienes prestan

SHCP

SECRETARIA DE HACIENDA
Y CREDITO PUBLICO

[Fotografia sin titulo de descripcion del
trabajo]. Recuperado de http://www.
prensaglobal.com/prensa/wp-content/
uploads/2013/03/SHCP.jpg



un servicio realizan un trabajo de forma personal e independiente.
Finalmente quienes trabajan por un salario prestan un servicio de
forma subordinada y se encuentran en una relacién laboral.

Para cuestiones fiscales es importante tener en cuenta
que hay otros casos en los cuales se reciben ingresos y estos se
les da un tratamiento similar al de salarios, estos son:

Emolumentos de los miembros del consejo de adminis-
tracion.

Los ingresos que perciben los empleados de embajadas
de Estados extranjeros o de organismos internacionales por la
prestacion de servicios subordinados.

Ingresos de funcionarios y trabajadores de la Federacion,
entidades federativas y de los municipios.

Ingresos de miembros de las fuerzas armadas.

Rendimientos y anticipos a miembros de sociedades
cooperativas de produccion.

Anticipos a miembros de sociedades y asociaciones civiles.

Honorarios a personas que presten servicios a un presta-
tario en sus instalaciones.

Los comisionistas o comerciantes que trabajan para em-
presas personas fisicas o personas morales (Secretaria de Ha-
cienda y Crédito Publico, 2013 [en linea]).

Las personas fisicas a su vez pueden ser clasificadas por las
actividades que realizan y los ingresos percibidos anualmente, los
cuales no deben de exceder de cuatro millones de pesos, si esta
cifra es rebasada se pasara a formar parte de un régimen moral.
Ya se ha mencionado que el disenador pertenece al régimen de
persona fisica, pero dentro de este, es considerado en el area
de Prestador de Servicios Profesionales, es decir, como Actividad
Empresarial y Profesional, que a su vez es considerada, trabajo
por honorarios, esto se refiere a que segun la actividad realizada
es la cantidad y manera de pagar impuestos (SAT, 2013).

Segun sus actividades y de los ingresos percibidos en determina-
do tiempo pueden ubicarse en uno de los siguientes regimenes:

e De las personas fisicas con actividades empresariales y
profesionales.

e Del régimen intermedio de las personas fisicas con activida-
des empresariales.

e Régimen de pequenos contribuyentes.

e Por salarios y, en general, por la prestacion de servicios perso-
nales subordinados.

* Arrendamiento y, en general, por otorgar el uso o goce tem-
poral de inmuebles.

e Enajenacion de bienes.
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* Adquisicion de bienes.

* Dividendos y, en general, por las ganancias distribuidas por
personas morales.

e Intereses.

* Premios.

» Demds ingresos (Gomez Gutiérrez, 2007: 86).

Una vez elegido el régimen de Actividad Empresarial y Pro-
fesional, se tienen dos sub-opciones, un régimen intermedio o
uno de pequefias empresas, la diferencia entre uno y otro sera
la cantidad facturada por afio, en donde para el primero no se
deben de rebasar los cuatro millones de pesos mensuales y para
el segundo Unicamente dos.

Régimen de Pequefios Contribuyentes (REPECOS)

Este régimen fiscal al cual se pueda pertenecer al ejercer el disefio
grafico, es para las personas fisicas de baja capacidad econémica
y administrativa, con minimas obligaciones fiscales por cubrir. Las
ventajas de este régimen es cumplir con las obligaciones fiscales y
no tener problemas administrativos o legales a la hora de ejercer
la profesion, sin embargo una de las desventajas que tiene, la cual
puede ser un limite de crecimiento para el desempefio del disefia-
dor, es la capacidad de facturar, la cual no existe en este tipo de ré-
gimen. No se necesita la contratacion de contadores o abogados.

Requisitos:

« Ser persona fisica.

e Realizar actividades empresariales, es decir, comerciales, in-
dustriales, de autotransporte o agropecuarias.

« Vender los bienes o prestar los servicios unicamente al ptiblico
en general.

* Haber tenido ingresos en el afio anterior de hasta $2°000,000.00
por las actividades citadas.

» Cuando inicien actividades y estimen que sus ingresos no ex-
cederdn de $2°000,000.00, podrdn elegir la opcién de tributar
en este régimen.

*En caso de que el ano de inicio de actividades sea menor a doce
meses, para determinar si el afo siguiente estardn dentro del
[imite de $2°000,000.00 efectuaran lo siguiente:

Se dividiran los ingresos del afo de inicio de operaciones
entre el nimero de dias que comprendio dicho afio; después se
multiplicara el resultado por 365, y la cantidad que se obtenga
deberd compararse contra $2°000,000.00.

Si el resultado es mayor a esta cantidad, no podrdn tri-

[Fotografia sin titulo de descripcion del
trabajo]. Recuperado de https://www.
factura360.com/images/Repecos_factu-
ra360.jpg



butar en el Régimen de Pequefios Contribuyentes (SAT, 2013,
[en linea]).

Es importante mencionar que el pago de impuestos de este
régimen es de manera bimestral y con una tarifa fija, los tramites
para hacer dichos pagos y declaraciones se pueden hacer desde
internet, no presentando complicacion alguna para que puedan
ser realizados por cualquier persona de la empresa.

Régimen Intermedio

Los disefiadores pueden elegir este régimen también al ejercer
sus actividades profesionales. Las ventajas de éste es que aqui ya
se puede facturar, y con esto el acceso a proyectos mas grandes
es mas factible. Sin embargo si se opta por esta opcion, ya se
deben contratar otros servicios profesionales como los de con-
taduria y legales.

El Régimen Intermedio es un régimen opcional, en el cual pue-

den pagar sus impuestos las personas fisicas que se dediquen

al comercio, industria, transporte, actividades agropecuarias,
ganaderas, cuando estimen que sus ingresos o ventas no exce- 167
derdn de $4°000,000.00 en el ano. Esta cantidad no se refiere

a la utilidad o ganancia, sino a los ingresos brutos, antes de
descontar los gastos o las compras (SAT, 2013 [en linea]).

Finalmente los requisitos en cuestion de documentos basicos
que se deben de tener para poder realizar cualquier de los tramites
mencionados son los siguientes segun la Secretaria de Hacienda:

» Acta de nacimiento

» CURP

» Credencial de elector

» Comprobante de domicilio

Pero existen requisitos secundarios que el disefador y su
agrupacion deben de cumplir si es que se decide comenzar des-
de un régimen intermedio como lo es el Acta Constitutiva.

Acta constitutiva

[Fotografia sin titulo de descripcién del

trabajo]. Recuperado de http://spinoff. ~ Este es un documento en donde se registran todos los datos de

ugr.es/media/cache/24/60/246030b-  alguna agrupacion o asociacion, asi como las clausulas para su
ff2f85d118bd33de5e311405fjpg  funcionamiento. En lo que corresponde al disefio, esta acta debe
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de contener aparte de los datos generales de la agrupacién como
son el capital con el que se comienza, la ubicacion y los fines, tam-
bién se deben de integrar clausulas en donde se establezcan las
aportaciones y pertenencias de cada uno de los integrantes, fun-
ciones especificas, temporalidad del acuerdo, organigrama, etc.
Esta acta debe de ser avalada por un notario publico y firmada
por los integrantes de la agrupacion, para después ser presentada
ante la Secretaria de Hacienda. La finalidad de esta acta es para
evitar algun tipo de problema o abuso por parte de los miembros.

La acta constitutiva es un documento o constancia notarial en
la que se registran los datos referentes a la formacién de una
sociedad o agrupacion. Se especifican bases, fines, integrantes
de la agrupacion, funciones especificas de cada uno, firmas au-
tentificadas y demds informacién fundamental de la sociedad
que se constituye (Ponce, 1998: 96).

4.7.2 Plan de Trabajo

Dentro del inicio para el desarrollo de una empresa es de suma
importancia tener un planificacion de lo que se va a hacer, como
se va a realizar, estudios y analisis de mercado, estrategias, entre
otros aspectos que se plasman en un plan de negocios que:

Es un documento guia para el empresario mediante el cual, se
elaboran, definen y evaltian aspectos que integran la idea o
proyecto de negocio. Esto sirve para el mismo empresario que
busca precisar o concretar su idea y también, una vez elabo-
rado sirve para convencer en su caso, a nuevos participantes
o inversionistas que pudieran participar en el negocio (CON-
DUSEF, 2012 [en linea]).

Es asi que el plan de negocios tiene objetivos como, guia para
iniciar un negocio o proyecto para gestionarlo, mirar de cerca 'y
plantear la viabilidad y que tan rentable es, que tanta atraccion
tiene el negocio para el cliente o terceras personas:

1. Servir de guia para iniciar un negocio o proyecto, y para po-
der gestionarlo: el plan de negocios nos permite planificar,
coordinar, organizar y controlar recursos y actividades, y,
de ese modo, ser mas eficientes en la creacion y gestion de
nuestro negocio o proyecto, y minimizar el riesgo.

2. Conocer la viabilidad y rentabilidad del proyecto: el plan de
negocios nos permite conocer la viabilidad y rentabilidad



del negocio o proyecto y, de ese modo, saber si vale la pena
realizarlo, o si debemos buscar nuevas ideas o proyectos.

3. Demostrar lo atractivo del negocio o proyecto a terceras
personas: el plan de negocios permite demostrar ante ter-
ceros, lo atractivo y lo rentable de nuestra idea o proyecto,
y, de ese modo, poder convencerlos de que nos otorguen
un préstamo, de que inviertan con nosotros, o de que sean
nuestros socios.

Esto es un plan de la empresa donde se plantea por medio de
un documento escrito detallando el negocio que se quiere em-
prender (el giro), y lo que conlleva ello tomando en cuenta que
no existe una estructura definida, sino que cada uno de los em-
prendedores puede adoptar los aspectos que crea convenientes
de acuerdo a sus objetivos o giro de la empresa y conservando
un orden como por ejemplo:

> Primeramente el nombre del plan de negocios
* Proyecto y objetivos
e Laidea
« Como surgi6 y Por qué se cree en esta idea
* El 0 los promotores
» Nombre de quienes tuvieron la idea 169
* Mision
e Lo que se quiere que sea la empresa
e Objetivos
> Producto y mercado
« Productos y/servicios
e Cliente
« Mercado potencial
e Zona y consumidores
> Competitividad
« Competencia relacionada al mercado
» Distinguir principales competidores
« Analisis comparativo
* Debilidades y fortalezas del o los competidores
e Competitividad
« Comparando puntos mas débiles de la competen-
cia en relacion a el negocio que se quiere establecer
> Plan de Marketing
> Plan de ventas
e Estrategias de venta
« Describir como se va a vender el producto o como
se va a ofrecer el servicio
* Las fuerzas de venta
* Personal o equipo encargado de las ventas y sus
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actividades
* Condiciones de venta
* Plan de ventas anual
 Cuanto piensas vender al ano
> Recursos humanos
» Organigrama
e Cual es tu personal y que actividad va a desem-
penar
* Plantilla de sueldos
e Cuanto y Como sera el pago a el personal
> Aspectos legales y societarios
e La empresa
 Unipersonal, sociedad
e Licencias y derechos
e Licencia de funcionamiento de la empresa y dere-
chos de marca
* Obligaciones legales
 Permisos y limitaciones
* Plan de inversiones y funcionamientos
* Inversion en maquinaria, equipo y vehiculos
e Inversion en muebles y equipo de computo

170 En general para un plan de negocios se tiene que ver los as-
pectos anteriormente sefialados en los puntos, aunque depen-
diendo del giro de la empresa es en la manera que se tomaran los
puntos, en algunos sera mas detallado las actividades o estrate-
gias y algunos otros no seran obligatorios ponerlos en el plan de
negocios. Tomando esto en cuenta, las personas que inicien con
el plan de la empresa tienen que ver las funciones con un alinea-
miento desde el principio, asi se podra percatar de las fallas, limi-  [Fotografia sin titulo de descripcion del
tantes, aciertos y errores haciendo por ultimo una evaluacion del  trabajo]. Recuperado de http://spinoff.
plan de negocios para determinar si funciona o no, los tiempos,  ugr.es/media/cache/24,/60/246030b-
recuperaciones, y en total los resultados posibles de los indicado-  ff2f85d118bd33de5e311405f.jpg
res de rentabilidad utilizados.

pdn
8
¢

e El plan de negocios muestra en un documento el o los esce- =%
narios futuros y mds probables con todas sus variables, con el " .
fin de facilitar un andlisis integral que pueda ser presentado a
otras partes involucradas en el proyecto (inversionistas, socios,
bancos, proveedores, clientes).

e Permite imaginar ideas, soluciones y resultados, sin embrago es
mds importante tener en claro cémo transformarlas en realidad.
« Un plan de negocios es muy flexible y adaptable ya que se hace de
acuerdo el momento de la vida de la empresa y el tipo de negocio
que vaya a planificarse.

« Con un plan de negocios se asequra de que un negocio tenga




sentido financiero y operativo, antes de su puesta en marcha.

e A través de un plan de negocios, se busca la forma mds efi-
ciente de llevar a cabo un proyecto.

e Se crea una imagen que permita identificar necesidades, asi
como prever problemas de recursos y su asignacion en el tiem-
po, teniendo como consecuencia un ahorro.

e Evaltia el desempefio que tiene un negocio en marcha.

e Ayuda a hacer una evaluacién de la empresa en caso de fusiéon
o venta.

e Es una guia para iniciar un emprendimiento o negocio.

e En las pequenas y medianas empresas, el elaborar un plan de
negocios, permite establecer una distancia considerable y nece-
saria entre los cambios sin fundamento (ocurrencias) y las deci-
siones de negocios con fundamento tomadas en base a la infor-
macién y andlisis (CONDUSEF, 2012 [en linea]).

Para finalizar, en el plan de negocios es recomendable que
estén inmersas personas de diferentes areas como por ejem-
plo abogados, contadores, administradores, entre otros (CON-
DUCEF, 2012). Para que el plan sea mas concreto y acertado,
ademas de que se tiene que dejar madurar y concretar la idea,
organizar toda la informacion obtenida plasmando las operacio-
nes, riesgos, revisando la informacion faltante y obtenerla (ver 171
en anexos un plan de negocios para una empresa de disefio).

4730rganigrama

Para cualquier empresa o institucion, el organigrama es una he-
rramienta de estructuracion y jerarquizacion del desempefo de
actividades que realiza los miembros que pertenecen a esta. Aqui
se dan a conocer el nombre del departamento o en su caso los
nombres de los asociados o duefios, los puestos que utilizan, ade-
mas de colocar graficamente la actividad que vallan a realizar.

®  Dept Recursos Humanas

El organigrama se define como la representacion grdfica de la es-
tructura orgdnica de una institucién o de una de sus dreas y debe
reflejar en forma esquematica la descripcion de las unidades que
la integran, su respectiva relacion, niveles jerdarquicos y canales
formales de comunicacién (El prisma, 2013 [en linea]).

Para que sea mas claro y constar de algunas virtudes o limi-
Miguel, E. (2008). Organigrama deuna ~ tantes que tiene un organigrama, a continuacion se presentan
empresa [infografia]. Recuperado de  otras definiciones:
http://www.flickr.com/photos/migueles-
teban/2394625245/ Benjamin Franklin:
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Un organigrama es la representacion grdfica de la estructu-
ra orgdnica de una institucion no de una de sus dreas o unidades
administrativas, en las que se muestran las relaciones que guar-
dan entre si los érganos que la componen.

Guillermo Gémez Ceja:

Es la grdfica que muestra la estructura orgdnica interna
de la organizacién formal de una empresa, sus relaciones, sus
niveles de jerarquia, y las principales funciones que desarrollan.

Kast, Freemont y James E. Rosenzweig:

Una manera caracteristica de describir la estructura es
por medio del organigrama impreso, en el que se especifican
las redes de autoridad y comunicacion formales de la organiza-
cion. A menudo, el organigrama es un modelo simplificado de
la estructura. No es una representacion exacta de la realidad y
por lo tanto tiene limitaciones. Muestra solo algunas relaciones
aun en el nivel de la organizacién formal, y ninguna en la orga-
nizacién informal (El prisma, 2013 [en linea]).

También hay distintos tipo de organigramas y estos depen-
den de la jerarquizacion que la empresa o institucion quiera or-
ganizar y distinguir a sus integrantes, como por ejemplo:

172 » Verticales: en el que se muestra el rango, como una pirami-
de de arriba que empieza uno solo y que como se va des-
cendiendo de escaldn se van colocando mas integrantes.

»Horizontales: en donde la subordinacion se leen de iz-
quierda a derecha

» Mixto: que es una combinacion de vertical y horizontal.

» Circular: donde el rango maximo esta al centro, y quienes
lo circunscriben son los jefes inmediatos que se nombran.

» Escalar: se utilizan sangrias para sefialar y distinguir el ni-
vel de cada integrante, indicando que cuanta mayor san-
gria tiene es menor el grado de jerarquizacion.

Los sistemas de organizacion se representan en forma intuitiva
y con objetividad en los llamados organigramas, conocidos tam-
bién como Cartas o Grdficas de Organizacion. Sobre su concepto,
existen diferentes opiniones, pero todas muy coincidentes. Estas
definiciones, arrancan de las concepciones de Henri Fayol. Por
ejemplo, un autor define el organigrama de la manera siguiente:

“Una carta de organizacién es un cuadro sintético que
indica los aspectos importantes de una estructura de organiza-
cion, incluyendo las principales funciones y sus relaciones, los
canales de supervision y la autoridad relativa de cada emplea-
do encargado de su funcion respectiva”.

Otro autor expone su concepto de esta forma:



“El organigrama constituye la expresion, bajo forma de do-
cumento de la estructura de una organizacion, poniendo de mani-
fiesto el acoplamiento entre las diversas partes componente”.

Al analizar estas definiciones observamos que cada una
de ellas conserva la esencia del mismo, y tinicamente se dife-
rencian en su forma y en su especificacion. Un autor considera
que los organigramas son Uutiles instrumentos de organizacion
y nos revelan:

“La division de funciones, los niveles jerdrquicos, las [i-
neas de autoridad y responsabilidad, los canales formales de la
comunicacion, la naturaleza lineal o asesoramiento del departa-
mento, los jefes de cada grupo de empleados, trabajadores, entre
otros; y las relaciones que existen entre los diversos puestos de la
empresa en cada departamento o seccion de la misma”.

Segtin el concepto de organigrama, este muestra:

« Un elemento (figuras)

e La estructura de la organizacién

e Los aspectos mds importantes de la organizacion

e Las funciones

e Las relaciones entre las unidades estructurales

* Los puestos de mayor y atin los de menor importancia

e Las comunicaciones y sus vias

e Las vias de supervision 173
e Los niveles y los estratos jerdrquicos

e Los niveles de autoridad y su relatividad dentro de la orga-
nizacién

e Las unidades de categoria especial.

El organigrama tiene alcances mayores y otros proposi-
tos, por ejemplo, para relaciones publicas, para formacion de
personal, fiscalizacion e inspeccién de la organizacion, evalua-
cion de la estructura, reorganizacién, evaluacion de cargos, en-
tre otros (Reyes, 2013 [en linea]).

Ademas las finalidades que cumple un organigrama son: es
una fuente de informacion autorizada para consulta, relaciones de
jerarquias entre los 6rganos, se descubren posibles errores como
duplicidades, cargos que existen en la empresa, entre otros.

En un organigrama se localiza el tipo de unidades que confor-
ma la estructura de una organizacién, sus relaciones, las ca-
racteristicas de la dependencia o entidad y sus funciones bd-
sicas, entre otras. De donde se infiere que los organigramas:

» Constituyen una fuente autorizada de consulta con fines de
informacion.

e Indican la relacién de jerarquia que guardan entre si los prin-
cipales 6rganos que integran una dependencia o entidad.
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* Facilitan al personal el conocimiento de su ubicacion y rela-
ciones dentro de la organizacion.

e Ayudan a descubrir posibles dispersiones, lagunas, duplicidad
de funciones, mtiltiples relaciones de dependencia y de niveles y
tramos insuficientes o excesivos de supervision y control.

* Representa las diferentes unidades que constituyen la compa-
fifa con sus respectivos niveles jerdrquicos.

* Refleja los diversos tipos de trabajo, especializados o no, que se
realizan en la empresa debidamente asignados por drea de res-
ponsabilidad o funcion.

 Muestra una representacion de la division de trabajo, indicando:
* Los cargos existentes en la compafiia.

» Como estos cargos se agrupan en unidades administrativas.
« Como la autoridad se le asigna a los mismos (El prisma,
2013 [en linea]).

A partir de la informacion anterior se da un panorama basico
de lo que es un organigrama, para qué sirve, como se hace, cuales
son sus divisiones, las jerarquias que tiene, entre otros aspectos
formales que conlleva. Y como también se vio, el organigrama
funciona para cualquier tipo de empresa o institucion, entonces
se puede echar mano de él para la organizacion del personal de
una empresa encargada de Disefio Grafico, que a continuacion se
veran algunos ejemplos genéricos de ellos.

En los organigramas de una empresa encargada de disefo se
distinguen los puestos primordiales como director creativo, de
mercadotecnia, y administrativo. Y de estos se derivan los subor-
dinados, por ejemplo, después del director creativo se derivan de
artes, redactor y produccion. En mercadotecnia estan investiga-
cion, medios, estrategias y promocion. Por dltimo dentro de lo
administrativo se encuentran el area de contabilidad, finanzas y
el personal. A partir de esta informacion depende de cada una de
las empresas que actividades desarrollen, puesto y la organizacion
que quiere para ella y de ahi, la compafia establece su organigra-
ma, de acuerdo a sus necesidades, ademas por lo que se analiza de
lo anterior, hay puestos basicos de una la empresa de disefo.

Ahora bien, dentro de las Empresas de Disefo Grafico en
Puebla en las paginas de internet, no existe un organigrama
como tal, en su sitio Web solo tienen informacion de los miem-
bros que lo integran como el nombre de cada uno, el nivel de
estudios que tienen, universidad de egreso, y alguna especialidad
si es que la tienen. Pero en general, ninguna de las agencias en
puebla tiene un organigrama a la vista de cualquier persona que
quiera conocer su organizacion del personal.



[Fotografia sin titulo de descripcién del
trabajo]. Recuperado de http://trabajo.
practicopedia.lainformacion.com/files/

contratodetrabajo_0.jpg

474 Contrato legal para una empresa

Para que una organizacion funciones, tiene que haber un conve-
nio entre dos o las partes que lo conformen, y haya un acuerdo
de voluntades que ha servido desde el origen de la humanidad
para la supervivencia. Este convenio tiene que significar el respe-
to a todas y cada una de las partes o personas en donde existe la
justicia y estén conformes con lo que establece. Asi que la defini-
cion aportada por el diccionario de la lengua espanola de la Reala
Academia de la Lengua Espanola dice.

(Del lat. contractus).

1. m. Pacto o convenio, oral o escrito, entre partes que se obli-
gan sobre materia o cosa determinada, y a cuyo cumplimiento
pueden ser compelidas.

2. m. Documento que recoge las condiciones de este convenio
(RAE, 2013 [en linea]).

De manera que este es un acuerdo de voluntades entre dos o
mas personas con el objeto de crear vinculos de obligaciones que se
hace por medio de un contrato por escrito o verbal donde se fincan
obligaciones y responsabilidades de algiin objeto, trabajo, proyecto,
inmueble, etc., determinado y que amabas partes tiene que cumplir.

Ademds del acuerdo de voluntades, algunos contratos exigen,
para su perfeccion, otros actos de alcance juridico, tales como
efectuar una determinada entrega (contratos reales), o exigen
ser formalizados en documento especial (contratos formales),
de modo que, en esos casos especiales, con la sola voluntad, no
basta (Tribunal de Justicia, 2013 [en linea]).

Hay diferentes tipos de contratos que definen el diccionario
de la Real Academia de la Lengua Espanola que son los siguientes:

»a) Aleatorio. Contrato en el que una de las prestaciones
consiste en un hecho fortuito o eventual; p. ej., el contra-
to de seguro.

> b) Bilateral. El que hace nacer obligaciones reciprocas en-
tre las partes.

>¢) Blindado. E| que, en caso de despido, obliga a una in-
demnizacion muy elevada.

»d) Conmutativo. Contrato bilateral en que las prestaciones
reciprocas son determinadas y en este sentido se contra-
pone al contrato aleatorio.

>e) Consensual. E|l que se perfecciona por el solo consen-
timiento.
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>f) De agencia. El que, a cambio de una remuneracion,
obliga a un profesional o a un empresario a promover, y
en su caso concluir, de forma continuada operaciones de
comercio por cuenta y en nombre ajenos.

»g) De alquiler. Contrato de arrendamiento de cosa.

»h) De aparceria. El que obliga a ceder temporalmente un
determinado bien a cambio de una participacion en los
beneficios generados por su explotacion.

»i) De arbitraje. Compromiso de someter a la decision de
uno o varios arbitros la solucion de una controversia pre-
sente o futura, que obliga a cumplir la resolucion arbitral e
impide conocer a los jueces y tribunales.

»j) de arrendamiento. Contrato de locacion y conduccion.
Aquel por el cual una persona se obliga a ejecutar una
obra o prestar un servicio a otro mediante cierto precio.

» k) De cambio. Aquel en cuya virtud se recibe de alguien
cierta cantidad de dinero para ponerlo a disposiciébn o a la
orden de quien lo entrega, en pueblo distinto, para lo cual
se le da letra o libranza.

>1) De comision mercantil. El que tiene por objeto concer-
tar un negocio de caracter mercantil por cuenta ajena,
siempre que alguno de los contratantes tenga la condi-
cion legal de comerciante.

»m) De comodato. Préstamo de uso, con la obligacion de
devolver la cosa prestada en un determinado plazo.

»n) De compraventa, o de compra y venta. El que tiene por
objeto la entrega de una cosa determinada a cambio de
un precio cierto.

>0) De corretaje. El que obliga a una de las partes a facilitar
0 promover, a cambio de una comision, la celebracion de
un determinado contrato entre la otra parte y un tercero.

>p) De cuenta corriente. Acuerdo entre dos comerciantes
que tiene por objeto la liquidacion por compensacion en
una fecha determinada de los créditos reciprocos resul-
tantes de sus relaciones comerciales.

»q) De cuenta corriente bancaria. El que impone a un ban-
co la obligacion de efectuar pagos y cobros por cuenta de
su cliente.

»r) De cuentas en participacion. Aquel por el que una persona
contribuye, mediante la aportacion de capital, en las opera-
ciones de otra, haciéndose participe de sus resultados pros-
peros o adversos en la proporcion que ambas determinen.

»s) De deposito. Acuerdo destinado a procurar la guarda y
custodia de una cosa mueble ajena, que impone a quien
recibe dicha cosa la obligacion de devolverla en cuanto lo
requiera la persona que hizo la entrega.




[Fotografia sin titulo de descripcion
del trabajo]. Recuperado de http://
www.grafiscopio.com/wp-content/

uploads/2012/05/contrato_featuredl.jpg

>t) De deposito irregular. El que tiene por objeto dinero
e implica la facultad de hacer uso de él y la obligacion de
devolver una cantidad igual a la recibida.

>u) De depésito miserable, o de depdsito necesario. E| que,
al venir impuesto por la ley o por una situacion de nece-
sidad padecida por el depositante, determina una agrava-
cion de la responsabilidad criminal del depositario en caso
de apropiacion de las cosas depositadas.

>v) De descuento. Aquel por el que se transmite un dere-
cho de crédito, normalmente expresado en un documen-
to, a cambio de un precio en dinero calculado mediante
una rebaja o descuento sobre el valor de dicho crédito al
tiempo de su vencimiento.

>w,) De donacién. El que se forma mediante la voluntad de
transmitir gratuitamente una cosa y la de aceptar dicha
transmision.

»x) De fianza. E| que establece la obligacion de pagar o de
cumplir por un tercero en caso de no hacerlo este.

»y) De locacion y conduccion. Convencion mutua en virtud
de la cual se obliga el duefo de una cosa, mueble o inmue-
ble, a conceder a alguien el uso y disfrute de ella por tiem-
po determinado, mediante cierto precio o servicio que ha
de satisfacer el que lo recibe.

»z) De obra. El que dura hasta la finalizacion de un trabajo
determinado.

»aa) De retrovendendo. Convencidon accesoria al contrato
de compra y venta, por la cual se obliga el comprador a
devolver al vendedor la cosa vendida, mediante recobro,
dentro de cierto tiempo o sin plazo sefialado, del precio
que dio por ella.

»ab) De sociedad. E| que obliga a dos o mas personas a po-
ner en comun dinero, bienes o servicios, para la consecu-
cion de un fin comuin, normalmente lucrativo.

> ac) Enfitéutico. El conmutativo, por el cual el duefio de un
inmueble cede el dominio util, reservandose el directo, en
reconocimiento del cual se estipulan el pago de un canon
periddico, el de laudemio por cada enajenacion de aquel
dominio, y a veces otras prestaciones.

> ad) Innominado. El que sin adaptarse a los que tienen nom-
bre en la ley, celebran las partes usando la libertad de pactar.

> ae) Oneroso. El que implica alguna contraprestacion.

>af) Perfecto. Aquel que tiene todos los requisitos para
su plena eficacia juridica.

»ag) Real. Aquel que para el nacimiento de las obligacio-
nes requiere, ademas del consentimiento, la entrega de
cosas, como el simple préstamo, el comodato, la prenda
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y el depdsito.

»ah) Sinalagmatico. Contrato bilateral.

»ai) Trino. Combinacion antigua y simulada de los con-
tratos de compafia, cesion o compraventa y seguro, que
envolvia un préstamo y se celebraba para burlar las leyes
sobre usura y tasa del interés.

»aj) Unilateral. Aquel de que nacen obligaciones para una
de las partes, como el préstamo o el deposito.

»ak) Casi. Cuasicontrato.

De acuerdo con lo que se vio anteriormente, el contrato es
para tener un acuerdo y que las dos partes estén conformes.
También en algin caso pudiera que uno de ellos incumpliera con
ese pacto tendria consecuencias como perder los derechos que
se habian establecido, los beneficios que se tenian, ademas de
eso también hay sanciones, tanto monetarias, castigo y horas de
beneficio a la sociedad, eso dependera del tipo de contrato que
sea infringido. Asi que para proteccion de ambas partes, dentro
del contrato se ponen clausulas en las que de acuerdo a cada uno
y sus abogados seran las que se coloquen al final de cada contra-
to. De modo que se recomienda tener a un abogado para hacer
la supervision y asesoramiento del mismo para que no haya con-
tradicciones, fallas, desacuerdo, una traduccion del lenguaje en
dado caso que no entendiese la persona interesada, entre otros.

4.7.5 Ubicacion

Como en todo negocio, la ubicacion del lugar de trabajo es un pun-
to importante a tomar en cuenta del cual puede depender el éxito
o fracaso de la empresa, del lugar donde se encuentre dependera
puntos fundamentales como son la clientela y la competencia.

La ubicacién de un negocio determina en gran medida su
clientela, su duracién y, en resumen, su éxito: hay que conside-
rar que si bien es cierto que una apropiada localizacién ayuda
a paliar algunas deficiencias administrativas que existan, una
ubicacién inadecuada afectaria gravemente a la gestion, in-
cluso del comerciante mds habil. Asi pues, una de las primeras
tareas del emprendedor serd conocer cudl serd el lugar idoneo
para llevar a buen puerto su negocio. Hay que elegir la mejor
localizacion para tu negocio.

En el caso de las agencias de Diseno Grafico una buena ubica-
cion ayuda a que estos sean facilmente localizables para los clientes,



ademas el local debe contar, con el espacio adecuado que se requie-
re, para trabajar de manera comoda en la cual cada integrante ten-
ga el espacio adecuado para cumplir con sus labores.

47.6Infraestructura

Independientemente de que el lugar de trabajo se encuentre en
una buena ubicacion y cuente con un espacio adecuados, existen
otros requisitos que debe cumplir todo local comercial como es
que cumpla las necesidades basicas de agua y de luz.

En el caso de las agencias dedicadas al Disefio Grafico debe
contar con cierta infraes- tructura necesaria para trabajar como
son sillas, mesas de trabajos, papeleria basica, suministros de
oficina, restiradores, equipo de computo, software especializa-
do en Disefo, etc.

45 CONCLUSION

La informacion recabada en este capitulo permitié adherirala 179
investigacion de este proyecto mejores argumentos para poder
comenzarlo y no cometer errores basicos de ejecucion , nego-
ciacion y adaptacion.

Primeramente se obtuvo informacion medular sobre el com-
portamiento local y regional en el disefio grafico, asi como las
estadisticas sobre el desempeno de los disenadores a la hora
de ejercer su profesion, sirviendo esta informacion para tener
en cuenta la situacion actual del mercado a la que se pretende
afrontar con este proyecto.

Secundariamente se abordd todo aquello que se necesita tener
en cuenta a la hora de poder establecer un vinculo con un cliente, ya
que éste es uno de los factores mas importantes para este proyecto
ya que al final lo que se pretende es ingresar al mercado laboral me-
diante la venta de servicios en el ramo del disefo grafico.

Esta informacion esta formada desde el conocimiento del
tipo de clientes, como tratarlos y afrontarlos, las estrategias per-
sonales de vinculacion como son la apariencia, el curriculum o
portafolios. Con esto se pretende ser mas alla que un disefiador
estandar, es decir, un disefiador que vaya un paso adelante en
estrategias de vinculacién laboral.

Para finalizar, tomando en cuenta la perspectiva del merca-
do local y las estrategias para la vinculacion se abarcaron todos
aquellos aspectos adicionales que se deben tomar en cuenta a la
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hora de iniciar un negocio de disefio, el cual como ya se mencio-
no anteriormente es la mejor alternativa para poder ingresar al
mercado laboral con una buena expectativa de éxito profesional.
Estas caracteristicas incluyen desde regimenes fiscales hasta los
tipos de contratos o infraestructura que se deben de abarcar.

La informacion recabada en esta capitulo adicionada con toda
la demas dan la pauta para el comienzo del desarrollo del proyecto
final el cual es la apertura piloto de un negocio en disefio grafico.

[Freelancer vs Agencia de Disefio].

Recuperado de http://designyourself.co/
wp-content/uploads/2013/08/freelan-
cer-vs-agencia-dise%C3%B1o.jpg
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5. INTRODUCCION

HEXACOCO es una propuesta de agencia conformada por seis
estudiantes egresados de la Benemérita Universidad Autbnoma
de Puebla que se dedicaran a la realizacion de diversos proyectos
en las distintas ramas del Diseno Grafico, esto se vera también
reflejado en una gran labor la cual tendra como objetivo ayudar
a los recién egresados de la universidad a incorporarlos a las filas
del campo laboral, dandoles la oportunidad de formar parte de
183
proyectos reales en los cuales ellos participen y tengan el desarrollo
y conocimiento adecuado.

Por otra parte se llevaran a cabo distintas actividades dentro
de la agencia como lo son talleres, nuevos productos que ofertar
al mercado, conferencias, entre otras cosas; esto con la finalidad
de que el recién egresado pueda saber que mas hay a su alrede-

dor y observar que cosas nuevas puede ofertar en el mercado

que no se hayan explorado.
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s.1.1 Justificacion logotipo hexacoco

Cuando se eligié un nombre para la agencia se busco que este
representara el trabajo en equipo, que es un punto fundamental
sobre el que se sustentara nuestro negocio, es por ello que se
opto por el nombre HEXACOCO (seis cabezas) buscamos con
esto expresar que somos seis mentes, seis creativos trabajando
como uno solo para buscar siempre la mejor solucion creativa
para los problemas graficos que tengan nuestros clientes.

De una manera similar se busc6 que tanto nuestro logotipo
como nuestra identidad corporativa representara esa unidad y
ese trabajo en equipo que es HEXACOCO, se realiz6 un trabajo
muy arduo de bocetaje en el cual se llegé a una primera pro-
puesta que representaba de manera adecuada todos los elemen-
tos que buscabamos, este formaba un hexagono compuesto a
su vez por otros seis hexagonos de menor tamano cada uno de
distinto color y en el centro de estos se formaba un estrella de
seis picos y de seis colores, si bien en un principio la composicion
fue de nuestro agrado ya que contenia todos los elementos que
buscabamos dentro de nuestro logotipo, nos percatamos de que
esos elementos eran muy recurrentes y realizando una investi-
gacion pudimos comprobarlo por lo que fue descartada, aunque
decidimos rechazar esta propuesta y decantarnos por una nueva
buscamos mantener ciertos elementos que nos habian agradado
y que pensabamos iban con la filosofia de lo que es HEXACOCO.

Fue asi como en un nuevo proceso de bocetaje mas dirigido
hacia lo que ya sabiamos lo que buscabamos fue que llegamos al
logotipo final de HEXACOCO el cual esta representado por dos
modulos separados que al sobreponerse dan como resultado un
hexagono, sin que con esto los modulos pierdan sus cualidades
individuales; cada uno de estos se encuentra compuesto por
cuatro hexaedros. Estos mddulos simbolizan tanto el hemisferio
izquierdo como el derecho del cerebro, diferenciados cada uno
de estos por un color distinto y la fusion de estos busca el repre-
sentar el cerebro de cada uno de los integrantes de HEXACOCO.

Los colores empleados en los modulos se buscaron a mane-
ra de simbolizar las diferencias bioldgicas que representan cada
uno de los hemisferios cerebrales; esto es:

> El hemisferio izquierdo se especializa en el lenguaje arti-
culado asi como el manejo de la informacion matematica,
la memoria verbal y la planificacién entre otros, es decir
el manejo de la razén, es por ello que se empleo el color
azul siendo este fresco, tranquilizante y se le asocia con la
mente, sobre todo a la parte mas intelectual de esta.

> Por su parte el hemisferio derecho se especializa en habi-
lidades especiales; como visuales y sonoras diferentes del



- lenguaje como las artisticas y musicales; es decir aquellas
P heXOCOCO areas enfocadas a la creatividad, en este caso se uso el color
naranja ya que representa el entusiasmo, la felicidad, la crea-
tividad, la determinacion, el éxito, el animo y el estimulo.
» Finalmente para la fusion del hemisferio izquierdo y el dere-
‘ heXOCOCO cho se busco un color que representara la actividad cerebral
y asi simbolizar esa fusion entre la razon y la creatividad, se
empleo el color verde ya que es el utilizado para representa
la actividad cerebral dentro de las resonancias magnéticas.
Es asi como el logotipo de HEXACOCO busca representar el
equilibrio exacto entre la creatividad y la logica, ya que ambas
son fundamentales a la hora de realizar cualquier proyecto que
busque soluciones graficas de disefo. Cuando se cred el disefio
no solo se buscaba resaltar la individualidad de cada uno de los
integrantes de la agencia, sino también que representara esos
elementos de unidn, ya que el trabajo en equipo es un elemento
primordial en el cual basamos la estrategia que nos diferencira y
nos ayudara a competir con otras agencias.

x\,

s hexacoco

185

$ hexacoco

hexacoco

hexacoco
hexacoco

hexacoco
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s.1.2La marca

CUADRADOS
Cada uno de ellos representa a los
integrantes.

CONJUNCION

La combinacion de cuadrados da como
resultado al identificador.

El identificador es una composicién
modular de siete [ 7] hexdgonos, seis [6]
de ellos representan a cada integrante de
hexacoco, el séptimo es la unién de todos
como equipo, con todas las cualidades
individuales.



6 hexacoco -

representa el equilibrio

exacto entre creatividad y légica a la hora
de realizar cualquier proyecto de diseno.
prefijo de selis,

seis son los integrantes del equipo.
sinénimo de mente,

mentes con distintos perfiles.
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CEREBRO CREATIVO
Representa el lado creativo
de los miembros del grupo

RO ACTIVO
Indica la fusién entre la l6gica y la creatividad
durante el desarrollo de proyectos

CEREBRO RACIONAL
El grupo también es prudente, logico y
centrado para producir resultados positivos

CUERPO
Representa la sobriedad del colectivo
y el lado formal para los negocios

COLOR Y FORMA

Cada médulo esta formado por dos
figuras geométricas las cudles simulan el
cerebro de cada uno de los integrantes



5.1.3 Organigrama hexacoco

Este organigrama no determina posiciones jerarquicas, porque
se trabajara en equipo con propuestas y todos paralelos; sin em-
bargo si se otorgan actividades especificas para delegar respon-
sabilidades y hacer mas fluidas las interacciones.

Los colaboradores se tomaran en cuenta sin preferencias y se les
tratara con la mayor confianza y comodidad posible. Ademas el
organigrama tiene la posibilidad de ir en aumento de acuerdo a
las necesidades que se susciten.

instituciones

colectivos

Programadores dependencias

inversionistas

otros

Alberto
direccion general

Sonia Julio 189
direccion de arte administracion
Disenadores
ilustrador
W?b Distribuidores
animador

ndustrial

Rafael
Irving relaciones publicas
relaciones publicas

otros

produccion

Ivan
direccion de arte

Otras areas
abogado
contador Impresores

mercadodlogo

comunicélogo

otros
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s.1.4Plan de trabajo

Hexacoco naci6 como resultado de lo que nosotros experimen-
tamos y aprendimos durante la realizacion de la tesis, al darnos
cuenta que la mejor manera que teniamos para aprovechar esas
areas de oportunidad que se investigaron; era trabajar como
equipo explotando asi las habilidades, aptitudes y actitudes de
cada uno de los integrantes del equipo; y asi apoyarnos en la
busqueda de experiencia, ampliacion de portafolio, busqueda de
clientes y en la creacién de un proyecto que nos beneficiara a
todos los integrantes del equipo.

Hexacoco funcionaria como una agencia la cual buscaria
abarcar la mayor cantidad de areas del Disefio Grafico como son
la marca, el cartel, el empaque, el diseno multimedia, la interfaz
grafica, el disefio web, entre otras; y de esta manera poder com-
petir con otras empresas que solo ofrecen una cantidad reducida
de servicios; llegando asi a una mayor cantidad de clientes.

Para lograr esta diversificacion de areas; se buscara trabajar
con colaboradores recién egresados de la carrera o que estén a
punto de terminarla; con esto lograremos un beneficio por parti-
da doble por un lado conseguiremos esa amplia gama de servicios
que ansiamos, ya que se buscaran colaboradores con habilidades
en areas que no dominemos y por otro lado se apoyara a ellos para
que consigan experiencia, amplien sus portafolios, curriculums y
se introduzcan al mercado laboral de una manera mas sencilla.

Por supuesto tener ganas no es suficiente para echar a andar
un proyecto como este; y se requiere mucho trabajo para hacerlo
funcionar es por ello que se realizd un estudio de mercado. Me-
diante este estudio, expuesto en el capitulo 5, se localizaron dos
necesidades primordiales, las cuales seran las que se abordaran
para la realizacion del proyecto.

La primera problematica localizada en el estudio de merca-
do es que los clientes potenciales a la hora de requerir servicios
de disefio (Marca, Disefio Editorial, Web, de Empaque, etc.) no
saben a donde recurrir, dando como consecuencia una fuga im-
portante de proyectos, los cuales son absorbidos por imprentas
o locales de impresion digital. La estrategia para aprovechar esta
oportunidad es mediante el acercamiento presencial a los clien-
tes potenciales, es decir, la agencia no planea simplemente abrir
sus puertas y esperar a los clientes al consumo de los servicios,
sino que por el contrario, primero es crear un canal en el cual
se pueda estar de manera presencial en la eleccion de los clien-
tes, esto se lograra mediante la promocién de manera digital e
impresa, disefio de catalogos y publicidad. Es importante men-
cionar que primeramente no se contara con una inversion im-
portante para crear toda una campana de publicidad que integre



mucho diera, es por lo cual se comenzara con la difusion de una
manera electronica a los clientes potenciales.

Ahora bien, es necesario definir a los clientes potenciales a
los que se van a abordar. Al ser una empresa nueva y en cre-
cimiento, dificilmente se podran acceder a clientes potenciales
grandes, hablando en el terreno econémico, sin embargo no se
descarta la posibilidad. Luego entonces los clientes a abordar
primeramente son aquellos que se encuentran ya establecidos y
con potencial de crecimiento, es decir las Pymes de Puebla. Estos
clientes son los ideales para poder comenzar el proyecto de la
agencia, ya que incluyen varias ventajas como son:

»No poseen un gran capital para poder contratar un despa-
cho o estudio de disefio reconocido, cual abre la puerta al
proyecto de esta investigacion.

»No tienen el conocimiento sobre alguna agencia o estudio
que les pueda resolver problemas de Disefo.

» Tienen confianza en empresas que, al igual que ellos es-
tan en un periodo de crecimiento y experimentacion
empresarial.

»En Puebla , segun el Inegi existen poco mas de 300 mil
Pymes, de las cuales menos del 20% utiliza servicios de
disefo, o peor alin no tiene conocimiento de ellos. 191

En pocas palabras, es convertir a la agencia en un servicio co-
nocido, popular y al alcance de las micro y pequefias empresas a
nivel regional del estado, para que asi se pueda obtener una buena
captacion de proyectos y comenzar el crecimiento y consolidacion.

Colateralmente, y de manera operativa, hablando de disefio,
se seguira con el protocolo original de utilizar el catalogo de
colaboradores de disefo, una vez teniendo una cierta cantidad
de proyectos colectados.

Una vez teniendo una cierta constancia y cantidad de proyec-
tos se podra pasar a la siguiente fase del proyecto, la cual consiste
en tener un lugar de operacion establecido, es decir un estudio
o/u oficina, la expansion de geografica para el ofrecimiento de
servicios a los estados colindantes a Puebla, es decir, Tlaxcala, Hi-
dalgo & Veracruz, tomados como lugares prospectos.

En esta etapa se puede considerar en comenzar a la adquisi-
cion de equipo de computo e impresion al igual que de personal
establecido, si es que se requiere, como lo puede ser una secre-
taria u otros disefiadores.

En lo que corresponde al nivel regional, no se descuidara el
trabajo hecho con las micro empresas, y se comenzara con el
proceso de inversion a las medianas empresas, dejando las gran-
des empresas para la Gltima fase del proyecto.
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También es esta etapa se comenzara con la publicidad en me-
dios masivos de comunicacién a nivel local, Puebla, ya que no se
debe de olvidar que la estrategia original, la cual es poder hacer la
agencia de conocimiento y al alcance de los clientes potenciales,
hacerla que este en el recuerdo de éstos, para que pueda ser la
primera y mejor opcion para solucionar sus necesidades de disefo.

En una tercera fase, y se puede referir a esta en un término
un tanto mas hipotético, ya que no se puede predecir con exac-
titud lo que pasara en las fases anteriores, se comenzara con el
proceso de insercion y promocion a las grandes empresas; la ex-
pansion de la agencia seria necesaria, mediante la apertura de
nuevas agencias en lugares estratégicos, ya que para esta fase,
un solo lugar operativo no sera suficiente para satisfacer a la de-
manda de todos los proyectos que se estén manejando, hablan-
do en cantidad y en lugar .

El conocimiento de la existencia de la agencia y los servicios
que ofreceria inminente por parte de los consumidores, crean-
do un producto (Hexacoco) consumible para la solucion de todo
tipo de proyectos, desde los mas basicos hasta los mas complejos
y laboriosos. Es importante de mencionar que para esta etapa los
co-fundadores de este proyecto se encargarian de la supervision
y administracion de la misma empresa.

Como conclusion, este plan de trabajo, esta disefiado para
que el proyecto planteado a realizar tenga una mejor sustenta-
cion a la hora de ejecutarlo y se pueda hacer mas favorable to-
das las situaciones del desarrollo de la agencia, obviamente se
encontraran problematicas que no se plantean aqui, ya que no
todos los procesos son iguales, sin embargo se tendra una mejor
perspectiva de como resolverlas.



INICIO
ENTORNO EXTERNO ENTORNO INTERNO

- Reclutacion de proyectos. - Desarrollo de proyectos,
- Participacién en concursos, falleres, productos (busqueda
ferias y/o conferencias. de oportunidades).

DESARROLLO DE PROYECTO

Desarrollo del proyecto por los mienbros del equipo.
Bisqueda de un colaborador externo. El porcentaje de honorarios dependerd del proyecto.

CONCEPTO HEXACOCO

VENTAJAS

VENTAJAS VENTAJAS VENTAJAS
COLABORADOR COLECTIVO CLIENTE

- Experiencia laboral. - Gran gama de servicios - Resultados de calidad
- Confacto con clientes para oferfar. a precio menor compa-
- Honorarios. - Ingreso monetario. rado a otros colectivos
- Ayudar a disefiadores 0 agencias de disefio.

recién egresados.

COMPETITIVIDAD

POSICIONAMIENTO

- Consolidarse como un colectivo compefitivo en el mercado, tanto a nivel de disefio
como en precio.
- Obtener proyectos cada vez mds grandes.
- Hacer que los clientes nos busquen y no al revés.
- Tener un huen seguimiento del diente y proyectos realizados.

IMPLEMENTACION

RECURSOS EXTERNOS

- Hacer cartera de dientes de colaboradores ajenos a disefio, como impresores
y profesionales de otras dreas (Derecho, Contaduria, Administracion e Informatica).

CONTACTO
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SIEMPRE TRABAJANDO

En el colectivo siem-
pre se estard reali-
zando algdn proyecto.

GANAR-GANAR-GANAR

Con este método
los tres personajes
en el proceso de los 193
proyectos obtienen
un beneficio en su
drea respectivamente.

RELACIONES PUBLICAS

Los contactos desde
amigos hasta la
promocién del colectivo
son muy importantes.
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5.1.5 FODA de hexacoco en mercado

De la misma manera que se realizé el FODA de la competencia en
el capitulo 2 obtenido del estudio de mercado de disefio grafico
que se hizo, se debe crear uno propio para conocer las fortalezas
y las carencias con las que se cuentan, el FODA de la agencia
HEXACOCO nos permitira conocer si se puede competir sin asu-
mir muchos riesgos.

El mercado del diseno grafico no es sencillo, son muchas las
agencias que cada afio lo intentan y fracasan viéndose en la ne-
cesidad de cerrar sus puertas, el desafio de subsistir entre tanta
competencia y darse a notar entre los demas, obliga a los nuevos
competidores a buscar nuevas areas, enfocarse en aquellas que
son poco explotadas, o buscar nuevos modelos o planes de tra-
bajo para competir en mercados tan saturados; HEXACOCO al
ser una agencia nueva carece de algunas cosas, como la infraes-
tructura o la cartera de clientes que tienen agencias con mas
tiempo en funcionamiento, por lo que debe suplir esas carencias
aprovechando las fortalezas que se tienen para poder competir.
Entre las fallas mas comunes que las agencias de Puebla suelen
tener es que no todas poseen pagina web o la mantienen actua-
lizada, un objetivo dentro de HEXACOCO es el ser facilmente
localizables no solo fisicamente si no a través de pagina web y
redes sociales (facebook y twitter) ademas de ofrecerles a los
clientes una diversidad de areas que compita con las agencias
mas grandes gracias al modelo de colaboradores, de esta manera
se busca abarcar la mayor cantidad de areas enfocadas al disefo
y asi ampliar la cartera de clientes de la forma mas eficiente.

El estado de Puebla se encuentra ubicado en una excelen-
te posicion demografica teniendo cerca la ciudad de México asi
como estados de sur de la republica con una constante necesi-
dad de servicios graficos, y la misma ciudad capital del estado de
Puebla se encuentra en un amplio crecimiento industrial lo que
aumenta la necesidad de servicios que éstas requieren entre las
que se incluyen al disefio grafico; en un mercado tan saturado
la rapida localizacion asi como el brindar un servicio que abar-
que todas las areas de disefio y una calidad que compita con las
mejores agencias del estado le permitira a HEXACOCO competir
dentro del negocio del disefio grafico.



Fortalezas

Todas areas de disefio
(colaboradores).

Agruparse con
otros profesionales.

Organizacion.

Oportunidades

Areas poco explotadas.

Creacion de nuevas
empresas.

Zonas industrializadas.

Debilidades

Nulo conocimiento de
areas administrativas
para la empresa.

Inexperiencia en el
campo laboral.

Integrantes
no disponibles al
100% en tiempos.

Amenazas

Competencia indirecta
[regalan el disefio
(imprenta)].

Empresas (medianas
y pequenas) disefio
no indispensable.

Las empresas grandes
mandan el disefio
a hacer a otra ciudad.

Localizacion Pocas agencias Areas de disefio
geografica, con calidad que no dominamos Crisis economica.
pag web, etc. (por el tipo de clientes).| (dependencia de

Contactos individuales.

Relaciones publicas.

Espacio con ventajas
(buena ubicacién,
espacio para talleres).

Imparticion de talleres
de capacitacion.

Negocios con clientes
extranjeros (inglés).

Negociacion de precios.

No hay dependencia
economica.

Rotacion de personal.

Localizacion geografica
en Puebla.

Facil de transportarse
en Puebla (distancias
mas largas aprox.
de 40 mina 1 hr).

colaboradores).
Indefiniciones de
las funciones

de los empleados.

Capacitacion
del personal.

Pocas herramientas
de trabajo.

Dependencia bancaria.

Nuevos en el mercado.

Accesibilidad a software
y tutoriales.

Tabla 6

195

Fortalezas, oportunidades y debilidades
con las que se cuentan para integrarse a

la competencia.
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s.1.6 Perfiles

Una de las fortalezas y ventajas competitivas que tiene la agru-
pacion es que esta formada por 6 disefadores, los cuales poseen
diferentes perfiles, tanto caracteristicas personales como de di-
sefio, dando como resultado un mayor potencial a la hora de rea-
lizar algun proyecto. El analisis es el siguiente:

»Julio Alberto: Es un persona cooperativa, sociable, con
mucha disposicion, no teme a preguntar, servicial y con
una muy buena memoria para recordar cualquier dise-
fador o trabajos de los mismos. Es bueno en actividades
administrativas. En el aspecto de disefio es bueno con las
tecnologias, redes sociales, nuevas tendencias.

»Ivan: Es una persona tranquila, a pesar de cualquier situa-
cion adversa, es sociable, bueno con la ortografia, les gus-
tan los retos, no sabe decir que no, muy paciente, coopera-
dor y ecologista. En sus aptitudes de diseno, le encuentra el
“pero” a todo, es creativo, observador, analitico, reproduc-
tor de ilustraciones, le agrada el disefio web y la mercado-
tecnia, negocios y nuevas tecnologias.

» Rafael: Es el mas divertido de los 6 integrantes, el alma de
la fiesta, es una persona sencilla, sociable, siempre esta
hablando, muy cooperador, puntual, realista, tiene habili-
dades computacionales, y muchos contactos en el ramo.
Es aficionado de los comics y videojuegos. Sus habilidades
como disenador es un muy buen ilustrador, especialista en
impresion, produccion y relaciones publicas. Interesado en
el disefo Web, multimedia y nuevas tendencias de diseno.

»Irving: Es muy sociable y amante del futbol, extrovertido,
puntual, cooperativo, alegre, noble y sencillo. Como disefa-
dor es especialista en el encuadernado de los seis integran-
tes, es creativo y reproductor de ilustraciones, se considera
minimalista y le interesa la publicidad, el cartel y empaque.

»Sonia: La Unica mujer del grupo, es exageradamente risue-
fAa, firme con lo que piensa, rebelde, siempre niega todo,
mandona, hace buena criticas, inocente, necia, amante de
los videojuegos y del descanso. Sus potencialidades en el
disefo son el empaque, marca, cartel, fotografia, es crea-
tiva e interesada en el cubismo y la publicidad de guerrilla.

» Alberto: El mas organizado de los seis, sociable, trabajador,
formal, romantico, positivo, analitico, lider, solidario y ca-
ritativo. Sobre sus caracteristicas de disefio es bueno para
la conceptualizacion, cartel, fotografia, editorial, identidad
corporativa, siempre trata de hacer las cosas lo mas original
y mejor posible. Le interesa el disefio web y multimedia.



5.4.7 Legales hexacoco

Siguiendo las recomendaciones del contador contactado para el
asesoramiento de la agencia, José Cruz Riveroll Ramirez, ésta
funcionara bajo un régimen primeramente de pequefos con-
tribuyentes (REPECOS), ya que no se tienen adn algin tipo de
proyectos que requieran facturacion la igual de que la capacidad
del pago de impuestos no es tan amplia. Una vez que se tengan
proyectos que si requieran dicho documento, la empresa pasa-
ra a un régimen intermedio, en el cual como ya se explico, se
pueden expedir facturas. La razon de comenzar desde un nivel
inferior y de menos requerimientos legales es para no entorpe-
cer el funcionamiento de la agrupacion en su inicio laboral con
tramites legales, al igual que no tener problemas en caso de que
la misma no prospere y no se tenga la continuacion del proyecto.
Los pagos se realizarian de manera bimestral.

Para comenzar con estos tramites se tendra que designar a
un director general, el cual sera el encargado de responder ante
la Secretaria de Hacienda, al igual que de todos los tramites lega-
les que se requieran. Secundariamente se necesitara un domici-
lio fiscal, en cual se encontrara en la 6 norte 208, colonia Centro,
en San Pedro Cholula, Puebla.

Una recomendacion por parte del contador es tener listael 197
acta constitutiva de la agencia, esto para tener bien especifica-
dos los términos, condiciones y actividades de cada de uno de
los integrantes del grupo, ya que eso puede ser un factor por el
cual el proyecto fracase, al igual que se tendria lista para cuan-
do ésta fuera requerida a la hora de cambiar de régimen ante
el SAT. Resalto que la mayoria de las nuevas empresas fracasan
precisamente por una mala organizacion, falta de un plan de
trabajo o experiencia en el ramo.

Acta constitutiva hexacoco

ACTA CONSTITUTIVA

Antecedente Unico

Hexacoco es un grupo de disefio formado por seis personas:
Sonia Galvan, Gallardo, Rafael Ramirez Sanchez, Ivan Velasco
Vega, Irving Alejandro Hernandez Martinez, Julio Alberto Pé-
rez Francisco y Alberto Bustos Flores, los cuales prestaran los
siguientes servicios de comunicacion visual: Marca, identidad
Corporativa, Fotografia, Diseno Editorial, Empaque, Disefio Web,
Cartel, llustracion, Multimedia, Impresion, Senalética, Talleres,
Conferencias y Cursos dirigidos al Disefio Grafico. Dicha empresa
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se funda el dia 2 de abril de 2013, y se encuentra en el domicilio 6
norte 208, colonia Centro, en San Pedro Cholula, Puebla. el cual
es propiedad del sr. M.V.Z. Luis Alberto Bustos Pérez. El inmue-
ble no se encuentra amueblado pagara una renta de $5,000.00
pesos mensuales. Para el funcionamiento de la agencia se con-
trataran servicios de agua, luz, teléfono e internet, los cuales se
solventaran con las ganancias de los proyectos, y en caso de no
haber ganancias durante el mes, dichos pagos pasaran a ser sol-
ventados por los integrantes de la agencia a porcentajes iguales.

Los ingresos de la agencia se repartiran en tres partes prin-
cipales: pagos operativos (luz, teléfono, agua, internet y renta),
mejoramiento de las instalaciones del inmueble, gastos de emer-
gencia o imprevistos, sueldos de los miembros de la agencia, los
cuales seran repartidos de manera acorde a los proyectos y acti-
vidades realizadas.

CLAUSULAS

» Primero. Los integrantes constituyen un grupo de prestador
de servicios integrado en una agencia llamada Hexacoco.

»Segundo: Esta carta tendra una vigencia de un ano co-
menzando a partir de la firma de la misma.

» Tercero: El domicilio de la agencia sera en : 6 norte 208,
colonia Centro, en San Pedro Cholula, Puebla con opcion
de mudarse a otro lugar o tener sucursales, siempre y
cuando asi lo decidan los miembros de la agencia.

»Cuarto: Los contratos de servicios estaran a nombre del
director administrativo, el cual también sera el encargado
de la adquisicion y compra de mobiliario y servicios extras
(cable, seguros, etc.).

»Quinto: No podran ingresar a la agencia personas exter-
nas por lo menos en el primer ano de actividad laboral. Si
se podran ir alguno de los miembros si asi lo deciden.

»Sexto: Los integrantes responderan a un horario de 9:30
a 5:30 de lunes a viernes, y sabados d 10 a 2. Los dias
de descanso seran Unicamente los marcados por la ley. El
respeto por el horario estara a cargo de la responsabilidad
de cada integrante. La hora de comida sera de lunes a
viernes de 2:30 a 3:00pm.

»Séptimo: Los destrozos al inmueble, aparatos electroni-
cos inmobiliario estaran a cargo del responsable, en caso
de existir un dafio accidental se hara uso del fondo para
imprevistos.

»Octavo: La toma de decisiones estara a cargo de todos los
integrantes de la agencia, ya sea que éstas sean para la
compra de inmobiliario nuevo, cambio de domicilio, cre-



cimiento de la empresa, contratacion de colaboradores
y decisiones propias de cada proyecto de disefio que se
trabaje. Noveno. La contratacion de colaboradores cuan-
do sea necesario, se contrataran Unicamente egresados y
titulados de la BUAP. Para su contratacion primeramente
se le solicitara su portafolio y C.V. por correo electronico,
para después si es apto para el proyecto tener una entre-
vista personal. En caso de contratar un colaborador ya
conocido Unicamente se le invitara a que realice su porta-
folio. Los términos de temporalidad y salarios de trabajo
seran establecidos en los contratos internos de la agencia.
»Noveno: FUNCIONES

El director general tendra las funciones de estar al
pendiente del proceso de los proyectos, asi como toda la do-
cumentacion legal, tanto interna como externa de la agen-
cia. Podra participar en los procesos de disefo respondiendo
a las necesidades y requerimientos del director de arte.

Director de relaciones publicas. Se encargara de la co-
municacion con el cliente durante los proyectos y su segui-
miento al termino de éstos asi como conseguir nuevos clien-
tes. El sera el encargado de saber todos los requerimientos
por parte del cliente a la hora de realizar un trabajo.

Director administrativo, se encargara de rectifi- 199
car los pagos y su autenticidad, asi como el cumplimiento
de los mismos. Sera también el encargado de pagar los
gastos operativos de la agencia y autorizara la compra
de mobiliario, equipo electronico y consumibles que se
requieran. Sera el poseedor de la caja chica, la cual con-
tendra siempre $1000.00 pesos en efectivo. También se
encargara de los eventos y conferencias que se realicen.

Director de arte sera el encargado de revisar todos
los requisitos legales, tiempos y necesidades del cliente
por cada proyecto el dara el visto bueno para cada disefio.

Director de produccion sera el encargado de estar
al pendiente de las reproducciones de los proyectos en
caso de que estas sean impresas, revisara calidad, costos,
materiales eventuales o especiales.
Nota: Todos los integrantes de la agencia podran partici-
par en los procesos de disero siendo el director de arte el
encargado de dirigirlos.

» Décimo primero: Los cargos asignados seran desempefa-

dos de la siguiente manera:

Director General: Alberto Bustos Flores

Director Administrativo: Julio Alberto Pérez Francisco

Directores de Arte: Sonia Galvan Gallardo e lvan
Velasco Vega
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Director de Relaciones Publicas: Rafael Ramirez
Sanchez e Irving A. Hernandez Martinez
Director de Produccion: Rafael Ramirez Sanchez
» Décimo segundo: El mobiliario que cada uno de los inte-
grantes aportara para el comienzo del proyecto y amue-
blamiento del domicilio sera el siguiente:
Rafael Ramirez Sanchez

Julio Alberto Pérez Francisco

Irving Alejandro Hernandez Martinez

Sonia Galvan Gallardo

Ivan Velasco Vega

Alberto Bustos Flores

Estando conforme con todos las clausulas asentadas en

esta acta, el presente documento se firmaeldia___ de
de20 .

Nota. El formato real del acta se encontrara en el aparta-

do de los anexos.

DOCUMENTOS

Para el optimo funcionamiento de la agencia, asi como proteger
sus intereses y crecimiento se emplearan contratos asi como do-
cumentos internos que permitan un buen desarrollo de los pro-
yectos y evitar una desorganizacion. Los escritos presentados
fueron basados segiin Tad Crawford y Eva Doman Burk en su
libro Formatos Legales para Disenadores Graficos.

Contratos
Los contratos manejados estaran en la parte de anexos de este

documento y seran los siguientes:

1. Contrato Basico de Diseno. Se utilizara como base para

cualquier proyecto que maneje la agencia. Este podra ser
modificado de acuerdo a las necesidades de cada trabajo
a realizar.

. Contrato de Confirmacion de Proyecto. Este formato funcio-

nara como un contrato basico pero con mas especificaciones
del proyecto, y es el que firma el cliente al haber aceptado
realizar el proyecto con la agencia a partir de una propuesta
preliminar. Al estar firmado por ambas partes (disefiador y



cliente), este contrato pasas a ser de tipo obligatorio. El ob-
jetivo es evitar problemas en el proceso del proyecto y crear
una relacion de trabajo optima y hasta duradera.

3. Contrato para conferencias de disefiador. Este contrato es-
tablece que los eventos no tengan ningln problema, ya sea
el pago de trasporte del conferencista, los materiales para su
demostracion, la duracion de las conferencias, sus activida-
des extra conferencia, asi como el pago de honorarios.

4. Convenio para no revelar ideas. Este tipo de contrato es
expreso, ya que se firma antes del contrato final o de en-
cargo de proyecto. Su finalidad simplemente es la confi-
dencialidad ante la propiedad intelectual mostrada en las
propuestas ante el cliente, es decir, la proteccion de las
ideas mostradas o enviadas por cualquier medio.

5. Contrato de trabajador Independiente. Este contrato es
de mucha importancia para la agencia, ya que una buena
cantidad de veces se tendra que contratar a un trabajador
externo o colaborador para la realizacion de los proyectos.
En este documento se estableceran todas las condiciones
de su labor asi como los honorarios a pagar.

Documentos internos
Estos documentos serviran para llevar un buen registro y organi- 201
zacion de proyectos.

1. Formato de propuesta. Este documento le permite al clien-
te conocer el posible costo del proyecto. Incluye una breve
explicacion del proyecto aparte de los costos, como es el
tiempo, politicas de gastos o las condiciones del trabajo.

2. Indice maestro. Es una lista cronolégica de todos los pro-
yectos trabajados por la agencia. Facilitara saber en que
se esta trabajando, quien es el responsable, el cliente, el
tiempo y el cobro.

3. Hoja de trabajo. Es el registro de los gastos de cada pro-
yecto. Ayudara a tener un sistema de facturacion eficiente.

4. Hoja de tiempo. Servira para llevar el registro del tiempo
invertido en cada proyecto por parte del personal de la
agencia. Ya que muchos proyectos seran basados al tiem-
po invertido por hora de trabajo, es por eso el registro
exacto del tiempo empleado.

5. Programa de produccion. Calcula los tiempos de cada pro-
yecto, para la organizacion y el buen cumplimento de to-
dos los trabajos que se tengan.

6. Orden de modificacion. Registrara con exactitud los cam-
bios a los proyectos, al igual que ayuda a justificar costos
extras en el presupuesto.
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7. Formato de cotizacion. Contendra las cotizaciones de los
proveedores y/o materiales a utilizar, con el fin de hacer
una tabla comparativa y tomar el mas conveniente para
cada proyecto.

8. Orden de compra. Llevara el registro de las fechas de cuan-
do se solicito algun servicio o material, quién es el provee-
dor y la fecha de la entrega o compra, asi como para llevar
un control de recibos y facturas.

s.4.8Instalaciones

Las instalaciones de HEXACOCO se encontraran en la 6 norte
208, col. Centro, San Pedro Cholula, Pue., C.P. 72760.

El lugar cumple las necesidades basicas como son luz y agua,
y se cuenta con el espacio suficiente para trabajar comodamente
y poder impartir distintos talleres. A continuacion se muestra un
croquis de lo que serian las instalaciones de HEXACOCO.

Cocina

Area de
trabajo

Recepcion

Entrada

Sala de Taller 2
Juntas

Taller 1

Corredor Sanitarios

Instalaciones hexacoco
Planta baja

Instalaciones hexacoco

Planta alta



5.4.9 Promocion

La promocion inicial sera en base a medios digitales, al famoso
social media donde se buscara la interaccion con el cliente sera
mas dirigida.

En general manejaremos una pagina Web, y redes sociales ap-
tas para las diferentes plataformas que actualmente existen en el
mercado. Generando una menor inversion inicial, que aunque el
mantenimiento no sea barato, tenemos la ventaja de que nosotros
podemos solventar ese trabajo de propia mano. No solo es la fa-
cilidad que nosotros podamos tener en la generacion de este tipo
de promocion sino que las cifras de usuarios en medios electroni-
cos va en aumento afno con afo tanto global como localmente; y
como dice el dicho, “piensa globalmente, acttia localmente.

Puebla es el sexto sitio en usuarios de internet del pais con mds

de 1.6 millones de registros, de los cuales unos 960 mil cuentan

con al menos una red social, conforme la Asociacién Mexicana

de Internet (AMIPCI).

México como pais suma un crecimiento del 14 por ciento

anual... No obstante hay una creciente usabilidad de dispo-

sitivos méviles como smartphones (26%), celulares (19%), i

pod touch, PSP y Nintendo DS (12%)y consolas de videojuegos 203
(11%) y tabletas electrénicas (7%), conforme el andlisis de la

Amipci (Garcia, 2011 [En linea]).

Segun estudios de la Asociacion Mexicana de Internet (AMIPCI)
sobre Mkt Digital y Redes Sociales en México en 2012, sefala que
9 de cada 10 internautas acceden a alguna red social, de los cuales
al 53% le gusta la publicidad y el 47% sigue marcas comerciales, so-
bre todo por las promociones que en estas pueda encontrar. lo cual
naturalmente nos favorece y motiva. A pesar de esto, solo el 5% de
los usuarios ha comprado algun producto o servicio en Facebook,
sin embargo nuestra no apostaremos a vender nuestro servicio via
redes sociales, mas bien queremos promocionarnos mediante grafi-
cas, interacciones o eventos que atraigan al consumidor.

Como dato curioso, en el mismo estudio de la AMIPCI, mencio-
na a Facebook, Youtube y Twitter como las principales redes socia-
les en ese orden, de acuerdo al nUmero de internautas inscritos.

También es cierto que el rango de edad con mayor uso de estas
redes sociales va de los 17 a los 25 afos, lo cual no seria lo ideal para
nuestro mercado meta, en contraste, analizando otro de los estu-
dios de la AMIPCI en cuanto al comercio electronico nos abre puer-
tas para progresar de lleno con una pagina Web, por lo siguiente:

- El comercio electrénico en nuestro pais representé en 2011
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54,500 millones de pesos; es decir 4,100 millones de délares.

- Se estima un crecimiento del 46% para el cierre del 2012, lo
cual representa 79,600 millones de pesos.

- El 46% de los internautas evaluados ha comprado algtin pro-
ducto y/o servicio por internet en sitios nacionales y extranje-
ros, lo cual representa un crecimiento del 18% respecto al 2011
y una clara busqueda de opciones diferentes por parte del inter-
nauta en México.

- Algunos de los principales retos dentro del comercio electro-
nico en México son la falta de informacién, facilitar los pro-
cesos de compras, diversificar los métodos de pago y generar
confianza en el consumidor.

- En 2012 los insights por los cuales el internauta mexicano
estd comprando en linea son practicidad (47%), asequrar el
producto deseado (39%), sin dejar de lado el ahorro de tiempo
(53%) y el factor precio (51%).

- Practicamente cualquier persona que compra en linea tiene la
intencion de volver a hacerlo. Estudio de Comercio Electronico en
Meéxico 2012 (Asociacion Mexicana de Internet A.C. [en linea]).

Por eso concluimos que la promocion por medios digitales
es un canal muy bueno para penetrar al mercado. Ademas con
la mercadotecnia Interactiva podemos ofrecer el social media y
parte de las relaciones publicas para maximizar el impacto publi-
citario, ofreciendo contenido atractivo, persuasivo e interesante
con un servicio al cliente mejorado y una excelente experiencia del
usuario que ira actualizandose acorde a las exigencias del mismo.
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s.1.10 Derechos de autor y proteccion intelectual

Para nuestro caso donde funcionaremos como agencia, insis-
timos que las cuestiones de autoria sean a favor de la agencia,
claramente dando el crédito al autor intelectual, esto para poder
exhibir los trabajos como propios de la agencia; segin abogados
estos casos especificos se puede debatir con los colaboradores
para llegar a fines acuerdos y establecerlos en los contratos pre-
vios; sin embargo habra quienes no consientan perder su dere-
cho, pero apelaria el permiso de la exposicion con colaboracion
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propia de Hexacoco. Esto podria quedar aclarado bajo testigos,
abogados y ante un notario publico.

Algunas inquietudes, nos la pueden resolver instituciones
gubernamentales como el caso del INSTITUTO NACIONAL DEL
DERECHO DE AUTOR.

»éQuién es autor? Es la persona fisica que ha creado una
obra literaria y artistica.

»;Qué es el derecho de autor? Es el reconocimiento que
hace el Estado a favor de todo creador de obras literarias
y artisticas, y por el cual otorga su proteccion para que
el autor goce de prerrogativas y privilegios exclusivos de
caracter personal (derechos morales) y patrimonial (de-
rechos patrimoniales).

»¢En qué consisten los derechos morales? E| autor es el Unico,
primigenio y perpetuo titular de los derechos morales so-
bre las obras de su creacion y el ejercicio de estos derechos
corresponden al propio autor y a sus herederos, entre los
que se encuentran: determinar si su obra ha de ser divul-
gada y en qué forma, o la de mantenerla inédita; exigir el
reconocimiento de su calidad de autor y disponer si la di-
vulga como obra anénima o seudénima; exigir respeto a
la obra, oponiéndose a cualquier deformacion, mutilacion
u otra modificacion de ella; modificar su obra; retirarla del
comercio; y oponerse a que se le atribuya una obra que no
es de su creacion.. El derecho moral se considera unido al
autor y, por lo tanto, no se puede transmitir, no prescribe
por el paso del tiempo, no puede renunciar a él y no puede
ser objeto de embargo.

»¢En qué consisten los derechos patrimoniales? El derecho
patrimonial es aquel derecho que el autor tiene para ex-
plotar de manera exclusiva su obra o de autorizar a otros
su explotacion, en cualquier forma. Estos derechos pue-
den ser transmitidos o ser objeto de licencias de uso, ex-
clusivas o no exclusivas.

»¢éCuales son las obras protegidas por la Ley Federal del De-
recho de Autor? Aquellas obras de creacion original sus-
ceptibles de ser divulgadas o reproducidas en cualquier
forma o medio. Dicha proteccion se concede a las obras
desde el momento en que hayan sido fijadas en un sopor-
te material, independientemente del mérito, destino o
modo de expresion.

»éQué tipo de obras se pueden registrar? Se pueden re-
gistrar obras de las siguientes ramas: Literaria; Musical,
con o sin Letra; Dramatica; Danza; Pictérica o de Dibujo;
Escultérica y de Caracter Plastico; Caricatura e Historie-



ta; Arquitectonica; Cinematografica y demas Obras Au-
diovisuales; Programa de Radio y Televisién; Programa
de computo; Fotografica; Obras de Arte Aplicado; Colec-
ciones de Obras; y demas obras que por analogia puedan
considerarse obras literarias o artisticas, se incluiran en la
rama que les sea mas afin a su naturaleza.

»¢Como se registra una obra creada bajo Seudonimo? Para
registrar una obra creada bajo seudénimo, es decir, aque-
llas obras divulgadas con un nombre, signo o firma que
no revela la identidad del autor, se deben acompanar a la
solicitud, en dos sobres cerrados, los datos de identifica-
cion del autor (Nombre real, Domicilio, Teléfono, Lugar y
Fecha de nacimiento, Nacionalidad, RFC y Firma).

»¢Como se registra la obra de un autor finado? Para regis-
trar la obra de un autor que ya fallecio, se debe acom-
pafar a la solicitud la adjudicacion de bienes de la suce-
sion testamentaria o intestamentaria que incluya la(s)
obra(s) objeto de registro. Instituto Nacional del Dere-
cho de Autor INDAUTOR

En el caso propio de Hexacoco, firmaremos un comdn acuer-
do que consistira en ceder a la agencia todos los derechos crea-
tivos, ya que finalmente los trabajos seran en equipo aunque se 207
respetara el titulo de la direccion del proyecto a quien corres-
ponda, de esta manera ningln integrante podra pelear derechos
creativos ya que estara el antecedente legal que avale la defensa
de la agencia en caso dado.

En cuanto a las marcas, habra que tener en cuenta junto con
el cliente que el nombre o marca para el giro que se requiera no
este ocupado bajo las propiedades de terceros, es decir, se tienen
que tomar previas medidas para no caer en actos fuera de ley que
pongan en riesgo el prestigio o clausura de Hexacoco y los intere-
ses del cliente. Para esto contamos con organizaciones federales a
las cuales les podemos solicitar informacion sobre las propiedades
industriales, tal es el caso del Instituto Mexicano de la Propiedad
Industrial (IMPI).

La correcta proteccion de los distintos elementos que conforman
la imagen de un producto, de un servicio o de una empresa, debe
ser prioritaria para toda agencia de publicidad. Ademds, deben
considerar también las medidas que se deben tomar para evitar
riesgos legales, tanto para ellas como para sus clientes.

Dos situaciones de riesgo comunes en la actividad desa-
rrollada por las agencias de publicidad son:
1.-La creacién de marcas que salen al mercado sin la debida
asesoria juridica,
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2.-La falta de contratos adecuados entre la agencia de publici-
dad y su personal creativo (MERCA2.0, 2009 [En linea]).

He aqui un par de casos que identifica y explica Carmen Sofia
Lopez Ayora egresada de la Universidad de las Américas:

Caso 4

Un fabricante y comerciante de ropa de mezclilla encargo6 el re-
disefio de un logotipo y sus etiquetas a un Disenador Grafico,
este proyecto era para la venta de un nuevo producto de pan-
talones de piel. El logotipo y etiquetas ya existentes se denomi-
naban “BENGS”, y se le pidi6 al disefiador que no se le cambiara
totalmente el concepto al disefo, si no que solamente se modifi-
cara para hacerlo mas moderno y actual.

El disefador contd con tres meses para el redisefio de esta
etiqueta, sin embargo el disefador por su poca experiencia labo-
ral, no investigo si el logotipo y sus detalles ya estaban registra-
dos. El disefiador solamente se enfoco al hecho de que su trabajo
fuera innovador y dejara satisfecho a su cliente. El trabajo fue
entregado y aceptado totalmente por el cliente. El disenador fue
liquidado econdmicamente por el duefio de la etiqueta sin que se
tuviera en cuenta un recibo de pago por prestacion de servicios
(Ley del Impuesto sobre la Renta y sobre el .V.A.).

El disefador después de un tiempo se dio cuenta de que el
logotipo al que le habia hecho el rediseio pertenecia a otro fa-
bricante y no al que le habia prestado sus servicios. Esto surgio
cuando vio el logotipo original en una chamarra sin las modifica-
ciones que le habia hecho, pero no le hizo caso a este aspecto. El
Disenador fue llamado a declarar en el Ministerio publico por un
caso de plagio de la marca “BENGS” y se le advirti6 que si no iba
seria culpable de lo sucedido inmediatamente.

La marca “BENGS” ya estaba registrada ante el IMPI como
“MR”y su propietario no era el sefior quien contrato al disenador
grafico y trat6 de inculparlo como Unico responsable del plagio.
Afortunadamente para el disenador, el fabricante nunca dio re-
cibos de pago, ni existian papeles que sefnalaran que el disefiador
hubiese prestado servicios a este sefnor y por lo mismo no se de-
tecto la culpabilidad del disefador.

El disenador fue liberado de culpa, sin embargo el fabricante
plagiario de la marca no pudo deshacerse de la demanda y acept6
estar consiente de que la marca ya existia con anterioridad. Su-
puso errbneamente que al cambiar algunos detalles de la marca
podria usarla él también. La demanda procedio por el hecho de
haber usado y plagiado una marca ya registrada anteriormente y
haberla aplicado a productos iguales a los que la marca real tenia
permiso de usar (Art. 213, frac. IV, Ley de la Propiedad Industrial).



Este delito fue calificado como plagio intencional y se aplicé una
sancion econémica muy fuerte al fabricante plagiario (Art. 223,
frac. lll y Art. 224, Ley de la Propiedad Industrial).

Este caso es muy comdn cuando no se toman las precau-
ciones necesarias en un proyecto de redisefo. Es necesario que
nosotros como disefiadores nos demos nuestro lugar como pro-
fesionales y le pidamos a la persona que nos esta contratando un
registro oficial de la marca la cual se quiere redisefar (Art. 126,
Ley de la Propiedad Industrial). A su vez si no se ha registrado
esta marca, hacer una busqueda fonética o de antecedentes para
no meternos en problemas y seamos victimas de un plagio, a si
mismo decirles a nuestros clientes que es muy necesario que se
registre la marca disefada, por el bien del disefador, del duefio o
de la empresa a la cual se le quiera aplicar este nuevo disefo. Es
necesario que como Profesionistas Graduados tomemos las me-
didas necesarias para que nos paguen por nuestros trabajos. Es
necesario pedir un Contrato de Prestacion de Servicios Profesio-
nales. Este Contrato es el medio legal por el cual un profesionista
acuerda con un cliente la prestacion de sus servicios a cambio de
una retribucion econémica.

Caso 6

En el afo 2001, la empresa miraquefacil.com, que se dedica al 209
disefio de paginas Web redisend su pagina de Internet para los
contactos que podrian obtener para esta empresa. Ellos tienen

una buena cantidad de clientes muy buenos y reconocidos na-
cionalmente. En el 2001 ganaron el premio iBest 2001 por el di-

sefio de una pagina Web.

Sin embargo, los directivos de la Empresa miraquefacil.com
han detectado que dos empresas han plagiado su disefio con tal
desfachatez que han copiado parte de su texto y utilizan las mis-
mas denominaciones para la venta de sus paquetes y productos
que vendrian siendo los mismos de miraquefacil.com. Ellos de-
tectaron este plagio ya que una de esas paginas cometio el error
de no cambiar el enlace del email a pie de pagina que va directa-
mente a la pagina original de miraquefacil.com,

Los directivos de miraquefacil.com se sienten orgullosos y a
la vez enojados, ya que dos paginas han copiado sus disefios de
pagina porque las encuentran muy interesantes en su disefio y que
ademas son originales, ya que es un disefio muy facil para los usua-
rios y se puede navegar facilmente, sin embargo, se sienten enoja-
dos ya que el plagio es algo que no se puede evitar en el Internet.
Los textos que se suben a una pagina pueden ser protegidos (SEP)
y sus logotipos o imagenes también (IMPI), pero es muy facil que
se bajen muchas cosas de una pagina sin permiso. Sin embargo si
algo ya esta registrado como texto o como imagen, esto si puede
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constituir un delito del plagiario contra un autor y puede ser una
falta tan grave que hasta se puede perder la libertad (Art. 224 de
la Ley de 74 Propiedad Industrial y Art. 231, frac. | y II, Art. 232,
frac. I y Il, Ley Federal del Derecho de Autor). Es necesario a veces
que se aclare o se escriba debajo de la pagina de Internet que todo
lo que contiene ésta es propiedad de la empresa, aunque no sea un
modo real de proteccion.

Estos errores nos hacen entender que realmente tenemos que
conocer las leyes que nos rigen como Disefnadores y es necesario
tener una guia especial para nosotros. En la actualidad exis-
ten Leyes que tenemos que tener junto a nosotros. disefiado-
res tenemos que tener a la mano, la Constitucion General de
la Reptiblica, la ley de la Propiedad Industrial y su reglamento
y todas las leyes que tengan relacién con nuestra actividad de
Disefiadores [...] (Lopez, 2003 [en linea]).

s.1.11 Reparticion de ingresos

En economia, el ingreso que se genera se distribuye segun la
210  aportacion que a la produccion hacen los agentes propietarios
de los medios de la produccion.

Este concepto se usa en el contexto de la Economia y las fi-
nanzas publicas.
Manera en que se reparte el Ingreso total de una Sociedad.

Cuando el reparto tiene lugar entre los factores de la
produccion, se habla de Distribucién funcional del Ingreso y
adopta la forma de beneficios, Rentas, intereses y salarios.

Cuando el reparto del ingreso tiene lugar entre los indi-
viduos se habla de distribucion personal del Ingreso.

La teoria de la Distribucién del Ingreso es una rama de
la teoria econémica que intenta explicar como se determinan
los Precios de los factores de la produccioén y por tanto, el In-
greso que ellos reciben. En cambio, la distribucién personal del
ingreso no estd formalmente incluida en la teoria econdémica
porque depende de las condiciones institucionales, tributarias
y sociales existentes en cada pais (Diccionario de economia,
administracion, finanzas, marketing.[en linea]).

La agencia esta planeada primeramente de manera muy aus-
tera, esto para adquirir equipo y para solventar las subsecuentes
deudas, también queremos generar un fondo para emergencias;
sin embargo, no queremos depender de una fuente a base de cré-



ditos es por eso que seguiremos recomendaciones de las muchas
que hay en las paginas para PYMES y administracion de negocios.

Una de los consejos que hace el directivo de la comisién, es que
el empresario haga la diferencia entre el presupuesto personal
del empresarial y que defina un salario que serd su ingreso
con el que idealmente podrad enfrentar su presupuesto perso-
nal o familiar. “El llevar a cabo esta disciplina en el manejo
del dinero es un aspecto indispensable para que la empresa
pueda subsistir”, detallo. Para evitar que tu empresa se vea
afectada por malas prdcticas financieras, la Condusef hace
las siguientes recomendaciones:

e Elabora tu presupuesto personal o familiar.

e Elabora por separado el presupuesto de tu Pyme como unidad
de negocio.

e Determina para ti un salario razonable acorde al tamafio de
tu empresa.

e Conserva disciplina entre tu presupuesto personal y el presu-
puesto de tu empresa.

e Revisa para cada caso en qué aspectos de ambos presupues-
tos, puedes mejorar y ahorrar.

* En cada caso compara que opciones tienes para obtener ma-
yores ingresos. Es un andlisis a tu favor.

e En caso de que requieras financiamiento, evalta cudl es la
mejor opcion para tu pyme.

e Evita en lo posible utilizar tu tarjeta de crédito personal para
financiar a la empresa.

e Analiza cudl de las opciones de sequro o micro sequro puede
apoyar a tu organizacion.

e Incrementa la confiabilidad de tu empresa ante los demds me-
diante la elaboracion de registros contables, fiscales, operativos
(Pepe y Tofo [en linea]).

Ahora bien, no sabemos a ciencia cierta como iran funcio-
nando las cosas financieras, asi que solo podemos basarnos en
reglas un tanto de sentido comdn hasta armar un plan estraté-
gico financiero de acuerdo a las etapas mismas y entorno al que
estemos expuestos en determinado momento, y de acuerdo a
los siguientes pasos nos parece que podemos iniciar este pro-
yecto, que aunque no son para una empresa como tal, si aplica
con sus especificas adecuaciones.

Lo primero es lo primero: Las piedras grandes

Un vez una persona trataba de introducir piedras de varios ta-
manos en un recipiente. Decidié ingresar primero la arena, y las
piedras mds pequenas, y luego las piedras de tamafio mediano
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y cuando quiso ingresar las mds grandes no tuvo suficiente es-
pacio. Entonces alguien le dijo que lo intentara al revés. Enton-
ces el hombre ingres6 primero las piedras mds grandes y luego
las medianas, luego las pequenas y finalmente agregé la arena
que rellen¢ los espacios vacios entre las piedras. La moraleja es
que muchas veces al organizar nuestros gastos empezamos a
gastar en cosas pequefnas primero, una comida rdpida por acd,
un antojo por alld, luego usted ve una camisa que le gusta y la
compra, y asi pasa una semana después de haber recibido el
salario. Y cuando se da cuenta que auin no ha pagado la electri-
cidad o el agua o el teléfono, pero ya no tiene suficiente. ;Qué
paso? Gasto en piedras pequenas primero, y no en las grandes.
Las piedras grandes representan los gastos prioritarios. Por ello,
lo primero es lo primero, y para lograrlo al recibir su salario,
intente los siguientes consejos:

No.1 Cubra las piedras grandes. Al recibir su salario, separe pri-
mero el pago de los gastos como vivienda, alimentacion, trans-
porte, salud, estudios, pagos de servicios publicos como teléfo-
no, luz, agua, pago de deudas si las tiene, entre otros.

No. 2 Pague de una vez. Uno de los errores mds frecuentes es
“postergar” pagos que usted sabe “debe” hacer de inmediato,
diciendo “después lo pago” y cuando se da cuenta, ya no le al-
canza pues se vio tentado por las gastos medianos o las llama-
das piedras pequenas.

No. 3 Construya un plan de gastos. Prepare un plan de gastos
que va ser como el carril de un tren que no se va desviar ni a
izquierda ni a derecha. Para ello debe acumular los recibos de
“absolutamente TODOS” sus gastos durante un mes para deter-
minar con certeza en qué gasta usted su salario. Incluya com-
probantes de cajeros automaticos o de uso de tarjeta de débito.
Con esta lista de gastos, ingréselos en un formulario que puede
descargar aqui y asi va ser capaz de saber en qué gasta su dinero
y aun mds importante si estd gastando mds de la cuenta.

No. 4 La clave de la Moderacién: Saber ;Qué Si'y Qué No? Es
en ese momento que usted podrd estimar en qué gastos “se la
va la mano” y debe realizar un ejercicio. Escriba cada gasto en
un papelito blanco, y separe a su izquierda los necesarios y a su
derecha los innecesarios, o puede anotarlos en una hoja blanca
en dos columnas. Y luego hdgase una pregunta ;En cudles gas-
tos necesarios deberia yo invertir mds? Pago de deudas, ahorro,
salud, educacion, entre otros. Y marquelos con un circulo. Lue-
go hdgase una sequnda pregunta ;Cudles gastos innecesarios
de mi lista puedo ya sea reducir o eliminar para invertir en los
necesarios? Y los marca con una X. Muy bien, ahi no termina
el ejercicio. Preguntese por tercera vez ;Qué gastos necesarios
también podrian reducirse? Pues muchas veces convertimos un



gasto necesario en un gusto. Por ejemplo, el jabon de lavarse las
manos, puedo comprar un jabon que mi bolsillo pueda cubrir o
un jabén mucho mds costoso. Como ve es una necesidad pero
puedo gastar mucho mds sino hago el andlisis de precios y ahi
puedo economizar dinero.

No. 5 Preguntese antes de sacar su billetera. Cada vez que la
sienta tentacion financiera a salirse del carril de su plan de gas-
tos, hdgase tres preguntas: A) ;Qué quiero? B) ;Qué Necesito?
C) ;Qué Puedo? Muchas veces queremos algo que nos gusta, di-
gamos un TV mds grande (Preg A), pero ahora la prioridad es
Ahorrar (Preg B). O bien, muchas veces queremos un Sofd de
Lujo (Preg A), pero ocupamos una lavadora Y (Preg B), y pode-
mos comprar la lavadora de X precio (Preg C). Estas tres prequn-
tas le guiardn su decision (Finanzas con proposito [en linea]).

52, CONCLUSION

La investigacion para generar una agencia nos dice que no es nada
facil cumplir con los requisitos, ni de pericia ni de cuestiones le-
gales que todo esto conlleva. En nuestro lugar como disefiadores
graficos solemos dejar a un lado las condiciones legales que afec- 213
tan al pais, es por eso que hay que mantenerse informados e in-
vestigar cuestiones formales para ofertar en el mercado nacional.

Se detectan tres puntos principales para insertarse al mercado
laboral. En principio, el conocimiento formativo propio de la carre-
ra; sin duda los conocimientos teoricos y de investigacion haran
que se pueda competir en el mercado. Secundariamente se ne-
cesitan ciertas aptitudes y actitudes de otras areas de estudio, es
decir, el manejo y habilidad para llevar cuentas, relacionarse, ven-
der, entre otras. Finalmente tener un plan de trabajo incluyendo
las cuestiones legales y su cumplimiento de todos los requisitos.

Para finalizar se puede concluir que esta agencia esta planea-
da para competir y situarse de una manera positiva en el cam-
po laboral, dando como resultado una fuente de oportunidades
para que los profesionistas de esta carrera tengan un panorama
mas de la vida laboral, creando sus propias fuentes de empleo y
crecer en el area personal, laboral y profesional. Una ventaja mas
de este proyecto, es que la planeacion puede ser modificada y
aplicada por parte de las siguientes generaciones, para asi tener
una vertiente mas del mundo profesional.
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s CONCLUSION GENERAL

El objetivo fundamental de esta tesis era abordar el problema
que tienen los egresados de la carrera de Disefio Grafico para in-
corporarse de manera exitosa al mercado laboral; conocer cuales
son los motivos que provocan estos y buscar posibles soluciones
para evitar esto, y asi facilitar al disefiador la busqueda de trabajo
o mostrarle que otras opciones le brinda el mercado para desa-
rrollarse como profesionista del Disefio Grafico.

Con el trabajo desarrollado en la tesis podemos formarnos
una imagen mas clara de la situacion en la que se encuentra ac-
tualmente el Disefio Grafico en la ciudad de Puebla y como afec-
ta a los profesionales de esta area; a través del proceso de inves-
tigacion se lograron obtener los datos necesarios para tratar de
responder la problematica que tienen los recién egresados de la
carrera de Disefio Grafico al momento de querer insertarse al
mercado laboral; esto se logré gracias a un trabajo de investiga-
cion en el cual se estudiaron las principales agencias de Disefo
Grafico de la ciudad de Puebla; ademas de un estudio de merca-
do de cual es la tendencia del disefio en la actualidad, apoyado de
encuestas a estudiantes y recién egresados de la carrera.

Los resultados que nos arrojo este analisis fueron en primer pun-
to darnos cuenta que los principales problemas del mercado vienen
desde la gran cantidad de egresados que supera por mucho la oferta
de la empresas; hasta el hecho de que ciertas areas del disefo los
mismos profesionista las han saturado como por ejemplo el branding
y la impresion, lo que termina dificultando sobre todo a los nuevos
profesionista encontrar lugar en un mercado laboral; como se mues-
tra enla tesis el egresado debe darse cuenta de que existe areas poco
explotadas y que el conocer cuales son podrian facilitarle la bisque-
da de trabajo y brindarle mejores oportunidades para desarrollarse
como profesionista; y es que el egresado rara vez busca analizar que
opciones le brinda el mercado y se limita a buscar trabajo lo antes
posible de lo que sea; llenando con esto imprentas, plotters y agen-
cias pequenfas en las que solo se limitan a realizar logotipos y papele-
ria, y no se da cuenta de que especialmente la profesion del Disefo
Grafico le brinda un abanico de posibilidades para competir o entrar
en otras areas en las cual esta perfectamente capacitado.

Como un segundo punto se investigd que areas afines al dise-
fio podrian apoyar a los profesionistas para facilitarles su ingreso al
mercado, de esta manera se obtuvo que areas como la psicologia
pueden ayudar al buen desempefio del aspirante a una plaza de tra-
bajo, ayudandolo en su comportamiento en una entrevista de tra-
bajo; o mejorar su trato hacia un cliente como freelance; asi como
apoyandolo a identificar que estrategias ocupan profesionistas de
otras areas ajenas al disefio para asi emular aquellas que han funcio-



nado y tratar de evitar los errores mas comunes, y asi aprovechando
lo bueno que hacen otros y como es que estos han llegado a triunfar.

Finalmente como un tercer punto se investigd que es lo que
necesita el disenador para tener las posibilidades de incorporarse
al mercado laboral exitosamente no solo como disefiador emplea-
do sino también como disefador empresario, aprovechando el co-
nocimiento previo sobre areas que puedan apoyarlo para poder
independizarse creandose con esto el mismo su oferta de trabajo
y creando soluciones a la necesidades del mercado que el perciban;
el cual es un punto que pocos disenadores explotan principalmen-
te por no tener una formacion empresarial; pero no por esto quiere
decir que no pueda desarrollarse exitosamente como empresario
o innovador; como se menciono6 anteriormente el Disefiador Gra-
fico cuenta con una capacitacion para desarrollarse en distintas
areas y una de esas es la de la creacion; analizar que necesidades
tiene los clientes y atacarlas de una manera creativa le brinda una
ventaja que otras profesiones no tienen, y es que el profesionista
del Disefio es eso un creador de soluciones a necesidades y eso es
algo que suele olvidar el Disefiador dejandolo de lado y enfocando-
se a solamente a la marca o el trabajo de impresion.

Un punto en que el Disefador mas tiene dificultad para desa-
rrollarse es a la hora de querer emprender, e independizarse de un
trabajo para aventurarse a poner su propio negocio, y este es otro 215
punto en el que esta tesis busco una manera de apoyar al profesio-
nista independiente, al no contar este con una educacion enfocada
al area Administrativa o de Derecho carece de los conocimientos
legales que se deben tener para empezar un proyecto tan grande
como lo es por ejemplo iniciar su propia agencia, sin importar que el
Disefador sepa que necesidades tenga el mercado y sepa como re-
solverlas, si este carece del conocimiento legal de como poner un ne-
gocio, esta destinado al fracaso; como trabajo de tesis se busco dar a
conocer cuales son estos principales puntos que debe conocer todo
emprendedor, desde cual es el régimen que deben inscribirse, hasta
los puntos que debe llevar una acta constitutiva; todo estos puntos
que son necesarios de conocer se desarrollaron durante esta tesis.

Al finalizar esta tesis podemos dejar claro que el Disefio Gra-
fico en una profesion con mucha competencia; pero también
cuenta con las suficientes areas para que el egresado tenga las
posibilidades de desarrollarse profesionalmente de manera exi-
tosa, si este es capaz de percibir las oportunidades poco explo-
tadas que el mercado laboral le presenta, esto lo ayudara a ser
mas competitivo sin importar que tan saturada esta cierta area,
le permitira adelantarse a la competencia, buscar nuevas posi-
bilidades e incluso optar por desarrollarse como empresario, de
esta manera se logré eliminar ese mito de que el Disefno Grafico
es una carrera mal pagada y con pocas oportunidades de éxito.

Capitulo 1 Antecedentes y situacion laboral actual del Diseno Grdfico
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Distroller

Fulanitos

Huevocartoon

Inicio | En 2005 se abre la primera tienda de | Nace en la capital de Querétaro en | Oficialmente el sitio se abri6 al
la empresa. 1995. publico el 6 de enero de 2002.
Comunicacion rebelde e innovadora, | Son un tumulto de monitos Satiras sobre diversos aspectos
con una caracteristica grafica sonrientes, alegres y llenos de color | culturales y sociales de un modo
Concepto | exageradamente colorida. Distroller | que reflejan la positiva personalidad. | humoristico e irreverente. El humor
es un mindset, un estilo de vida que | Dando una mezcla explosiva: disefio | utilizado es de un estilo muy particular
invita a reirse de uno mismo y a ver | novedoso, articulos de calidad y mexicano: picaro, burlén y con una
la vida de colores. precios competitivos. buena medida de doble sentido.
llustraciones llevadas a diferentes Su catalogo suma 40 categorias de | Disefio: grafico, de personajes,
aplicaciones. Conocida por sus productos, que hoy incluye peluches, | corporativo, web y programacion.
Productos | juguetes “Neonatos, Chamoy y ropa y descargas de contenido para | Animacion 2y 3 D, cortos y
Amiguis” y reconocida por su celular. largometrajes; cortos y comerciales
representativa frase e imagen de live action.
“Virgencita plis cuidame mucho”. Programas de television, produccio-
nes radiofonicas y musicalizacion.
Fundador (es) | Amparo Serrano. Gabriela Moad. Rodolfo y Gabriel Riva Palacio, Carlos
Zepeda y Rodolfo Riva Palacio Velasco.
Su primera oficina fue un préstamo | Para crecer, requeria una estructura | La empresa que inicio con tan sélo
de sumama, y con las ventas de los | y recursos que no estaban a su dos computadoras, crecié muy
Apoyo | primeros platos compré mas alcance. Hasta que se dio cuenta rapidamente; realizando convenios
inicial | materiales que le permitieran hacer | que, realmente, no necesitaba con diversas compahfias, se
nuevos productos para el localito de | "tenerlos", sino "conseguirlos". Asi | introdujeron al mercado cientos de
"regalos no chotiados hechos a la que consiguié apoyo financiero en productos para promover la marca
medida". Bancomext. Huevocartoon.
Mercado | Distroller, mas alla de la marca, es un | Fulanitos se gané la aceptacion de Adolecentes y nifios.
meta | mindset (multitarget). nifios y jovenes.
Tiendas propias, en Palacio de Hierro, | Es internacional por medio de Licencia que tiene sus origenes en
Liverpool, Walmart, Sanborns. A licencias de uso de marca Internet, ha sabido insertarse en otros
Puntos | través de mas de 40 licenciatarios, los | y su pagina de internet. medios como la pantalla grande.
de venta | disefios aparecen en productos de Ademas vende licencias y produce
consumo para distribucion nacional e para importantes marcas de todo tipo.
internacional.
Falta de credibilidad o confianza por | No ha dado una transformacion Falta de animadores en México que
algunos sectores sociales (especial- | radical a sus trazos que permitan la | puedan hacer animacion en 2D estilo
Debilidad | mente por la religion catélica) ya que | expansion de oferta. Disney.
usa un icono religioso muy Tienen que buscar en otros lados
reconocido, que incomoda sobre (Argentina en este caso).
todo a la iglesia y su influencia.
Ventaja | “Lo que realmente hace la diferencia | Tener una buena idea es solo el La innovacion ha sido clave no sélo
competitiva | es la perseverancia” principio, una empresa basada en la | para continuar en la mira de los

Su ventaja es la pasion y dedicacion
sin que el Gnico fin sea el dinero.

imaginacion logro nacer y ganar
terreno. Su terreno es internacional
abarcando mas de 20 paises.

consumidores, sino que también han
desarrollado la animacion, el talento
nacional, al tiempo que brindan al
publico contenidos actuales. Y es que
para los licenciatarios, sobre todo
aquellos que buscan marcas de
entretenimiento, es importante elegir
las marcas mas demandadas por los
consumidores.




75° Color

Diseno 2 asociados

Remedios Magicos

Nace en México, D.F. en 1984.

inici6 operaciones en 1996 en la
ciudad de Puebla.

Surgi6 el 2008 en México, D.F.

El amor por la serigrafia para divertir
y divertirse con los graficos,
imprimiendo obras de artistas y
disefiadores en formatos grandes.

Ofrecer servicios de alto nivel en el
area de disefio y comunicacion
visual, atender a empresas locales,
nacionales y multinacionales
especializandose en estrategia y
persuasion visual.

Transmitir mensajes llenos de sabor
con buen humor que ayudan a
contagiar risas y apapachar el alma.

Impresion en serigrafia sobre papel y
textiles. Sobre todo para trabajos
culturales.

Consultoria, naming, branding,
packaging, editorial, identidad visual,
disefio ambiental y personajes.

Dulces y artilugios como llaveros,
fragancias, amuletos, libretas.

Arturo Negrete.

Juan Carlos Garcia y Carlos Rivera.

Maria Guadalupe Gomez Sanchez.

La inquietud

y esfuerzo del disefiador Rafael
Lopez Castro por imprimir carteles
de gran formato, proyecto a Arturo.
También Rafael disefo el logotipo
75° Color.

Sin apoyo alguno; recurrieron a sus
pocos ahorros para comprar una
computadora (uno de los socios ya
contaba con una), una impresora
laser blanco y negro, un escaner
basico, una impresora de color de
chorro de tinta y un restirador.

Apoyo familiar, inicié con dos
trabajadores (parientes) y sin duda
la publicidad “de boca en boca”.

Artistas y disefadores de distintas
generaciones nacionales y extranjeros.

“Clientes pequefos con suefios
grandes” PyMES

Ha ganado mercado en el espiritu de los
mexicanos jovenes y jovenes adultos.

Ferias culturales, presentaciones en
espacios acondisionados. Ademas del
domicilio del taller en México, D.F.

Primer contacto por via telefénica y/o
electronica.
Formalmente en sus oficinas.

En su tienda de México, D.F. y su
primera franquicia en Pachuca.

No tiene franquicias, y solo esta
ubicado en un solo punto de la
ciudad de México.

Carecen de profesionales altamente
calificados, por lo que ellos tienen que
desarrollarse dentro de la empresa,
proceso que puede llevar hasta un
afio. Otro gran problema es la
administracion del tiempo.

La cultura mexicana puede no ser
rentable en otras culturas en caso de
la exportacion.

Son de los pocos que se atreven a
imprimir obras de disefadores a gran
formato.

Su trato es muy humano y su calidad,
aunque artesanal, es muy alta

Mantener los pies en la tierra y luchar
dia con dia por ser mejores, por
reinventarse y por ofrecer soluciones
que en verdad ayuden a sus clientes a
lograr sus objetivos”. Son una empresa
muy humana y empatica; siempre se
ponen en los zapatos de quienes
contratan sus servicios, asi como en
los de los que conforman su equipo.
Hacen mucho trabajo de investigacion
antes de iniciar cualquier proyecto y
tienen como premisa ofrecer
soluciones al nivel de las mejores
marcas del mundo. Analizan al
mercado local, pero siempre buscan
un enfoque internacional. Para ellos, el
branding y el disefio son mas que un
trabajo, son su pasion, su vida.

Su concepto de picardia y cultura
mexicana hacen que la gente se
anime y consuma el concepto mas
que el producto. Ademas utiliza toda
la materia prima hecha en México.

Cuadro 3
Empresas de Disefio y sus
factores de éxito.



Carlos Slim

Bill Gates

> Estructuras simples, organizaciones con niveles jerarquicos
minimos, flexibilidad y rapidez en la toma de decisiones. Las ventajas
de la pequefia empresa es lo que hace que sean grandes las empresas
mayores.

> Mantener la austeridad en tiempos de vacas gordas fortalece,
capitaliza y acelera el desarrollo de la empresa. Asi, se evitan ajustes
drasticos en las épocas de crisis.

>Permanezca siempre activo e incansable en lo que se refiera a la
modernizacion, simplificacion y mejoria de los procesos productivos.
Busque aumentar la productividad y competitividad, reducir los
gastos y los costos, guiandose por las mejores referencias mundiales.

> La empresa no debe limitarse nunca a los parametros del
propietario o del administrador. Nos sentimos grandes en nuestros
corralitos.

> No hay un objetivo que no podamos alcanzar si trabajamos unidos,
con claridad en los objetivos y conociendo las herramientas

disponibles.

> El dinero que sale de la empresa, se evapora. Por eso, reinvertimos
las utilidades.

> La creatividad se aplica no solo a los negocios, pero también a la
solucion de muchos de los problemas de nuestros paises.

> El optimismo firme y paciente siempre rinde frutos.

> Todos los tiempos son buenos para quienes saben trabajar y tienen
como hacerlo.

> Nuestra premisa es de aqui, nada de lleva. El empresario es un
generador de riqueza que la administra temporalmente.

> Trabaja incansablemente."Viviamos y respirabamos software, solo
nos deteniamos para comer y dormir un poco", asegura Gates. La
determinacion para alcanzar los objetivos que se fije es basico para
triunfar en los negocios.

> Suefia. "Desde el principio no pensabamos en otra cosa que no
fuera tener éxito". Hay que creer de verdad que el objetivo que se
plantea, por muy complejo que sea, se puede alcanzar. La ilusion y el
optimismo es muy importante para mantener la ambicion y lograr el
éxito.

> Independencia. "Tomamos buenas decisiones de negocios, como
enfocar nuestros esfuerzos hacia el chip de Intel 8080, aunque en los
primeros dias no parecian tan buenas decisiones".

> Enfocado a los clientes. "Algunas veces prometiamos mas a
nuestros clientes de lo que cualquier otro podia ofrecer realmente.
Para lograrlo nos quedabamos despiertos hasta mas tarde y
trabajabamos mas fuerte". El cliente es el eje central del negocio.
Debes pensar en lo que necesita y tratar de darselo, y asi se
multiplicaran tus posibilidades de alcanzar el éxito.

> Sencillez. "De todas las grandes iniciativas de Microsoft, la sencillez
es la nimero uno". Hay que buscar la solucion mas simple, si es
posible.

> Trabajo en equipo. "Seguimos siendo informales en nuestras
relaciones personales y evitamos la jerarquia en donde no tenia
sentido. Todos podian entrar a mi oficina si tenfan una pregunta o
una preocupacion, una idea para un nuevo producto o ideas acerca
de lo que nuestros competidores estaban haciendo". Nadie va a
alcanzar el éxito en solitario. Es imprescindible trabajar en equipo y
saber delegar en los demas para poder abarcar todos los aspectos
necesarios de un negocio.

> Cuidar el gasto. "Hacemos todo lo posible para mantener una
estructura delgada y eficiente, utilizando nuestros recursos de
manera inteligente y evitando el desperdicio, gastos innecesarios
como asientos de primera clase y hoteles caros". Especialmente en
los tiempos que corren, es muy importante mantener controlado el
gasto de la empresa, y cuidar cada céntimo que se gasta.

> Capacidad de adaptacion. "Las compafifas fracasan por muchas
razones. Algunas veces son administradas en forma deficiente,
algunas veces simplemente no crean los productos que los clientes
quieren. No obstante creo que el mayor asesino de una compafiia,
especialmente en las industrias de rapido cambio como la nuestra, es
el rechazo a adaptarse al cambio". El mercado cambia constante-
mente, las tecnologias avanzan rapidamente, por lo que debemos
tener cintura para adaptarnos a todas las situaciones y evitar que la
empresa pierda su poder.




Mark Zuckerberg

Henry Ford

> Cometer errores. “Muchos negocios se preocupan por dar la
imagen de que estan cometiendo errores, les da miedo tomar
cualquier riesgo. Las compafifas estan compuestas para que la gente
se juzgue con base al fracaso. Nadie me va a despedir si tengo un mal
afio. O cinco. No tengo que preocuparme de que las cosas se vean
bien aunque no lo estén. Yo puedo configurar la compafia para crear
valor”.

> Aliarse con el menos favorito. “Ellos (Microsoft) son en realidad los
menos favoritos. Por ello estan obligados a salir e innovar, y cuando
eres presionado en un area... surge tension entre innovar e intentar
nuevas cosas con el producto o servicio que ya tienes.

> De emprendedor a Director General “Lo primero es tener una idea
clara y sélida de lo que quieres hacer, porque a lo largo del camino
hay tantas distracciones que si careces de esa base te desviaras (...)
La segunda es armar un buen equipo de trabajo. En esto invierto una
buena cantidad de tiempo, cuando no estoy ideando productos.
Trabajo con equipos para crear los productos, todo va hasta debajo
de la organizacion: desde un ingeniero en jefe hasta el jefe de
produccion. Hay que asegurarse que cada persona en la comparia
sepa cual es el plan. Si yo desapareciera, cualquiera de ellos podria
dirigir la compania. Si tienes una idea clara de lo que estas haciendo y
tienes grandes personas, ya ganaste la batalla”.

> Los empleados. La tecnologia nos ha orillado a comprender algo
muy importante en los negocios: no importa la cantidad, sino la
calidad de tu gente. “Esta muy claro en la compafiia que tenemos
que construir sistemas y software que se consideren las ventajas que
los empleados tienen aqui. Y es una de las razones por las que la
gente quiere unirse y permanecer en Facebook. ;Mencioné que
creemos que todos los productos de consumo, alin mas que las
personas, se volveran sociales con el tiempo?”.

> Crear valor. “No pienso en mi como un hombre de negocios. Sélo
pienso que una de las cosas increibles de Internet es que se creas
algo bueno, es decir, un servicio valioso para la gente, entonces td
mismo puedes llegar a reconocer una porcion de ese valor. Si alguien
hace algo valioso, es suficiente para construir un buen negocio (...)
cada dia intentamos llegar y crear el mejor producto para la gente”.

> La importancia de desarrollar a tu gente. “Intentamos atraer gente,
pero nuestro objetivo no necesariamente es mantenerlos para
siempre. Queremos que Facebook sea uno de los mejores lugares
para que la gente aprenda a hacer cosas (...) somos geniales para
emprendedores y hackers, si la gente quiere venir por unos afios y
después seguir adelante y construir algo real, eso es algo de lo que
estariamos orgullosos. No pretendemos estar construyendo una
compania en la que los hackers quieran quedarse por siempre”.

> Prioridades. “Lo mas importante que deberiamos de hacer como
negocio es priorizar... Trabaja en cosas que son importantes ahora es
siempre el mejor uso que le podemos dar a nuestro tiempo”.

> Fordismo. Ford elaboré un procedimiento de management en la
fabricacion centrado en la produccion en cadena y gran serie, que le
permiti6 hacer popular el famoso modelo "T". Este basa toda su
estrategia de produccion en la intercambiabilidad y estandarizacion.
La diversidad del producto se reduce al minimo, abaratando los
costos del mismo.

> Sueldos altos para atraer personal. Para llevar a cabo el proyecto
visionario de Ford, era necesario contar con los mejores ingenieros y
mecanicos del pais. Por ello, la empresa automotriz ofrecié un sueldo
de 5 dolares diarios, lo que en ese tiempo equivalia a mas del doble
del salario promedio.

La estrategia, que en su momento fue catalogada como una locura,
finalmente resulté en extremo rentable, ya que en vez de padecer la
constante rotacion de sus empleados, en poco tiempo consigui6 la
permanencia de los mejores talentos.

> Mecanismo de ventas evolucionado. Ford apoyo el proceso
productivo con un fino mecanismo de ventas a través de franquicias
y otros establecimientos, los que se encargaron de promocionar no
solo el vehiculo, sino también el concepto del automovilismo.

> Financiamiento mediante OPM

Henry Ford tenfa una excelente idea de negocios pero no contaba
con el capital necesario para ejecutarla. Los bancos no querian
otorgarle financiamiento, pero eso no lo detuvo. El procedi6 a
construir un modelo de negocios basado en la estrategia del OPM
(Other People Money) siguiendo los siguientes pasos:

a. Primero procedio a prestarse dinero de sus amigos dado que él
necesitaba mostrar la existencia de un minimo capital que le sirviera
para respaldar la seriedad del proyecto y del compromiso adquirido.
b. Luego cred una red de relaciones con los futuros distribuidores de
sus carros (los dealers). De ellos, consiguié pactar el pago en
efectivo del costo de los carros que él les enviara sin tener que ser
vendidos antes.

c. Finalmente, negoci6 con los proveedores de insumos un esquema
de 30 dias de plazo para el pago de las materias primas que le
proporcionaran.

Cuadro 4
Claves que llevaron al éxito

a grandes empresarios.
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Estudio c_Ie Mercadq Pugbla: o
Agencias de Diseno Grafico

SERVICIOS fEFff Sy
‘\ \/W ‘” [/\ I

Marca

() Publicidad

TOTAL DE LAS AGENCIAS EN
PUEBLA CAPITAL'Y CHOLULA

ZONA NORTE
Se encuentra el mayor
porcentaje de Grandes

ZONA ORIENTE

Tienen como clientes

Empresas como clientes. principales a Pequefas
Erreses. = @ Multimedia
ZONA PONIENTE ZONA CENTRO

Tienen como clientes
principales a Medianas
Empresas, seguido
de las Pequefias.

Tienen como clientes
principales a Medianas
Empresas, seguido
de las Pequefas.

0 =1) Diseno Editorial
@) Consultoria
Impresion

ZONA SUR
Tienen como clientes
principales a Medianas
Empresas, seguido
de las Pequenfas.

Mayor concentracion
de las agencias
de la ciudad. Em paqgue
EL MAYOR NUMERO DE LAS AGENCIAS SE Senalética
Tienen como clientes  ENCUENTRAN EN LAS ZONAS: -,

princiaes 2 Peaveras - PONJENTE, SUR Y CENTRO llustracion
Fotografia™

Cursos

100%

Le trabajan a clientes y/o empresas de Puebla o del

Interior de la Republica.
ZO N A Donde TODAS las

agencias tienen

Sur’ Orlente y ChOlUla SU un sitio de internet.

Son las zonas en donde un porcentanje de las
PTE Donde la mayoria de

' ) agencias tienen algun cliente extrangero.
C H O |_ las agencias tienen

C E N—I— un sitio de internet.

Un namero pequefio poseen
una pagina de internet.

PUB L ICO / La zona CENTRO es la que mayormente OTE.
presta servicios a este sector. NTE.
Anexo 3 Infografia de estudio de mercado (agencias de disefio grdfico) general
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ZONA SUR

exisTEN 171 AceENCIAS
COLECTIVOS EN ESTA ZONA

0 o /o Ofrecen los servicios de
I MARCA E IDENTIDAD
COORPORAIVA

@ O & U 6

Disefio Editorial Multimedia* Marketing Consultoria Impresion

63.6% 54.5% 45.5% 36.4% 36.4%

O 0 0O © 6 0O

Empaque llustracion Publicidad Senalética Cursos Fotografia™

27.3% 27.3% 27.3% 91% 9.1% 0.0%

Los porcentajes estan basados en una suma total del 100% abarcando todos servicios ofreidos sino a un total

individual.
* Abarca los servicion de Disefio Web, Animacion, Edicion de Audio y Video.
** No ofrecen un servicio de fotografia al piblico como tal, sin embargo muchas de ellas tomas sus propias fotografias para

sus productos.

Las agencias le tralbgjan mayormente a las peqguefas y medianas empresas.

«“181.8%

PEQUENAS EMPRESAS MEDIANAS EMPRESAS

Sector de trabajo

=1=190.9% [s[=I=JSHaN

GRANDES EMPRESAS

REGION
DE TRABAJO

100%

de las agencias
tienen clientes en
“., PUEBLA E INTERIOR

m18.2

de las agencias prestan sus
servicios al sector PUBLICO.

81.8

DE MEXICO.

9.1% ¥ W

tienen algun

cliente extrangero

htto://www..... &5 1 00 % SEU IEANS-I,;\A(\}NENCC(I?AE

PAGINA DE INTERNET

Anexo 4 Infografia de estudio de mercado (agencias de disefio grdfico) zona sur



ZONA PONIENTE

EXISTEN 1 0 AGENCIAS
COLECTIVOS EN ESTA ZONA

0/ recen los servicios de
97 0 O PUBLICIDAD

®@ ® O 6

Marca Multimedia* Marketing Impresion Disefio Editorial
50.0% 40.0% 30.0% 30.0% 20.0%

Em‘p;)cme Fotog%a* Coﬂ)n’a Sena?ca (% Jlugzién

20.0% 20.0% 10.0% 0.0% 0.0% 0.0%

Los porcentajes estan basados en una suma total del 100% abarcando todos servicios ofreidos sino a un total

individual.
* Abarca los servicion de Disefio Web, Animacién, Edicién de Audio y Video.

| as agencias le trabajan mayormente a las peguenas y medianas empresas.

«'40.0%

PEQUENAS EMPRESAS MEDIANAS EMPRESAS

Sector de trabajo

«1=/70.0% [<[«]<Ja0.0%

GRANDES EMPRESAS

REGION
DE TRABAJO

100%

de las agencias
tienen clientes en
‘.‘ PUEBLA E INTERIOR

120.0%

de las agencias prestan sus
servicios al sector PUBLICO.

"80.0%

de las agencias prestan sus
servicios al sector PRIVADO.

DE MEXICO.

0.0% < g

cliente extrangero

Anexos

hitp://lwww..... &5 70.0% ZiNtan cox

PAGINA DE INTERNE

Anexo 5 Infografia de estudio de mercado (agencias de disefio grdfico) zona poniente
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ZONA ORIENTE

6 0 /0 Otscen o servios e
COORPORAIVA

® 6 6 O @

Multimedia* Impresién Consultoria Marketing Disefio Editorial

60.0% 40.0% 40.0% 20.0% 20.0%

O 0 0 © & O

Publicidad llustracién Empaque Senalética Cursos Fotografia**

20.0% 20.0% 0.00% 0.0% 0.0% 0.0%

Los porcentajes estan basados en una suma total del 100% abarcando todos servicios ofreidos sino a un total

individual.
EXISTEN 5 AGENCIAS * Abarea los servicion de Disefio Web, Animacién, Edicién de Audio y Video.
** No ofrecen un servicio de fotografia al piblico como tal, sin embargo muchas de ellas tomas sus propias fotografias para
COLECTIVOS EN ESTA ZONA S pohicios

| as agencias le trapajan mayormente a las peqguenas y medianas empresas.

7 4100%  «-180%  [<[<[<JZaR0N

PEQUENAS EMPRESAS MEDIANAS EMPRESAS GRANDES EMPRESAS

Sector de trabajo DE TF?ESBIC\])

20 0% 100%

. de las agencias
de las agencias prestan sus
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ZONA NORTE

EXISTEN # AGENCIAS
COLEGTIVOS EN ESTA ZONA

0/
9 85 - 7 L) i

® 6 6 O 6

Marca Consultoria Multimedia* Marketing Impresion

57.1% 57.1% 429% 28.6% 28.6%

@ © & 0 0 O

Disefio Editorial Senalética Cursos Empaque llustracién Fotografia*

14.3% 14.3% 14.3% 0.0% 0.0% 0.0%

Los porcentajes estan basados en una suma total del 100% abarcando todos servicios ofreidos sino a un total
individual.

* Abarca los servicion de Disefio Web, Animacién, Edicién de Audio y Video.

** No ofrecen un servicio de fotografia al publico como tal, sin embargo muchas de ellas tomas sus propias fotografias para
sus productos.

| as agencias le trabajan mayormente a las peguenas y medianas empresas.

La dnica zona en
: donde este indicador
] es menor que los dos

resiantes.

Sector de trabajo

PEQUENAS EMPRESAS MEDIANAS EMPRESAS

“l« 100.0% «««57.1%

GRANDES EMPRESAS

REGION
DE TRABAJO

100%

de las agencias
tienen clientes en
\‘.’ PUEBLA E INTERIOR

m14.3%

de las agencias prestan sus
servicios al sector PUBLICO.

85.7%

DE MEXICO.

tienen algun ’ ¢

cliente extrangero
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ZONA CENTRO
8 8 e 9 0/0 ke B Anin

®@ 0 © ©

Disefio Editorial Impresion Publicidad Senalética Marketing

444% 55.6% 44.4% 222% 22.2%

® 0 0 6 & 0O

Multimedia* llustracion Empaque Consultoria Cursos Fotografia**

22.2% 11.1% 11.1% 11.1% 0.0% 0.0%

Los porcentajes estan basados en una suma total del 1009% abarcando todos servicios ofreidos sino a un total

individual.
EXISTEN 9 AGENCIAS * Abarca los servicion de Disefio Web, Animacion, Edicion de Audio y Video.
** No ofrecen un servicio de fotografia al publico como tal, sin embarge muchas de ellas tomas sus propias fotografias para
COLECTIVOS EN ESTA ZONA Stis Eroducios

Las agencias le trabajan mayormente a las pequenas y medianas empresas,
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ZONA CHOLULA

0/ recen los servicios de
98 0 O PUBLICIDAD

® ® @ 6 @

Marca Multimedia* Disefio Editorial Impresion Marketing

80.0% 80.0% 80.0% 40.0% 40.0%

Consultoria Empaque Senalética llustracion Cursos Fotografia**

40.0% 20.0% 20.0% 20.0% 0.0% 0.0%

Los porcentajes estan basados en una suma total del 100% abarcando todos servicios ofreidos sino a un total

individual.
EXISTEN 5 AGENCIAS * Abarca los servicion de Disefio Web, Animacién, Edicién de Audio y Video.
** No ofrecen un servicio de fotografia al publico como tal, sin embargo muchas de ellas tomas sus propias fotografias para
COLECTIVOS EN ESTA ZONA Gk Sradticion.

| as agencias le trabajan mayormente a las peguenas y medianas empresas.
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ORGANIZACION NOMBRE

CENTRO DE INNOVACION Y COMPETITI-
VIDAD EMPRESARIAL DE LA BENEMERITA
UNIVERSIDAD AUTONOMA DE PUEBLA
CICE BUAP

Miguel Angel Cristales
Hoyos

Ing. Rogelio Guzman
CONECTA PUEBLA Rodriguez
INSTITUTO SUPERIOR DE NEGOCIOS
ENTREPRENEUR S.C. (IN.Q.BA ESCUELA
DE NEGOCIOS)

José Carlos Lopez
Estrada

INCUBADORA RETTO BASICA Lic. Edgar Ibarraran Ortiz

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA DE
TEHUACAN (Intech)

Ing. José Alberto
Castelan De la Rosa

INSTITUTO TECNOLOGICO Y DE
ESTUDIOS SUPERIORES DE MONTERREY
CAMPUS PUEBLA

Dra. Margarita Herrera
Avilés

Mtro. Antonio César
RESPONSA RURAL Y URBANA, S.C. Cervantes Barrera
UNINCUBE DE LA UNIVERSIDAD POPULAR
AUTONOMA DEL ESTADO DE PUEBLA A.C.

Paola Ochoa Marquez

UNIVERSIDAD DEL VALLE DE MEXICO
CAMPUS PUEBLA

Maria Luisa Victoria
Garcia Rosas

INCUBADORA DEL INSTITUTO DE DISENO
E INNOVACION TECNOLOGICA (IDIT) DE
LA UNIVERSIDAD IBEROAMERICANA
PUEBLA

Aristarco A. Cortés
Martin

UNIVERSIDAD INTERAMERICANA GLOBAL
NETWORK

Lic. Flora de los Angeles
Ramon Cancino

Mtra. Blanca Esthela
Aguilar Herrada.

CENTRO DE DESARROLLO EMPRESARIAL,
INNOVACION Y PROYECTOS PRODUCTI-
VOS DE LA UNIVERSIDAD POLITECNICA
DE PUEBLA. “MODELO INCUPOLS”

Lic. Luis Gilberto Palma
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA DE PUEBLA  Castro
UT 1ZUCAR DE MATAMOROS M.C. Ma. del Carmen
Tzoni Cantellano

CLAVE TELEFONO

222

222

222

222

238

222

222

222

222

222

222

222

222

243

2295500
ext. 2604

3114195

324 6861

296 2470

3803100

3032265

5733904

4828200

2-25-91-71
ext.21728

3723000
ext. 12910

2424700

7746671

3098859y 87
ext. 159/28

436-3894, 3895, 3896
ext. 235y 335

CORREO

miguel.cristales@correo.buap.mx

rogelio@redconecta.com.mx

josecarlos.lopez@ingba.edu.mx

edgario@rettocorp.org

incubadora@uttehuacan.edu.mx

mherreraa@itesm.mx

acervantesunimoss@gmail.com

paola.ochoa@upaep.mx

Maria.garciaro@uvmnet.edu

aristarco.cortes@iberopuebla.mx;
aristarco.cortes@gmail.com

f.cancino@lainter.edu.mx

blanes6205@yahoo.com.mx

palmalg02@hotmail.com

direccionciebt@hotmail.com,
ctzonic@homtail.com

Anexo 10 Principales incubadoras en la Ciudad de Puebla



AGENCIAS DE DG EN PUEBLA

E3 CREATIVA
PUBLIMAS
MARC PUBLICIDAD OUTDOOR

UBICACION

Calle Moratilla
La Paz
Malintzi

AGENCIA DE COMUNICACION DIGITAL Plazas Gpe.

EFECTMA PUBLICIDAD
DOBLE ELE COMUNICACION
KRATOS

ALBERI

RENDERHOUSE

4 DIGITAL

PUBLIH

COMUNICACION VITAL
LUDARA PUEBLA
YRIBARREN

NOTE GLOBAL

YZ ESTUDIO CREATIVO

PMS

NINO PELADO

BASSOUL

VOLMOR

GENEXIS

DATTABOX
ABRACADABRA-DISENO
AGENCIA CANAH GRAPHICS
AGENCIA IDEGRAF PUBLICIDAD
PERAS O MANZANA
MENTES CREATIVAS
PUBLIPUEBLA

RAIZ CUBICA

CAUTIVA ESTUDIO
PUERCOESPIN

TARGET EYE

THINK MARKETING & PUBLICIDAD
DUMMIE

Rincon de la Paz
Rincon de la Paz
Arboledas de guadalupe
23 sury 41 pte
Lat. recta a cholula
Los Volcanes

31 pte.

La Paz

La Paz

43 PTE

Las Animas

La Paz

La Paz

San Manuel

San Manuel

San Manuel
Patrimonio
Patrimonio
Amozoc

El Carmen
Xanenétla

Av. 15 pte.y 7 sur
Blvd. H. 5 de mayo
Av. 15 poniente

El carmen

23 poniente
Huexotitla
CONCEPCION DE LA CRUZ
Via Atlixcayot!

Santa Cruz los Angeles

SERVICIO

- marca, multimedia, consultoria, publicidad

- impresion, marca, editorial, publicidad

- publicidad

- marca, multimedia, marketing, consultoria, publicidad

- impresion, marca, publicidad, sefialetica

- multimedia, consultoria, cursos
- marketing, consultoria, publicidad
- publicidad, fotografia

- consultoria, publicidad

- marca, editorial, multimedia, marketing

- marca, marketing, publicidad

- marca, editorail, empaque, multimedia, publicidad

- impresion, publicidad

- marca, empaque

- marca, multimedia, marketing, publicidad, fotografia

- impresion, multimedia
- impresion, publicidad
- impresion, ilustracion

- impresion, multimedia

-marca, editorial, marketing, consultoria, publicidad

- marca, multimedia, consultoria

- marca, multimedia

- marca, editorial, ilustracion, cartel, multimedia, marketing, publicidad

- impresion, marca, publicidad

- impresion, marca, sefaletica

- impresion, marca, editorial, empaque, consultario, publicidad, sefaletica

- marca, multimedia, marketing
- impresion, marca, publicidad
- marca, editorial

- impresion, marca editorial

- marca editorial, multimedia, marketing, publicidad
- marca, editorial, multimedia, cartel, marketing, consultoria, publicidad

- impresion, marca, multimedia, marketing, consultoria

- impresion, marca, editorial, empaque

GURUBRAND
BRANDQUO
PERCEPTA

ELEFANT

DISENO DOS
GRUPO DRACO
ENIGMA
PUBLIMERC
CUORECOM
IMPRESIONE

GATTO AND DESIGN
CUADRIGA
ENEAGRAMA

Anexos

Ex-Hacienda La Noria
LOMAS DE ANGELOPOLIS
31 Poniente

Via Atlixcayot!

Torre JV-1

REFORMA AGUA AZUL
Ex-Hacienda La Noria
ARBOLEDAS LOMA BELLA
CUAUTLANCINGO

Recta a chiolula
FLORESTA

PLAZA SOLE ZAVALETA
LA RIVERA

- marca, editorial, empaque, multimedia

- marca, marketing, consultoria, publicidad

- impresion, marca

- marca, editorial, empaque, multimedia, sefialetica
- marca, editorial, empaque, ilustracion, marketing, consultoria

- marca, multimedia, ilustracion, marketing

- marca, editorial, multimedia, cursos

- impresion, marca, editorial, publicidad

- marca, editorial, multimedia, publicidad, sefaletica

- impresion, editorial

- impresion, marca, editorial, multimedia, marketing, consultoria, publicidad
- marca, editorial, multimedia, cartel, marketing, consultoria, publicidad

- marca, empaque, multimedia, ilustracion, publicidad

Anexo 11 Tabla 5. Agencias de Disefio Grdfico en Puebla.
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Contrato de autorizacion 6 heXQCOCO

para la comercializacion de diseios

Contrato celebrado el dia de de 20 entre (a quien en lo sucesivo se
le denominara (“El Disefiador”), con direcciéon en y (a quien en lo sucesivo se denominara “El Concesionario’,
con direccion en con respecto a ciertos productos manufacturados ( en lo sucesivo, “Los Productos Autoriza-
dos”

Considerando que:

El disefiador es un profesionalr de buena reputacion

El disefador creé las imagenes cuya autorizacion desea realizar para fines de fabricacién y venta;

El concesionario desea emplear dichas imagenes para desarrollar cierto producto o productos con el fin de producirlo(s) y venderlo(s) y
ambas partes manifiestan su deseo de esforzarse al maximo en calidad para generar la mayo cantidad de ventas posibles; en Consecuencia, a
partir de la informacion predecedente y los convenios mutuos establecidos a continuacion, en otras consideraciones pertinentes, las partes
acuerdan lo siguiente:

1. Cesion de derechos para comercializacion. El Disenador cedera al concesionario los derechos EXCLUSIVOS LIMITADOS
para usar el diseno o laimagen con el titulo: y descrito como: el cual
es crecion y propiedad del DISENADOR, en el tipo de mercancia explicado a continuacién: para su fabricacion,

distribuciéon y venta.

2. Propiedad de los derechos de autor. El Diseiiador conservard todos los derechos de autos relativos al diserio o la imagen. El Concesiona-
rio acreditara al DISENADOR como el creador del disefio o la imagen en LOS PRODUCTOS AUTORIZADOS, en los cuales reproducir4 la notifica-
cién de derechos para EL DISENADOR, la cual incluird las pablaras o el simbolo correspondiente, el nombre del DISENADOR vy el afio de la
primera edicién

3. Anticipos y regalias. Al momento de firmar el presente contrato. EL CONCESIONARIO pagard al DISENADOR un anticipo no reembolsable
por la cantidad de $ , el cual se tomard en cuenta de las primeras regalias que se obtendrdn a partir de este moento .
Ademas EL CONCESIONARIO se compromete a pagar al ilustrador un % de las venttas netas de los PRODUTOS AUTORIZADOS. Para
efectos del presente CONTRATO, por “ventas netas” se e tiende a aquellas realizadas menos los costos de trasnporte y los créditos por
descuentos por volimne legales y acostumbrados. Las devoluciones reales y rebajas

4.Pagos y estados de cuenta. Los pagos por concepto de regalias se realizaran mensualmente el primer dia de cada mes a partir de

de 20 y con cada pago el CONCESIONARIO proporcionara al DISENADOR un estado de cuenta mensual en donde se muestren los
tipos y cantidades de los PRODUCTOS AUTORIZADOS vendidos, las ganancias precibidas, asi cmo todas las deducciones por transporte,
descuento por volumen, devoluciones y rebajas. El disenador conservara el derecho a dar por terminado este contrato mediante una notifia-
cion por escrito con 30 dias estipulados para la notifiacion, si el contrato se da por terminado, todos los derechos en el se convertiran en
propiedas del disenador

5.Revision de los libros y archivoes. EI DISENADOR tendr4 el derecho de revisar los libros y los archivos relacionados con las ventas de LOS
PRODUCTOS AUTORIZADOS mediante previa notificacién por escrito.

6. Muestras. El CONCESRIOANRIO proporcionaré al DISENADOR muestras de los PRODUCTOS AUTORIZADOS para su uso personal.
EL DISENADOR tendré derecho de comprar muestras adicionales de LOS PRODUCTOS AUTORIZADOS al costo de fabricacion del CONCESIO-
NARIO.

7.- Calidad de las reproducciones. EL DISENADOR tendré derecho de aprobar la calidad de la reproduccion del dusefio o de laimagen en
LOS PRODUCTOS AUTORIADOS, y se compromete a no negar su aprobacion sin fundamento.

8. Publicidad. EL CONCESIONARIO se esforzara al maximo para promover, distribuir y vender LOS PRODUCTOS AUTORIZADOS.
9. Derechos Reservados. Todos los derechos no transferidos de maner explicita por este contrato quedan reservados para el disefiador

10.Delimitacién de responsabilidades EL CONCESIONARIO. Eximira al DISENADOR de cualrquier pérdida, gasto o dano ocasionado por
reclamos, demandas, juicios o indemnizaciones sugeridas

Las partes firman el contrato en la fecha senalada lineas arriba, en presencia de testigos

EL DISENADOR POR

EL CONCESIONARIO POR

Anexo 12 Contrato de autorizacién para la comercializaciénde disefios
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P N
e hexacoco

formato de Propuesta

Cliente Elaboré

Proyecto

Descripcion del
Proyecto

Areas del Trabajo Tiempo Costo

Planeacion del concepto

234 Desarrollo de proyecto

Produccién de originales
mecanicos

Politica de Gastos Calendario de Pagos

Reembolsables con cargo de % Cargo por terminacion del contrato

Reembolsables al costo:

Toda la informacion de esta propuesta queda sujeta a las condiciones impresas. Silas condiciones y tarifas
cuentan con su aprobacion para iniciar el trabajo, sirvase firmar en el lugar indicado.

Compania

Firma Autorizada Fecha

Anexo 13 Formato de propuesta de proyectos
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P N
CONDICIONES s hexacoco

1. El precio estipulado incluye bosquejos preliminares; los bosquejos adicio-
nales tendran un costo de $§ cada uno.

2. El precio estipulado incluye un juego de originales mecénicos terminados, listo para
reproduccién; los cambios solicitado tras la revisén del cliente y/o adiciones aprobadas en
cada fase ( Bosquejos, composicidn, presentaciones al cliente, originales mecanicos) , que
no se deban a errores del disenador, se cobraran adicionalmente a razéon de $

por hora.

3. Derecos: Todos los derechos de uso de los originales mecanicos se transfieren al cliente,
exceptuando los siguientes:

4. La propiedad de los originales mecanicos se transfieren al cliente, una vez que éste haya
cubierto el precio y los costos en su totalidad.

235

5.Todas las facturas se pagaran dentro de un plazo de dias.
6. Créditos: A menos que se acuerde algo diferente, se le garantizara al disefiador la apari-
cion de una linea que acredite su trabajo en todo material impreso, como se indica a conti-

nuacion:

7. El precio estipulado se basa en un trabajo relizado durante horas hablies ( considerando

una sema de horas) . En caso de trabajar tiempo extra, con urgencia, o durante los dias
de asueto, y los fines de semana a instancias del cliente, habra un consto adicional a dicho
precio.

8.Tanto el precio como los costos son aproximados. las modificaciones en las 4reas de
trabajo y/o en las especificaciones del proyecto requieran una revision de la informacion al
reverso.

9. La informacion que contine esta propuesta tiene una validez de treinta dias. Las prpues-
tas firmadas y fechadas por el cliente establecen un compromiso obligatorio con el disefa-
dor a partir de la fecha indicada.

10. La capacidd del disefiador para cumplir con el trabajo en el tiempo idicado depende de

que el cliente le proporcione la informacion y la aprobacion necesarias dentro de los plazos
establecidos.

Anexo 14 Condiciones para los proyectos



Indice Maestro de Trabajos 6 heXQCOCO

Fecha Cliente Nombre del Proyecto Disefador Ne de Factura Proyecto #

236 —

Anexo 15 Indice maestro de trabajos



Resumen de Costos 6 heXGCOCO

Concepto Estimado Real Cargoextra Facturado

Honorarios

Juntas

Desarrollo del diseno
Presentacion al cliente
Orginiales

Imprevistos
Tipografia -

Vinetas 237
Foto impresa
Retoque
llustraciéon _
Fotografia
Correcién de estilo
Impresion S
Fabricacién
Mensajeria -
Servicios de guias
Impuesto

Totales
Ganancias

Anexo 16 Resumen de costos

Anexos



Hoja de Trabajo 6 hexqcoco

Trabajo

Cliente

Direcciéon

Contacto

Teléfono

238 Orden de compra

Fechas
Ingresa Bocetos

Entrega ___ Otros Aprobacion

Facturacion

Precio Fecha Cantidad

Proyecto N°

Anexo 17 Hoja de trabajo
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o
Contrato con un trabajador independiente o heXGCOCO

Contrato celebrado el dia de del 20 entre con direccion en
(a quien en lo sucesivo se le denominara “EL DISENADOR ") y con direccién en
(a quien en lo sucesivo se le denominara “EL CONTRATISTA").

Las partes acuerdan lo sigueinte:

1.- Servicios Solicitados. EL CONTRATISTA se compromete a realizar los siguientes servicios para EL DISENADOR

si es necesario, se naexard una lista de procedimientos, un diagrama o un programa de trabajo para los servicios,
dicho material se considerara parte del presente CONTRATO

2.- Programa de trabajo. EL CONTRATISTA se compromete a completar los servicios solicitados seguln el siguiente
programa de trabajo:

3.- Precios y gastos. EL DISENADOR pagara al CONTRATISTA lo siguiente:
Tarifa por proyecto $

Tarifa por dia $ / dia
tarifa por hora $ / hora
Otros S

EL DISENADOR reembolsara al CONTRATISTA solamente los gastos consignados a continuancién:

Los gastos no excederan de $ EL CONTRATISTA proporcionara la documentacion completa que amapre
cualquier gasto reembolsable, incluyendo las facturas y los recibos. Se le pagara al CONTRATISTA un anticipo de

S sobre los gastos, el cual se desconectara cuando se realice el pago, de acuerdo con lo estipulado en
el parrafo 4.

4. Pago. El precio total se pagara: al final de cada dia al terminar el proyecto dentro de los treinta
dias sigueintes a la presentacién de la factura del CONTRATISTA AL DISENADOR

5. Cancelacién En caso de cancelacion, EL DISENADOR pagara una indemnizacion de acuerdo con las siguientes
circunstancias y las cantidades especificas

Las palabras firman el CONTRATO en la fecha sefalada lineas arriba, en presencia de testigos.

EL DISENADOR EL CONTRATISTA

POR

Anexo 18 Contrato con colaboradores independientes
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3 hexacoco

Formato de cotizacion de servicios

Cliente Proyecto N°
Proyecto Teléfono
Fecha

Especificaciones / Descripcion

Cantidad Descripcién Cotizacién

240

Observaciones Subtotal
Impuesto
Total

Cotizado por Fifirs

Anexo 19 Formato de cotizacion de servicios
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