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La publicacién de la primera edicién del la gufa Cémo y cudnto cobrar disefio gréfico en
Meéxico no fue tarea facil. Fue una labor lenta, costosa, complicada, tediosa y enredada,
aunque finalmente muy gratificante para los autores.

Durante los afios que hemos trabajado en este proyecto pudimos constatar que
nuestro medio requiere de un foro comdn, de un espacio, un Colegio, un proyecto,
una asociacién o un «algo» que presente y represente de manera global, amplia y
democratica los intereses de los disefiadores gréficos de nuestra sociedad.

Estamos muy orgullosos de que nuestro libro participe —aunque de manera infima—
a conformar ese «algo» que tanto necesitamos para comportarnos como entes de
un gremio consistente, coherente y profesional y de que el libro se haya convertido
en un espacio de critica, convivencia e intercambio de experiencias entre disefiadores.

Desde su publicacion, los autores nos hemos convertido en un enlace entre disefiadores,
estudiantes y clientes participando en diversos foros de discusién. En todos los casos
nos hemos percatado de que la falta de conocimiento e informacién sobre la materia
es una constante. Gracias a ese intercambio de conocimientos e inquietudes hemos
podido seguir avanzando en el proyecto.

Uno de los problemas que enfrentamos desde un principio fue la reticencia de algunos
disefiadores y despachos «afamados» de difundir al populus los precios de mercado
que se manejan en las «grandes ligas», asl como la metodologfa para llegar a esos
costos. Paraddjicamente, esos disefiadores «consagrados» también compran y utilizan
la gufa para hacer sus propios cdlculos.

Ello se debe a que la cuantificacién de nuestro trabajo no es fécil para nadie y no se
ensefia en ningdn lado. Sabemos que la problemética de los costos seguird existiendo
incluso con la ayuda de esta gufa, aunque consideramos que el rango de incertidumbre
y confusién en el mercado serd menor. Esto lo hemos podido constatar en los miiltiples
talleres impartidos al respecto.

Un punto gratificante que nos motiva a seguir trabajando han sido los testimoniales
que hemos recibido de viva voz y que denotan que el conocimiento del valor de
nuestro trabajo nos permite cobrar mds, determinar la conveniencia o no de aceptar
un proyecto o un cliente nuevo, saber cémo y hasta ddnde hemos sido contratados
0 qué es lo que estd incluido y qué es lo que deberemos cobrar aparte.

En la primera edicién publicamos que esta guia podfa ser un arma de doble filo al
servir tanto para especular como para revalorizar nuestra profesién. Después de
conocery evaluar los resultados obtenidos en los estados de Guerrero,Jalisco,Michoacdn,
Morelos, Oaxaca, Puebla y Veracruz, asf como en el Distrito Federal y en el Estado de
México, estamos convencidos de que, en general, el uso ha sido el apropiado.

Esta segunda edicién comprende un capitulo nuevo de disefio de pdginas en Internet,
una lista de precios sugeridos con un mayor niimero de proyectos —incluyendo material
POP-, una simplificacién en las férmulas para el célculo del costo por hora y la
actualizacién de los precios publicados anteriormente. Asimismo, incluimos fconos
descriptivos de cada uno de los proyectos para simplificar su identificacién.

Esperamos que esta segunda edicién complemente y amplie los conocimientos

adquiridos en la primera porque este libro es de todos y para todos.

Los autores




A MANERA DE PROLOGO

Rafael Lépez Castro
Entrevistado en la Ciudad de México / Agosto del 2000

Encontramos a Rafael Lépez Castro

La decisidn entre los autores fue unanime: «Vamos a pedirle al maestro Lépez

Castro que nos escriba el prélogo de la segunda edicion del Libro ROJO)?.'DIB.S
después, en una reunion de disefadores y de manera muy informal, le hicimos
saber nuestro deseo.

— No hay ningtin problema —nos contesté—, sélo que no me gusta escribir.Sigmpre
me he sentido mds a gusto con un ldpiz para disefiar que para escribir.

— Bien, pero jte podemos hacer una entrevista?

— Si, cuando gusten.

Nos recibe en su estudio-biblioteca-taller-oficina-guarida-espacio-despacho, entre sus
cientos, tal vez miles, de libros, apuntes, dibujos, fotografias, pinturas y discos. Parece que
no cabe un alfiler en estos dos pisos, todo con ese desorden-ordenado que sélo pueden
tener los disefadores con mucho trabajo, con mucho talento y con mucha experiencia.

En el ambiente se percibe el amor por la cultura y las artes de nuestro pais,
se percibe como el lugar menos idéneo para hablar de costos...

La entrevista es sencilla y muy amena. Rafael es un gran conversador. El tiempo
pasa volando sobre esa mesa donde han surgido miles de ideas, miles de
bocetos, miles de disefios. En esta pldtica, ademds de su valioso punto de vista
sobre costos, Rafael Lépez Castro nos da una visién que va mds alld del ejercicio
cotidiano del disefiador.

Todo disefiador tiene sus comienzos

Mi primer trabajo como disefiador gréfico fue hace treinta y tantos afios, en
un taller donde el maestro Carlos Flores Heras fue quien decidié cuanto me
iba a pagar. El decidié que yo no podia ganar ms de 100 pesos, por lo que allf
me daban 400 pesos al mes. En esta etapa estaba bien, ya que era como un
intercambio: yo le funcionaba al maestro y él me funcionaba a m.

Mis valores en ese momento no estaban enfocados al precio que tuviera mi
trabajo.Yo era lo suficientemente joven para no preocuparme por eso. Flores
Heras me ensefié sobre la calidad que debfa ofrecérseles a los clientes y me
marcd con esto, con la preocupacién por mi propia calidad.

Cuando me separé de é|,me fui a trabajar a una editorial de revistas comerciales
donde me ofrecieron 1500 pesos. Como era de esperarse, Flores Heras me
dijo que yo estaba muy verde para ganar ese sueldo. Aun asi me fui y empecé
a ganar los 1500 pesos. Durante el afio que trabajé haciendo disefio editorial
en Mex Abril, puse en préctica todo lo que aprendi con Carlos Flores Heras.

En el afio del ‘68 tuve la opcién de trabajar para empresas disqueras en
traducciones o disefios de portadas de roqueros que ya venian con los costos
impuestos y que andaban por los 100 pesos. Al mismo tiempo, yo empezaba
a hacer mis propios disefios con precios que rondaban los 300 pesos.

Estos costos se establecieron en México por las empresas para las que yo
trabajaba, las cuales fijaban en conjunto los precios a su conveniencia, asf que
entré al juego en donde el mercado se regfa por lo que imponfa el cliente.
Como yo era joven y mi espiritu era un poco despreocupado, nunca me
importé mucho cunto me pagaran, sino qué tanto era yo capaz de hacer.
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El esfuerzo por autodefinirse

En ese entonces, en el '69 o070, empecé atrabajar en la editorial ]paqu(n Mor"tiz
haciendo portadas de libros. Allf también se maqejaba una tarifa establecida,
obviamente junto con el editor. Nosotros los disefiadores éramos los mds
sacrificados ya que nos pagaban 200 pesos por portada.

Alirentrando a mercados con costos establecidos porlos clientes, fui valorando
mi propio trabajo. Por su parte, el cliente era quien valgraba quétan impprtante
era el disefio grafico para él. Siempre he tenido la idea de que el cliente es
quien rige el valor del trabajo del disefiador.

' mino es lomismo
0 valor me refiero

en algiin momento
as se pueden

Fue con Joaquin Mortiz cuando tomé la decisién de trabajar en la cultura. La
relacidén con él fue muy importante para mf; para mi enriquecimiento espiritual
y en mi formacién como disefiador grafico. Cuando le hice los primeros carteles
a Joaquin, fue la primera vez que comencé a buscar que se me pagara mds.

Yo era de los pocos disefiladores que hacian cartel en esas épocas; claro estd,
exceptuando al maestro Vicente Rojo que lo hacfa en el dmbito cultural. Pero
yo buscaba otro tipo de carteles con mayor creatividad de imagen sin estar
tan sujeto a la tipograffa.

Entonces pedi que se me pagaran 250 pesos en lugar de 200, justificando el
costo del papel, el material y el tiempo que invertia en investigar. Yo defendf
mucho que para llevar a cabo un cartel es muy importante la técnica, pero
que antes estd la idea. Para mi, el ejercicio de tener una idea es diferente en
cada disefiador, por lo que debe pagarse distinto.

Para desarrollar la idea, uno tiene que investigar y dedicarle tiempo. Hay ideas
que caen muy rdpido y otras que tardan, y yo argumentaba que ese tiempo
debia ser valorado en el momento de establecer el costo. De la misma manera,
cuando se me contrataba para hacer un cartel en tres dfas, no tenfa por qué
tratarse de un trabajo més barato; al contrario, mi responsabilidad era mayor
al tener que llegar a la idea y a su desarrollo en menos tiempo. :

Calculando precios

De entrada, tomadbamos en cuenta si el trabajo iba a ser expuesto en el &mbito
universitario o a nivel nacional; es decir; se tomaba en cuenta la difusién qt
la pieza tendrfa para establecer el costo con base en ello. Sabfamos que si s
iban a imprimir 100 o 150 carteles, no podfamos cobrar lo que en un t
de 1000. En la editorial se tenfa un mercado muy claro. En lo particular,
habia decidido por conviccién y voluntad propia que éste era el t
me interesaba. o
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Hice algunos carteles en agencias de publicidad y me sonaron rarosy especulativos.
También hice muchos de fotografia y algunos proyectos para ciertos refrescos.
Proporcionalmente a lo que ganaban las refresqueras, yo sentia que me pagaban
menos en relacién con el ejercicio creativo y el alcance del prqducto. La verdad
es que lo sentia tramposo y me movia con mayor inseguridad que cuando
trabajaba en carteles para Pablo Neruda u Octavio Paz.

Cultura y regalias

Alrededor del afio '72, Joaquin me invitd a ilustrar un libro.Yo le quise cobrar
por lo menos 20 o 25 pesos por cada dibujo. A €l le resulté caro porque eran
muchos dibujos, asi que hicimos un pacto y llegamos a un acuerdo que resultd
benéfico para mi. Me pagaron por derechos autorales y después de 25 afios
sigo cobrando el 3% de las regalias de ese libro.

Desde entonces tomé la decisién de meterme en el mundo de la cultura, que
es el terreno donde todos sacrifican precios, desde el gobierno federal hasta
las casas de cultura regionales. Todos sabemos que la cultura termina haciéndose
casi sola, que es un compromiso.

Decidi caminar por ese rumbo con el conocimiento de que el sacrificio
econémico serfa definitivo. Sin embargo, siempre he defendido en la manera
de lo posible una mejor posicién del cobro de mi trabajo, basada en mi
experiencia y el conocimiento adquirido a lo largo de mi vida.

La maduracién del disefiador y el Libro Rojo

Creo que todos los profesionistas deben pasar por una etapa de maduracidn
en la que lo importante es adquirir la experiencia y trabajar. Creo que lo que
gano con mi trabajo debe satisfacer mis expectativas humanas. En mi caso, esto
es una buena reflexion para el momento de cobrar ya que aunque el cliente
no tiene por qué pagar todas mis ambiciones, tampoco tiene por qué limitarlas.

Si yo le voy a dedicar un mes a un determinado trabajo, espero que mi cliente
llene mis expectativas humanas durante ese mes. Si a mi me gusta viajar, comer,
ir al cine o reunirme con los amigos, considero que el cliente debe pagar mi
tiempo libre. Como a mf el trabajo me cansa y me agobia, creo que este mismo
debe pagar por mi entretenimiento y mi descanso.

Pienso que el ejercicio que hace el Libro Rojo es muy rico, ante todo porque
le permite a todos los disefiadores entender que el pago monetario debe
corresponder tanto a su calidad humana y de trabajo como a sus necesidades.

Si un disefiador no cobra para crecer en la calidad de su trabajo, se estanca y
se queda atrds.

Dinero vs. talento

El dinero hay que tenerlo siempre en el bolsillo y en el banco, perono en la
cabeza. No debe ser una preocupacidn, aunque tampoco puede olvidarse.
Desgraciadamente vivimos un momento en el que todos los individuos piensan
que al terminar una carrera de cuatro o cinco afios van a empezar a ganar

borbotones de dinero. Lo anterior no es sino la fantasia que la sociedad de

consumo nos vende: que a los seis meses de egresado tendrds comprar
un auto, poner un despacho, etcétera, para

~ profesién se hace todos los : qm
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rando todas las necesidades del ser

Es en ese tiempo donde se van incorpo i
econémica. Tendrdn que esmerarse

humano,llegando inevitablemente a la parte Je esr
dades. Es en el ejercicio de la

para arribar a la misma con las mejores posibili
profesién donde todos nos valoramos fntimamente yfrentealos otros,entrando

en un juego infinito hasta quedarnos solos. Entonces nos damos cuenta de que
todo cuanto nos rodea nos ensefia y que podremos tomarle el pelo a los

demds pero nunca a Nosotros mismos.

No seas un disefiador frustrado

En disefio grafico debemos aprender a acompafiara los“hijos” hasta que salgan
impresos de la maquina. Cada quien, a su nivel, debe crear una infraestructura
que permita el cuidado de todo el proceso de nuestro trabajo para que éste
llegue a su resultado Sptimo. Muchas veces no incluimos esto en nuestros

costos y debemos hacerlo.

Dar consejos es propio de los mayores de 50 afios. Nos salen facil porque la
experiencia nos ha hecho caminar por diversos caminos y nos ha dado la
oportunidad de equivocarnos.Yo decidi ser disefiador porque es algo que me
divierte mucho. Me he divertido siempre sin lamentarme de mi vida diaria o

de mis clientes.

Asi que, si hubiera algdn consejo, serfa éste:

> le van a dedicar
n ser maravillosas,

Quien no goce su profesidn va a convertirse en un disefiador frustrado. Yo
espero que no cambie el hecho de que el disefio gréfico es la reflexion colectiva
a partir de propuestas entre emisores y realizadores del mensaje impreso.

En México estamos viviendo una etapa de madurez del oficio. A mi me
preocupa la madurez del contenido, de la realizacién, de la idea, aunque casi
va .de la mano del costo. El esfuerzo de los realizadores del Libro Rojo es mu
sélido porque hace reflexionar sobre las diferentes etapas de formacién dz
!os profesionales de la comunicacién grdfica y social, incluyendo como parte
importante nuestras ambiciones personales.

Xl
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Recuerdo mucho la frase de mi abuela:

v vo salia de la casa cuidando
o v MAas: 1r

os tranvias transportaban

EXi Vi ayl
entonces se vivia de otra maner i
e fan el Excélsior completo

a los viejos intelectuales de la colonia Roma que le
entre estacidn y estacion...

S 5logo de un Manual
;Por qué esta entrada urbana y absurda a manera de prolog

de Costos y Procedimientos para profesionales del diseno?

Tal vez porque, para mi, el disefio es un viaje...no podemos no llegar. Elddlzte.no
no nos puede dejar sin satisfactor final y debe sorprendernos su destino,
siempre... es como la vida misma que requiere un gran «quehacer» cotidiano.

Viajar también implica sometimientos: levantarse, arrgglgrse, salir a ttempp,
conocer la ruta, determinar la hora de llegada, fijar los objetivos del mismo viaje
y ahora, en tiempos modernos, preparar un pequefio equipaje <$noméd|co» que
va de una identificacién magneto-plastica a un rastreador satelital, pasando por
las llaves, unas monedas, un libro, un boligrafo, un celular, una agenda electrém;a,
un amuleto, una muda de objetos sanitarios, unas pastillas de menta, varias
tarjetas de crédito, la chequera, y citando de nuevo a mi abuela: el impermeable
y «los pasajes».

Volviendo al disefio, creo, es eso: «un tranvia llamado deseo». Pero hay que
pagarlo y para disfrutar el viaje hay que tener dinero y para tener dinero hay
que ganarlo y para ganarlo hay que trabajarlo y asi sucesivamente... «;quieres
que te lo cuente otra vez?»

Los disefiadores —como se sefiala en este libro— «somos seres complicados»,por
lo tanto complicamos todo. Recientemente alguien se expresé de mi diciendo:
«td tienes un problema para cada solucién». Lejos de ofenderme, esto me
gustd, porque creo que el proceso de disefio y sus soluciones siempre ofrecen
un problema tras otro y uno de ellos lo constituyen las finanzas. Los clientes,
los honorarios, la inversién, la renta, los equipos, los sueldos, los impuestos, los

libros y todos los pequefios insumos y caprichos que constituyen una empresa
de disefio.

En este ensayo o pequefio «libro rojo de economia» encontraremos, muy
amablemente expuestos, los «tips» para facilitarnos la engorrosa tarea del

presupuesto. Tan fécil que es en disefio aplicar el cansado refrdn de «segun el
sapo, serd la pedrada».

Varios disefiadores con todo el conocimiento y la experiencia se han abocado a
la tarea de sistematizar costos y aspectos legales y éticos que simplifiquen este
trabajo tan ajeno a las cualidades del disefiador: Aqui encontramos férmulas y
recetas para manejar con éxito el tenebroso campo de la economia del disefio.

Alo Ia%r:go demi carrera he ofdo todas las veces ~todas son todas- el consabido
y familiar: «Tassier, td no sabes cobrar». Tal vez sea cierto a los ojos de los
demds, pero debo decir, con cierto orgullo, '

s

que he vivido y viajado dentro
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de mi profesién pudiendo pagar mi pasaje cada vez, y he llegado a destinos
inimaginables cobrando lo justo, tomando mi parte honestamente, devolviendo
mis dones a los demds y al leer cuidadosamente estos consejos précticos de mis
colegas, he aprendido a hacer mejor mi equipaje. Pronto podré pagar primera
clase, porque mis clientes merecen primera clase... es justo.

Gonzalo Tassier
Agosto, 1998




nta también 12 fuerza y €l
d, la sefal de alto... Nada
el fuego hipnotizador
{ la tercera parte de

mds excitante. Represe
| liderazgo, la agresividad
ardecer con matices rojos,
la sangre carmes

Sin duda el rojo es el color
poder, el estado de alerta, €
como ver un amanecer o un at.
de una chimenea, los labios color rubf,
nuestra esperanza nacional.

abras que estdn dentro del
te emocional). Sin embargo,
telectual) y analizar las
ros lugares en

Todo esto sintetizado en el amor y la pasion; pal
corazén de cada hacedor del disefio (ésta es la parte
al ver la frialdad de los ndmeros (ésta es la parte In .
estadisticas, vemos que el disefio s€ encuentra entre los prime
el rubro de las profesiones menos remuneradas.

dad que sorprende a propiosy extrE}nos
dia estudian disefio grafico
entarnos a la cada vez mas
even

;A qué atribuir esta situacién? Una reali
es mencionar la cantidad de alumnos que hoy en
_més de 50,000 a nivel nacional— ademads de enfr
grave proliferacién de instituciones que ofrecen esta carreray queno promu

el andlisis detallado de los costos.

Debemos contemplar ademds la tremenda competencia motivada por la

globalizacién,en donde encontramos clientes de empresas transnacionales que
realizan disefio en cualquier otra parte del globo, incluso en idioma espafiol.
Me parece que la diferencia entre los nuevos profesionales del disefio que
alcanzaran el éxito y los que tarde o temprano abandonardn sus filas, serd la

visidn que tengan como empresarios.

Por naturaleza, el disefiador cuenta con un temperamento melancdlico que
deberd ir transformando en sanguineo (rojo), no sélo para poner en préctica
los beneficios de este gran aporte editorial sino para tener credibilidad y arrojo
para alcanzar a los clientes mas escépticos.

Al mencionar el concepto tan desgastado de «disefio gréficox, la gente imagina
a un dibujante, y no serfa ofensivo si pensdramos que ese dibujante es Walt
Disney. Analicemos algunas de sus virtudes:

Podemos ver su pasién por la calidad, al grado que hoy reconocemos a Mickey
Mouse (observemos su pantalén rojo) como una personay no como un mero
personaje; su visién como empresario, que hizo del disefio uno de los mds
redituables negocios del mundo; su imaginacién, que lo llevd a crear un mundo
magico y maravilloso para todo publico; sus suefios, al hacerlos realidad; su
visién creativa que centrd en los negocios y en la forma de perfeccionar lo
existente, pues la gran mayorfa de sus peliculas estdn basadas en historias
anteriormente publicadas —los parques de diversiones, los cines y los teatros
eran algo comun en su época-— y su talento para ser excelente hasta en el mas
minimo detalle, todo ello sin soslayar la parte econdmica.

Lamejorasociacion de disenadores que podra existir
en Meéxico sera el conjunto de disenadores que se
conviertan en empresarios y vean el disefio como

negocio.

Saldremos de la crisis de nuestra profesién si contamos con esa visién, misma

que ha Ileyado no sélo a algunos disefiadores a alcanzar el éxito econémico
sino también a naciones a salir del tercermundismo. :
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Podremos disefiar con eficiencia y dar lo mejor de nosotros mismos si nuestra
visién es clara, si mantenemos en alto los valores y si nuestros objetivos
pretenden alcanzar los mds altos estdndares de calidad. En ese momento
podremos aplicar correctamente esta Guia Bdsica de Costos y Procedimientos...

y el resultado serd de gran utilidad.

Hoy, ésta tan esperada segunda edicién del Libro Rojo, Cémo y Cudnto Cobrar
Disefio Grdfico en México, nos lleva a preguntarnos si nuestro trabajo realmente
vale lo que cuesta o si contamos con la fuerza necesaria para enfrentar los
retos que nos plantean los actuales cambios tecnoldgicos y las nuevas formas
de ver. comunicar, hacer disefio gréfico, comprar, vender y, sobre todo, cobrar.

Debemos ver con el corazén encendido y voltear hacia este gran manual de
«la cobrada, y, por supuesto, aplicarlo correcta y consistentemente. Esto es
algo que dificilmente se aprende en la escuela y que con mayor dificultad se
realiza en la préctica cotidiana.

En la medida en que nos habituemos al uso de metodologfas que integren
nuestra labor creativa aplicada a los procesos y a los costos, seremos mejores
disefiadores y habrd mds empresarios del disefio. Después de todo, al ponerlas
en préctica, habremos encontrado el «hilo rojo»,la tdctica para alcanzar nuestro
anhelo.Y no por dignificar la profesién que de por si ya es bastante digna, sino
para ganar mucho mds, colaborando personalmente con nuestra sociedad al
poner firme nuestra gotita de sangre y ser los generadores del mejor cambio
que requiere nuestro pais.

Rafael Pérez Iragorri
Ciudad de México, 2001
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Ejercer una profesion es el acto de mayor responsabilidad y compromlso social
al que puede aspirar el hombre, para €so hemos creado las uqusndades, las
cuales tienen como objeto preparar en técnicas y disciplinas part|culat.“es para
posteriormente acreditar y avalar al estudiante ante la sociedad, certuﬂcarjdo
que se le han transmitido conocimientosy experiencias suficientes para practicar
un oficio, el cual requerird de un pago justo de acuerdo a la economia existente,
a la complejidad del trabajo y al tiempo que requiera la solucidn, asi como la
dimensién de responsabilidad o beneficio que el proyecto represente.

r;

4

El disefiador v el cliente tienen un objetivo en comdn: el éxito de su empresa,
lograr una armonia de trabajo, con reglas honestas y justas que permitan la

convivencia entre las partes, para que finalmente se produzca una retribucién -
justa y digna como consecuencia de un resultado satisfactorio, que serd la
culminacién de esa sociedad. Pero al mismo tiempo, el disefiador debe también
preocuparse por conocer, respetar y fomentar las normas de conducta que (';-Jl

rigen nuestro medio; dignificar y promover nuestra profesién, al buscar siempre
niveles de calidad y comprometiendo el mdximo de su capacidad; evitar
perjudicar los intereses de otros colegas, y ser responsable ante la autorfa de

lasideas y las obras.En sintesis, tener eso que nos distingue de especies inferiores:
LA ETICA.

40

Aprender a determinar cdmo y cudnto cobrar por el trabajo de disefio gréfico
en México es el objetivo de esta Guia Bdsica de Costos y Procedimientos, la cual
contiene desde los conceptos bdsicos hasta las listas de precios de los procesos
y de los productos propios de nuestra actividad; desde las responsabilidades
legales en el medio hasta el cédigo de ética de un comportamiento profesional.

No es unlistado de aranceles sino un punto de partida,una ruta,una experiencia
compartida.

[ud |

Tampién estdn conscientes los autores de que lanzar al mercado listas de
precios es un arma de doble filo, pues por un lado serd benéfico unificar
criterios existentes, pero por el otro, permitird especular a un mercado siempre
reticente al pago justo y acostumbrado al regateo.

Lainformacién aquipresentada es el resuttado de d [ | ncuestas .
. ] atos obtenidos
Y entrevistas realizadas, a través de varios afios, a los despachos mom
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de mayor prestigio en nuestro pais, tales como los miembros del Consejo de
Disefadores de México, QUORUM,asi como a los del Colegio de Disefiadores
Gréficos e Industriales de México, CODIGRAM los disefiadores independientes,
los colaboradores, los proveedores y los productores que conforman, todos
ellos, una parte representativa de la actividad del disefio gréfico en nuestro

medio.

Tengo confianza en que este esfuerzo, por encima de errores u omisiones, serd
altamente benéfico a nuestra profesién; que nos permitird valorarla y valorarnos
a nosotros mismos en nuestra participacién por la construccién de una nueva
sociedad que sea mds justa y equitativa. Todos tenemos derecho al trabajo y
ala expresion de nuestras ideas, asf como la sociedad lo tiene de aprovecharnos
y retribuirnos con un estipendio justo de acuerdo a nuestra capacidad. Si
actuamos profesionalmente tendremos un pago equitativo y honorable, un
pago que retribuya nuestros honorarios.

HONOR CON HONOR SE PAGA

Luis Almeida
Ciudad de México, 1998
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Principales puntos

que afectan nuestro trabajo:

« Percepcion que tiene
el cliente de él

« Se sustituyo el cerebro
por el CPU

« La prdctica comun
del regateo

ACTIVIDAD PROFESIONAL

. EL DISENO GRAFICO COMO

a) Situacion general

.Hay confusion
El disefio se
por el otro, los

momento muy complej

oo grafico en México estd pasando porun leja
e medio falta de unidad de criterios.

congruencias, desinformacion y H
erdiendo el concepto original ¥, ’
ofrecen soluciones qué van mas

en el medio, in
esta polarizando: por un lado, se va p!
disefiadores profesionales —que cada vez son menos—
allg de los alcances clésicos de la profesion.

istente en el mercado, tanto en contenido

ente oscila desde latiendade la esquina
de las reglas del

Ello se reflejaen la diversidad de la oferta X
como en formayy costo,misma que comparativam

hasta los grandes almacenes. No esté establecida précticamente ninguna " | -

i i 4 aracion reales. x

juego y ello anula cualquier esfuerzo por establecer pardmetros de comp é:"i '
b

Estaamplitud del mercado delaofertadedisefioen México seagravaconla proliferacion -

repentina de disefiadores que emergen constantemen .
a en la vida.

sdico, arquitecto 0 abogado fuera un problem

te de universidadese instituciones, :
como si convertirse en me ]
|

s B

b) Influencia de la tecnologia .

1

Uno de los factores que influyeron de manera determinante en es2 proliferacién de .
disefiadores y en ese desajuste profesional fue la revolucién tecnoldgica, la mdquina t i
del pecado original, gue como maldicién gitana eliminé procesos, departamentos y {!

fuentes de trabajo, asi como gran parte del intelecto de la comunidad creativa de -
nuestro pafs. k‘T
4

L_J

Se sustituyd el cerebro por el CPU, el restirador por el teclado y el cutter por el mouse, ’F
<in considerar que son herramientas que aceleran procesos o que facilitan tareas, pero
que aun distan de tener capacidad conceptualizadora, creativa o ejecutora de manera

metddica, auténoma y profesional. i -

llégicamente, ello hace que cualquiera que tenga una computadora se pueda sentir I:

disefiador, aunque desconozca todo lo que se acerque a metodologfa, procedimiento i -

y rigor. No hay que olvidar que ser disefiador implica tener sensibilidad, conocimiento y

respeto por las formas, el color;las proporciones,lafotograﬁ’a,latipograﬂ’ay un sinndmero -

de t8picos inexistentes intrinsecamente en la tecnologia. [

c) Los efectos de la crisis econémica - I
-

Otro de los factores que ha influido en este desorden profesional es la crisis. De
manera general, es una situacién que genera presiones Y, éstas a su vez, reacciones y
respuestas irracionales. E| problema al que nos enfrentamos actualimente es que la -
crisis ya pasd y se convirtié —como por arte de magia— en modus vivendi. Por otro -~
lado, las reacciones irracionales en relacién a los costos se convirtieron en normales.

[]

[D

|

Eso se ve reflejado en que el regateo por parte de los clientes ya no es una préctica
comun,sino constante, cual disciplina olimpica nacional. Lo anterior requiere forzosamente
de la complicidad de nuestro gremio.

d) Actitud de los clientes

Se ha. perdido de vista el hecho de que cliente y disefiador tienen un mismo objetivo:
el é);rto de la misma empresa. Un disefiador que se comunique deficientemente con
su cliente y que no cuente con libertad de movimientos, dificiime 3

3 nte h
proyecto llegue a buen fin. i

242

Es por ello que el recorte de los tiempos, los concursos mal mane)ados las ‘
apergollantes en general, desgraciadamente determinantes en muchos de 08 ¢
la actualidad, no llevan a nada y van en detrmemodelauhdadydet u
proyectos (que pasan con singular facilidad a un segundo térmi
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Es recomendable

que el cliente busque
un disefiador a su medida

El disefidor no debe ser

un levanta-pedidos

1.1 VISION GENERAL

DEL DISENO GRAFICO EN MEXICO

...-..----.......-....-uao---‘\

cto de disefio es otra de las constantes
cipos, los cambios de directrices, las
han ayudado a la consolidacién del

La inexistencia de reglas que formalicen un proye:
cotidianas en nuestro medio. La negacién de anti
cancelaciones y las promesas a futuro, tampoco
gremio. Las prdcticas desleales estdn también a la orden del dfa.

Otro de los factores que se traducen de manera bilateral en una falta de respeto entre
el cliente y el disefiador, es la demagogia que impera hacia el disefio. Cuando el cliente
delega la contratacion del mismo a responsables de compras, que entre las licitaciones
de papel de bafio y articulos de oficina descubren una de disefio. En estos casos, por
lo general, el comprador dificimente distingue el término disefio del de dibujito y, por
ende, rara vez entiende las implicaciones y el costo de disefar.

Existe también una actitud despectiva cuando el disefiador se justifica o no estd
dispuesto aaceptar condiciones que vayanen contra de sus politicas.En esos momentos,
es conveniente analizar cémo reaccionaria un profesionista de otro medio (un doctor,
por ejemplo) en condiciones similares y transmitirselo al cliente. En caso contrario, el
cliente acabara pensando erréneamente que al disefiador no le interesa el proyecto.

Muchas veces también, el cliente desconoce los alcances de lo que estd solicitando y
no contrata al disefiador adecuado a sus necesidades. En este caso también es preferible
recomendarle que busque un disefiadora lamedida de sus requerimientos, expectativas
y presupuesto. Es dificil y deshonesto tratar de vender algo que el cliente no estd
buscando o que no necesita, lo que nos dejard una percepcién de estar «fuera del

mercado».
e) Actitud de los disefiadores

En contra de lo que sonarfa minimamente razonable o asistido por la |égica, la respuesta
de muchos de nosotros es aceptar sin restriccion alguna las presiones de los clientes
U ofrecerles cosas inverosimiles. Se regala el disefio editorial para que nos acepten los
originales, el logo (muy diferente de una identidad corporativa) para que nos acepten
el resto del proyecto o un sinfin de variantes de lo anterior, como si los médicos
regalaran las consultas para que les contrataran las cirugfas.

Ello hace que haya més levanta-pedidos de disefio y computdlogos que disefiadores
en el mercado, lo cual generalmente no lleva a nada. Conviene recordar el dicho de
que recolectamos lo que sembramos, es decir, que lograremos exactamente lo que
buscamos.La consecuencia irremediable de este tipo de précticas serd que nos veremos
en la imposibilidad en el futuro de realizar proyectos de disefio de envergadura. Un
disefiador que cobra mal su trabajo una sola vez, dificilmente se recuperard.

Con todo esto también hemos logrado que nuestros clientes ya no valoren nuestra
profesién, ya que ha sido mds facil ajustarnos a las exigencias del guién que averiguar
qué es lo que estan buscando realmente, explicarles las implicaciones que ello conlleva
y aclararles los beneficios que recibirdn con un trabajo llevado de manera profesional.
Todavia no se ha visto un presupuesto de disefio que incluya la venta del alma del
disefiador, aunque en la préctica sucede con demasiada frecuencia.

Finalmente, entre los ajustes realizados por muchos disefiadores se encuentra la
rebatinga de clientes entre colegas, como si fuéramos vendedores ambulantes. Esta
modalidad también se ha vuelto practica comun en nuestro medio, lo cual nos beneficia
temporalmente por la amable preferencia de nuestra clientela, que nos contrata por
nuestra adaptabilidad y entusiasmo en lugar de contratarnos por nuestra experiencia,
habilidades o profesionalismo, lo cual también debilita nuestro gremio al habernos
convertido en nuestros mayores enemigos. it




Tenemos que revalorar
nuestra profesion

Recuperar la armonia
de nuestro gremio

f) Misién

en nuestro pafs, tenemos que

plica una introspeccién que
de ser disefiadores. En base
|iticas coherentes

Para lograr qué el disefio cuente con una posicion dign'a
empezar por rescatar nuestra propia dignidad. Ello'l’m
determine nuestro verdadero valor nuestra justificacion
a ello debemos establecer objetivos personales sustentados por PO

y justas con los demds.

Debemos después especializarnos en alguna de las 4reas del disefio gréfico, seleccionar

el perfil de nuestra clientela y no querer abarcar todo lo que se nos ponga enfrente.
dadero valor de nuestra

Tenemos que aprender a transmitirle a nuestros clientes el ver
profesion y tomarnos el tiempo queé sea necesario para ello. Tenemos que desarrollar

la sensibilidad necesaria para detectar exactamente sus necesidades y saber si estamos
en posibilidades de brindarles el servicio que requieren.

nuestras responsabilidades y las de
manos para que el objetivo buscado
de satisfecho y regrese con

Tenemos que aprender a medir los alcances de
nuestros clientes, y hacer lo que esté en nuestras
sea el que logremos. Esto hara que nuestro cliente que
nosotros, ya que le habremos aportado un beneficio.

Tenemos también que aprender a trabajar de manera profesional, sin olvidar ninguno
de los pasos que un verdadero disefio requiere. Es por ello que debemos volver a la
barbarie y encerrarnos enun cuartosin computadora,del cual no deberemos salirhasta
que tengamos una conceptualizacién y un bocetaje tradicional. Después, podremos
apoyarnosenla tecnologfa de manera discrecional paraacelerar los procesos productivos.

nte tanto en la mente de los profesionistas

Todo lo anterior deberfa estar siempre prese
n la de los estudiantes y pasantes,

relacionados con el mundo del disefio gréfico como e
quienes eventualmente se convertirdn en profesionales.

Con lo anterior podremos desarrollarnos dentro del campo profesional, lograremos
que nuestra clientela cuente con una comunicacién efectiva asi como la revalorizacién

de nuestra profesién y la armonfa de nuestro gremio.

S RS, A.aai\i\ﬁ\ﬁ\i\ﬁ\ﬁ\mﬁm
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[.2 Etica y comj

Debemos establecer reglas
honestas y justas

entre colegas, clientes,
empleados y la sociedad

. .....--...-...;-.J-J_c
.

Jortamiento profesional

liados de cada colegio acuerdan

nto de normas que los afi ’
en su gremio.

fesional y asf lograr una uniformidad
efiadoresté o no afiliado a algdn colegio,es conveniente

s de conducta que rigen nuestro medio.

El Cédigo de Etica es el conju
para regular la préctica pro
Independientemente de queeldis
que conozca y respete las norma

nal, debemos empezar por establecer unas reglas
una convivencia en la que tanto colegas, clientes y
y que permitan una

Para lograr una armonia profesio

honestas y justas, que deriven en
empleados como el resto de la sociedad nos respetemos,

formalizacidn del valor profesional del disefio gréfico en México.

dicién, presentamos los lineamientos generales de un Cédigo

Al igual que en la pasada e
los que de manera general se apegan a los

de Etica. Los puntos que lo integran son
principios bdsicos de respeto al prgjimo.

Cédigo de Etica

a) Responsabilidad del disefiador con la sociedad

Dignificar y promover la profesién, buscando en su desempefio los méds altos niveles

de calidad

Aportar, a través de la practica profesional, al desarrollo del pafs y al rescate de los

valores culturales y estéticos nacionales

Ejercer la profesién dentro de organizaciones publicas o privadas, nacionales o
extranjeras, siempre que los beneficios no vayan en contra de los intereses de la

comunidad nacional

Respetar la legislacidn vigente del pais, buscando el beneficio de los clientes, siempre
que no comprometa la dignidad profesional

Respetar las leyes de derecho de autor, asi como de propiedad intelectual y
tecnoldgica

Procurar la utilizacion de técnicas y procesos que no dafien el ambiente

Evitar realizar predicciones, a menos que sean el resultado de una investigacién
comprensiva y de su correspondiente andlisis

b) Responsabilidad del disefiador con sus colegas

* Impedir <’que se cometan injusticias en contra de los colegas y respetar el trabajo de
los demds, evitando hacer criticas con actitudes negativas |

* Bvitar cualquier acto que, directa o indi judi
; a o indirectamente, perjudique los intereses legiti
de otros profesionales e gt

T
Evitar someter
propuestas de costos o descuentos i
ue .
desleal que constituyan una competencia

* Evitar | i
interve:?gponerse entre otros profesionales y sus clientes, a menos que dicha
i e 3
ter n sea solicitada. En este caso, dejar en claro la forma de intervencién, los
Ces y objetivos a las partes interesadas :

* Bvitar la utilizacis )
inform: i zclon de conceptos de disefio, dibujos, planos, fotografias, originales
cién electrénica desarrollada por otros sin su aprobacién expr;esa . °

* No sustituir a un ¢ n € un trabajo ni modificar o corregir

olega en el desarrollo d j

' il trab. i modif ir el
trabajo de otro disefiador sin sy previo conocimiento! . -




I.EL DISENO GRAFICO COMO ACTIVIDAD PROFESIONAL
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sponsabilidad
* Noadjudicarse trabajos o proyectos desarrollados por otros yacl:zra;: z [Zboradones
y/o autorfa de cada uno de los que intervinieron cuando se trate

c) Responsabilidad del disefiador con sus clientes

i isi ivados
* No aceptar un proyecto si no se siente capaz de cubrir todos los requisitos der
de las necesidades del cliente

ia, si exi in ti i interés
* No trabajar para clientes en competencia, si existe algin tipo de conflicto de
entre ellos

N . B
* No otorgar comisién alguna a empleados o ejecutivos del cliente con el fin
obtener la contratacién para desarrollar el trabajo

SS8ARRRRE

. o i
* No aceptar instrucciones del cliente que perjudiquen a terceros o que implique
faltas a la ética

iﬁ

* Ofrecer la mdxima capacidad técnica y profesional procuraf\do el Sptimo
aprovechamiento de los recursos humanos, materiales y tecnoldgicos para lograr
los mayores beneficios para el cliente

* Efectuar un estudio exhaustivo de cada proyecto, que incluya todos los detalles
inherentes a dicho proyecto

* Trabajar de la mano con el cliente haciéndole ver la importancia que tiene dicha
colaboracién para el logro del objetivo buscado

* Orientar al cliente, asesorarlo en la toma de decisiones y explicarle de manera clara

los posibles beneficios de cada alternativa de disefio presentada en el desarrollo de
un proyecto

* Sustentar las recomendaciones al cliente con base en el juicio y experiencia del
disefador y no aceptar remuneraciones por

parte de terceros que inviten a la
incorrecta asesorfa del cliente

* Bvitar divulgar la informacién confidencial confiada por el cliente
d) El disefiador y el cobro de honorarios

* Pactarlos honorarios con el cliente antes de la realizacién del trabajo y de preferencia

hacerlo por escrito. En el caso de que algin proyecto conlleve gastos adicionales

(originales, juegos suplementarios de negativos, etc.), el disefiador dard a conocer el
costo de los mismos antes de realizarlos

* Pactar los honorarios de acuerdo con los siguientes cuatro elementos:

- La complejidad del trabajo

- Eltiempo que se asigne para su desarrollo

- El beneficio que el cliente obtiene por el Proyecto en cuestidn

- El volumen de trabajo que el cliente ha asignado histéricamente af disefiador

AL LLLLLL L
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Pactar con el cliente antes de la realizacién del p

: royecto las consecuencias derivadas
de cancelaciones, cambios o rechazos

‘fﬁ

No participar en Proyectos sometidos a concurso,

amenos que exista un )
hacerlo (dicho pago deberfa corresponder al menos a las fases que vamosp:go i

dewhr)oquesemdepmyeqosmwmopm_ i
nolucraﬁvasydew,cb,mumm,m"“mm ‘°" Banizaciones




1.2 ETICAY COMPORTAMIENTO PROFESIONAL

R/

-

« No participar en proyectos de tipo especulativo,a menos que se trate de proyectos
para beneficencia o para organizaciones no lucrativas y de beneficio social

y

« Cuando se concurra en propuestas de costos, tratar que sean claras e incluyan todos
los conceptos que requiera el proceso de disefio, de tal manera que la decisién del
cliente se base en el mérito profesional, la experiencia o el estilo personal de trabajo

del disefiador
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a) Introduccion
e suamplio

Y

El proyecto profesional podria parecer fuera de lugar en esta guia aICZifﬁjdor o
contenido tedrico, si no fuera porque para poder presupuestar, € e e
s diferentes implicaciones y fases que éste conlleva. Es por ello <

on su contenido, ya que de &l se desprenden las listas

ulo IV y su posterior modelo de presupuesto descrito

conocer la
que el disefador se familiarice ¢

de precios detalladas en el Capift
en el Capitulo V.

)
:

alor a los diferentes procesos involucrados

e capftulo radica en darle un v ,
El objetivo de este cap! i

en el disefio gréfico. De esta manera el disefiador tendrd he'rram|entas( par
proyecto, su respectivo presupuesto y sentirse cémodo con él,y contara con argumen.tos
frente al cliente que justifiquen el valor de su trabajo. El cliente debe estar lconvevnodo
de lo que estd comprandoy el disefiador tiene que estar seguro de lo que esta vendiendo.

El diseriador tiene
que estar seguro
de lo que estd vendiendo

El otro punto importante radica precisamente en que esta unificacion de critgruos le
permitird a nuestro gremio poder hablarun mismo idiomay ofreceﬂe anuestra clientela
propuestas que puedan ser facilmente comparablestanto en contenido como en.forma,
ademds de contar con una gran dosis de profesionalismo, lo cual beneficia al cliente y

revaloriza nuestra profesion.

b) Consideraciones generales

Un proyecto profesional significa de entrada una actitud profesional. Dicha actitud

debe estar sustentada en conocimientos profundos de nuestro campo'y de todas las
fases de produccion, asi como de materiales, para poder optimizar costos; experiencia
amplia para poder administrar adecuadamente los recursos del cliente; materia legal,
para poder medir los alcances de los proyectosy los aspectos de derechos de autor;
materia fiscal, para poder determinar con exactitud el costo de las cargas hacendarias;
el rigor, siguiendo todos los pasos y rellenando todos los reportes para planear y
disefiar de manera eficiente; pericia, para orientar y dirigir el proyecto y enfrentar los
pormenores que se susciten en el camino;y ética profesional, para no pisotear a nadie
y sobrellevaria elegantemente.

W a Wy Faag¥oa

Un profesional sin una preparacion integral no puede ser un buen disefiador ni terminar

Un mal disefiador satisfactoriamente un proyecto. En la mayorfa de los casos, un proyecto que no llega
no le conviene a buen fin tiene como causa principal una administracién deficiente, tanto de tiempos
a un buen cliente como de costos. Por lo general un disefiador poco riguroso, se embrolla en el camino

a causa de una mala organizacién. Normalmente un disefiador poco ético deja de serlo,
ya que los buenos profesionales siempre tienen trabajo y no necesitan recurrir a
estrategias antiéticas. Un mal disefiador no le conviene a un buen cliente.

Un proyecto profesional implica una colaboracién estrecha, una alianza entre el cliente
y el disefiador con el objetivo comun de lograr una comunicacién corporativa y de

Creemos 1{na alianza mercado que sea efectiva y de calidad, misma que nos permitird alcanzar el objetivo.
ent;'e ‘eI cihente La parte estética participarfa como una parte integrante del proyecto.La comunicacién
y el disefiador debe estar respaldada por nuestro acervo cuftural, debe ser identificable con nuestra

idiosincrasia, en base a nuestra manera de ver las cosas. Los comunicados con el cliente
deben ser breves y claros, y contener todas las implicaciones inherentes al proyecto,
para dejar la menor cabida posible a errores de interpretacién.

En definitiva, un proyecto profesional se aborda como si no tuviéramos nada més que
hacer en la vida, como si fuera lo Ultimo que fuéramos a realizar, :

PaPaPaPa® a0 "




DWW WYY

\$ W U B 9 W% W% 9 % B !‘/ ’lgﬁ/ Y

w

)
»

Si no seguimos todos
los pasos no podremos

cobrar todos los pasos

Esta guia estd enfocada
a proyectos prefesionales

Etapa 1

1.3 UN PROYECTO PROFESIONAL
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saben identificarlas,conocen sus alcances e implicaciones,las desarrollan como elemento
rector del plan de trabajo y, por ende, le pueden dar un valor a cada una de ellas. En
definitiva, son pocos los que saben lo que estdn cobrando y menos todavia los que
saben si lo que se pretende es poco, mucho o estd totalmente fuera de mercado.

No obstante, es evidente que si no seguimos todos los pasos, no podremos cobrar
todos los pasos. Es probable también que si lo hacemos, no forzosamente llegaremos
a alguna parte. El cobro profesional de honorarios de disefio implica necesariamente
una forma de trabajar también profesional.

Normalmente, el cliente tampoco conoce las fases que se deben seguir en el desarrollo
profesional de un proyecto de disefio ni los tiempos requeridos para ello, y debido a
la amplitud de la oferta, le es mds fécil caer en la especulacién que preocuparse de
verdad por encontrar a un disefiador que satisfaga sus necesidades. Esto es muy
peligroso porque es precisamente el cliente quien deberfa ser el mds interesado en
saber qué es lo que estd pagando y en manos de quién estd el futuro de su proyecto.

El desglose propuesto de las fases se elaboré de manera minuciosa considerando
todos los procesos que el disefio requiere, en base a una experiencia profesional. Esto
no quiere decir que el disefiador tendréd que cefiirse exactamente al procedimiento
descrito, ya que podrd identificar con facilidad las etapas de sus propios métodos y
adaptarlas o agruparlas conforme a su estilo de trabajo.

No hay que perder de vista que las presentaciones deberdn transmitirle al cliente la
idea y la forma final del mensaje que vendemos, aunque el material presentado estard
sujeto a cambios, refinamientos y optimizaciones, en funcién del avance de nuestro
trabajo. La presentacion que deberd estar perfectamente depurada e impecable serd
a Ultima, ya que de ella dependeri la calidad del material producido que obtendremos.

Es importante en ese momento que el cliente reciba (y apruebe) el material tal como
se va a producir, es decir un medio digital con sus correspondientes salidas a color
electrénicas, un original mecanico con su dummy o las salidas finales en alta resolucién
con sus respectivas pruebas de color.

De todas maneras, la calidad de las presentaciones deberd variar en funcién de nuestros
clientes. Hay culturas —como la nuestra— que aceptan la improvisacién y le dan cabida
a la imaginacién sin demasiadas reservas. Pero, en culturas orientales, por ejemplo, el
rigor y la exactitud son algo dificil de evadir; es decir que si no presentamos (todas las
veces) exactamente lo que sugerimos, no se considerard el trabajo como presentado.

Debemos aclarar finalmente que en esta gufa no se contemplan proyectos «buenos»
o «malosy, ni «rdpidos» o «lentos». Esta guia estd enfocada a proyectos profesionales.
Todo proyecto profesional consta de una serie de fases que hemos dividido en tres
partes: la planeacién organizada, los procesos de disefio y la evaluacion del proyecto.
Veamos a continuacién su desglose.

I. Planeaci6n organizada
« Contacto con el cliente

Esta etapa consiste en el conjunto de actividades generadoras de un acercamiento
con clientes potenciales.Serfa imposible e irrelevante para esta gufa tratar de mencionar -
todas las técnicas de acercamiento y promocién. Destacamos las siguientes:

- Promocién directa con conocidos

- Visita a clientes potenciales susceptibles de requerir nuestros servicios

- Utilizacién de correo directo dirigido o general (en su forma tradicional,
e-mail) ; : P

- Promocién en publicaciones especializadas o asociaciones
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Etapa 2

Etapa 3

ici el de nuestros
- Presencia en ferias o exposiciones tanto de nuestro ramo como d

clientes potenciales

i isi i osiciones.
- Seguimiento de los clientes potenciales que nos visitaron en las ferias 0 exp

En todos los casos es indispensable contar con una base de datos' para poder ;ﬂar: :sl
seguimiento adecuado. Sean cuales fueren las técnicas de promocién que empet:neéﬁca.'
tenemos que considerar su costo al momento de presupuestar.De manera es?attl) i
existen costos porinversién de tiempo y gastos directos (pago de a.nuncuos.e [o]

de folleterfa, contratacién de exposiciones y montaje, envios, gasolina, transporte, etc.)

- Citas o presentaciones: probablemente muchas
- Documentacién generada: base de datos
- Posibles gastos adicionales: de indole diversa

* Andlisis preliminar

Una vez contactado el cliente, es necesario efectuar un andlisis preliminar del proyecto

para poder procedera su presupuesto.Los aspectos fundamentales son los antecesiejn'tes.
las recomendaciones generales, el objetivo del proyecto y el publico al que va dirigido,
las consideraciones de imagen y de disefio, las caracteristicas principales, las inclusiones
y exclusiones, la descripcién del plan de trabajo, los alcances de nuestra participacién,
el proceso de disefio y el uso que se le dard a nuestro trabajo. Ello también incluye
una inversién de tiempo y normalmente unos gastos de desplazamiento con el cliente.

Recordemos que no debemos participar en concursos de propuestas ni en proyectos
de tipo especulativo, a menos que se trate de proyectos para beneficencia o para
organizaciones no lucrativas y de beneficio social. Esto se ve con mayor detalle en el
Capitulo VI de esta gufa.

- Citas o presentaciones: al menos una
- Documentacién generada: documento preliminar
- Posibles gastos adicionales:  de indole diversa

* Presupuesto

Con base en lo anterior podremos proceder a elaborar el presupuesto. Es importante
mencionar que, como su nombre indica, un presupuesto es algo que presuponemos,
aunque estd sujeto a variaciones. Dada la indole del trabajo, es muy dificil determinar
a priori el costo exacto de un proceso de disefio. De todas maneras, esto no quiere
decir que podremos «ajustar» el precio de manera dréstica al finalizar el proyecto,
aunque s es posible tener ciertas fluctuaciones. Este punto tiene que quedar
perfectamente estipulado desde un principio con el cliente.

El presupuesto debe ser claro y contener los alcances del proyecto en todas sus facetas.
Debemos pactar de antemano tanto costos inmediatos como posibles costos adicionales
e indirectos que se puedan suscitar a lo largo del proyecto. Se deberd incluir en el misr
las consecuencias derivadas de cambios, cancelaciones o rechazos, asf come
se le dard a nuestro trabajo. El cdlculo del presupuesto se detalla en el
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Un presupuesto bien desarrollado es laborioso y tardado, ya que se convierte no sélo
en el plan de trabajo sino en el desglose de costos, en el contrato mismo, lo cual se
traduce en una inversién de tiempo que representa un costo para el disefiador.

- Citas o presentaciones: probablemente una
- Documentacién generada: presupuesto
- Posibles gastos adicionales:  de indole diversa

« Contratacién y anticipo

No debemos perder de vista que la contratacién de un trabajo incluye el término
contrato. Es conveniente que se considere lo que ello implica y los alcances de las
responsabilidades de ambas partes, asi como el punto referente a los derechos de
autor. Es conveniente plasmarlo por escrito, de preferencia respaldado por un contrato
elaborado por un abogado. El contrato se detalla en el Capitulo V. La elaboracién del
contrato tiene un costo, asi como el tiempo invertido para tales efectos.

Es comun que una vez autorizado el presupuesto y contratado el trabajo, el cliente le
requiera al disefiador una fianza de cumplimiento de contrato para poder otorgarle
el anticipo. En este momento necesitamos una afianzadora o un intermediario que
nos elabore dicha fianza. Tanto la fianza como la cancelacién de la misma al término
del proyecto incluyen una inversién de tiempo y/o de dinero. Es importante recalcar
que el trabajo del disefiador no es complicarse la vida con el financiamiento del
proyecto, sino llevar a buen término dicho proyecto. En esos términos, el anticipo le
facilitard la vida al disefiador y favorecerd al cliente.

- Citas o presentaciones: probablemente una
- Documentacién generada: contrato recomendable / probable fianza
- Posibles gastos adicionales:  gastos legales / gastos de fianza

* Planeacion y organizacion

En esta etapa se planeardn las fases de los procesos de disefio y se organizardn las
funciones de todos los disefiadores o colaboradores involucrados en el proyecto
(redactores, mercaddlogos, bocetistas, fotdgrafos, ilustradores, etc.). La seleccién del
equipo de trabajo es fundamental para el correcto desarrollo del proyecto.

Se determinardn los tiempos de produccidn y se planeard el desarrollo del proyecto
en funcién de los costos presupuestados y autorizados. Es conveniente establecer los
tiempos de manera muy clara y transmitirselos al cliente. Es frecuente que los proyectos
se salgan de presupuesto por cuestiones de tiempos extraordinarios,ya que normalmente
el cliente espera el (ltimo momento para otorgar un proyecto y éste se convierte de
inmediato en urgente. Es fundamental cuidar el tema de los tiempos en todas las fases.
Todo lo anterior se plasmard en un cronograma.

No debemos perder de vista que lo que finalmente vendemos es tiempo. Eso significa
que el precio de un proceso de disefio se modificard proporcionalmente a la variacién
del tiempo invertido. Este es otro de los puntos que tenemos que dejar muy claros
desde un principio con nuestros clientes. ¢

Lo anterior implica una inversién de tiempo.

- Citas o presentaciones: probablemente una I s
- Documentacion generada:  plan de trabajo / calendarizacién de presentaciones
cronograma F

- Posibles gastos adicionales:  de Indole diversa / considerar
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2. Procesos de disefio

o

1 Q e |  Recopilacién de la informacién

En esta fase se recopilard toda la informacion necesaria para desarrollar la Platéforma
de disefio. El cliente nos proporcionard la informacién, destacando !a fjescrlpcuon del
proyecto;los antecedentes y filosofia de la empresa o institucién; el objetivo; los alcanlcles
de nuestra participacion; las caracteristicas, fortalezas y debilidades de la corppraaon,
marca, producto o proyecto; el andlisis mercadoldgico y perfil del consumudo-r; los
canales de distribucidn y la forma y/o los puntos de venta; el andlisis de posicionamiento
v de la competencia, y el uso que se le dard a nuestro trabajo. Es recomendable‘que
el cliente nos proporcione muestras del producto, sus diferentes aplicaciones, logotipos,
fotografias y muestras de los competidores.

- Citas o presentaciones: una
- Documentacion generada: cuestionario
- Posibles gastos adicionales: busqueda de informacién / informacién adicional no

A
A
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proporcionada / visita de campo / captura, correccién,

traduccién, redaccién de textos / nueva recopilacién

de informacién por cambio de directrices

=)
L
-

Qe / * Auditoria y analisis de la informacién

En esta fase se organizard la informacidn recopilada y se analizard metddicamente,
tomando en cuenta las perspectivas que se tengan en el corto, mediano y largo plazo.
Mediante esta auditoria podremos establecer los pardmetros y lineamientos mds
apropiados y convenientes para cada proyecto, y asf determinar el camino adecuado
para lograr el objetivo del cliente. Con ello se genera el brief o breviario que constituye
la plataforma de disefio.

- Citas o presentaciones: una
- Propuestas: una
- Documentacién generada: brief / plataforma de disefio

- Posibles gastos adicionales:  supervisién y anilisis / estudio de mercado / nuevo brief
por cambio de directrices

Nota: normalmente se ligan las fases | y 2.

Fa Se 3 * Disefios preliminares

Durante esta fase se explorardn diversas alternativas gréficas que respondan a las
caracterfsticas y perfiles determinados en el andlisis. El propésito serd el de definir una
solucién innovadora y funcional, adaptable a los sistemas de produccién, atractiva y
congruente con la estrategia y los objetivos establecidos. Esta fase consiste basicamente
enbocetary es conveniente que, tanto para la conceptualizacién como para los bocetos,
no se utilice la computadora y se haga en la forma tradicional,

- Citas o presentaciones: probablemente ninguna
- Pfopum: varias

- Documentacién generada:

- Posibles gastos adicionales:
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* Desarrollo del disefio grifico

I ’ En base a los disefios preliminares, se desarrollardn dos o tres propuestas de disefio
o | - y. por medio de la presentacién de dummies en baja resolucién a color, se expondrdn
= c con claridad, el formato, la tipografia, los colores, las ilustraciones o gréficas, asi como
} ,-N. otros elementos grdficos en que incurran las propuestas. Cada una‘ de ellas debgré
T gy venir acompanada de un racional que justifique los conceptos de disefio y describa
1 {_‘“ sus ventajas y/o desventajas frente a las otras.
\
I >~ - Citas o presentaciones: una

Propuestas: dos a tres

Documentacién generada: dos a tres dummies preliminares en baja resolucién a
color

Posibles gastos adicionales: copias o salidas a color electrénicas adicionales /
ampliaciones o reducciones / propuestas adicionales
de disefio con o sin cambio de directrices

T ~ Nota: normalmente se ligan las fases 3 y 4.

T * Refinamiento del disefio seleccionado

‘ Después de la presentacién de los disefios se seleccionard un camino a seguir o un
o b o 2 . . ¢ . . . .

pﬁw. disefio ganador, y sobre éste se realizardn los ajustes sugeridos por el cliente ademds

’ de otros puntos detectados por los disefiadores durante la junta con éste. Asimismo,
‘ ( o se contemplardn tanto los materiales como los procesos productivos subsecuentes,

I—=a para optimizar al mdximo los costos de produccidn. En esta fase se entregardn uno o

{ dos dummies en baja resolucién a color con todos los detalles y ajustes comentados.
I’j - Citas o presentaciones: una

- Propuestas: una o dos

ﬁ - Documentacién generada: uno o dos dummies electrénicos en baja resolucién

[— a color

| - Posibles gastos adicionales: copias o salidas a color electrénicas adicionales /

- ampliaciones o reducciones / mayor nimero
de diseiios refinados con o sin cambio de directrices

}-4 a Q C 6 * Optimizacién del disefio definitivo o final

En el disefio final o seleccionado se realizard la optimizacién de todos sus elementos
incluyendo elementos de disefio tales como colores y tipografia definitivos, textos
legales, cédigo de barras, suajes y acabados, y demds detalles integrantes del proyecto,

En caso de ser necesario, es MUy importante en esta fase la definicién de imdgenes
via produccién fotogrdfica, renta de fotografias en banco de imdgenes o ilustraciones,

Definidos estos puntos, se entregard un dummy en baja resolucién a color, con todos
los elementos definitivos.

—
|
—
—
o
—
-l
F
— e
—
)
C - Citas o presentaciones: una
- Propuestas: una
3, - Documentacién generada: dummy final en baja resolucion a color e
- Posibles gastos adicionales: copias o salidas a color electronicas adicionales /-

/ ampliaciones o reducciones / digitalizaciones /
/a de color / peliculas / prusbas de color finales / &
/

»
—
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« Adaptaciones para distintas presentaciones (si se requiere)

. " ] N
En esta fase se realizardn las adaptaciones para distintas presentaciones en sus respectl\l/lo
tamafios y se presentard un dummy en baja resolucion a color para cada una dee Ias.
con el fin de verificar escala, posicién de elementos, color, tipografia, textos legales,

cédigo de barras, suajes y acabados, etcétera.

- Citas o presentaciones: por lo menos una
una para cada aplicacion

- Propuestas:
dummies finales en baja resolucion a color

- Documentacién generada:

para cada aplicacién
- Posibles gastos adicionales: copias o salidas a color electrénicas adicionales /
ampliaciones o reducciones / digitalizaciones / selecciones
de color / peliculas / pruebas de color finales / mayor

nimero de adaptaciones o cambios sobre las mismas

« Fotografia, banco de imagenes y/o ilustracién (si se requiere)

Siel disefio seleccionado requiriera fotografia renta de imagenes y/o ilustracién especializada,
el disefiador podrd sugerir la contratacién de los proveedores que juzgue adecuados
para las necesidades del proyecto y dirigir y/o supervisar la correcta ejecucién de dichos
servicios.

- Documentacion generada: fotografias e ilustraciones
- Posibles gastos adicionales:  gastos directos y accesorios (produccién, viticos,
fletes o envios, etc.)

» Diagramacién (en su caso) y produccién de originales electrénicos

Una vez aprobado el disefio, se realizardn los originales electrénicos de todas las
aplicaciones, diagramando y ajustando todos los detalles vistos en las fases 6 y 7. Se
dejardn los archivos depurados (con todos los elementos necesarios y sin informacién
de sobra), listos para integrarles fotograffas, ilustraciones y demds elementos definitivos,
para proceder posteriormente a su salida en alta resolucién y a su correcta reproduccién.

Se entregard una salida en baja resolucién a blanco y negro para que se puedan revisar
ortografia y elementos grdficos, tipogrdficos y fotogréficos, asi como un dummy para
preprensa. Este es el momento para realizar los dltimos cambios menores o ajustes,
antes de proceder a la produccién del material. El costo de dichos cambios podrfa
estarintegrado en esta fase, siempre y cuando se tratara de un médximo de dos ocasiones
(o las que pacte el disefiador).

- Citas o presentaciones: una
- Documentacién generada: originales electrénicos y salida en baja resolucién blanco
y negro / dummy para preprensa

- Posibles gastos adicionales: copias o salidas a color electrénicas / ampliaciones

o reducciones / digitalizaciones / selecciones de color /
peliculas / pruebas de color finales / trazos digitales /
utoqundlﬂululmduhmmnumlmqor
nGmero de cambios / mayor nimero de originales
electrénicos :
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1.3.UN PROYECTO PROFESIONAL

« Preprensa (opcional)

servicios de un laboratorio de retoque digital y/o de un

Si el proyecto requiriera los
acién de los proveedores que

buré de preprensa, el disefa
juzgue adecuados para las necesi
ejecucion de dichos servicios.

dor podrd sugerir la contrat:
dades del proyectoy dirigir y/o supervisar la correcta

digitalizaciones / selecciones de color / retoques digitales /

peliculas en alta resolucién / pruebas de color finales /

. Documentacién generada:

dummy para produccién

gastos directos y accesorios a lo anterior / retoques

- Posibles gastos adicionales:
digitales / gastos de almacenamiento

Tips:

W W dddddll

Para el correcto desarrollo de las fases subsecuentes, es indispensable que antes de proceder
6n del material, se desarrollen pruebas de color a partir de las
peliculas finales, aun cuando se cuente con pruebas de color electrénicas. Lo anterior

obedece a que entre las pruebas de color electrénicas y los negativos finales, se siguen una
s de contenervariaciones, mismas slo pueden identificarse

a la impresion y producci

serie de pasos que son susceptibll
con dichas pruebas de color.

Algunos de los casos cldsicos son los errores de descripcion electrdnica de las imdgenes
o del color; los errores suscitados durante el traslado de archivos, ya sean por omisién o
configuracién; los problemas de registro debidos al arrastre de la pelicula; los problemas de
valor debidos a la calibracion, o, simplemente, los derivados del maltrato de las peliculas.

Asimismo, es indispensable la elaboracién de un Dummy final con los materiales que se
van a utilizar en la produccion, en las medidas, gramajes y tamafios definitivos, de acuerdo
con los procesos que se seguirdn. Ello nos permitird detectar y corregir problemas de rebases,
suajados, encuadernacién, etc, antes de proceder a la produccién.

Con lo anterior lograremos que los problemas que pudieran suscitarse durante la produccién
no recaigan sobre nosotros, ya que normalmente los burés de preprensa y los impresores
nos regresan los problemas y muchas veces sin falta de razén. Es conveniente considerar

lo anterior a la hora de presupuestar.

Fas e 1 1 « Impresién y produccién (opcional)

En caso de que el proyecto requiera la supervisién de los procesos de impresion y
produccién, el disefiador podrd sugerir la contratacién de los proveedores que juzgue
adecuados y dirigir y/o supervisar la correcta ejecucién de sus servicios. Ello es
conveniente para garantizar que la calidad del trabajo no tenga variaciones y sea la
misma que se pacté desde el principio del proyecto.

- Documentacién generada: producto final
- Posibles gastos adicionales:  gastos directos y accesorios a lo anterior / gastos
de transporte y distribucién / cambios de Gitima hora

Nota: es importante mencionar que los puntos marcados como «si se requieres lonm que
le correspondenal disefiadorAsimismo,los puntos marcados wno«opdudmonﬁm
que no le corresponden al dsmdonmmmpumm“ummﬁﬂlm% vick
més amplio al cliente. e
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1. EL DISENO GRAFICO COMO ACTIVIDAD PROFESIONAL

3. Evaluacién del proyecto

Al finalizar cada proyecto, es conveniente analizarlo desde ambo‘s Euntos de V|staf eI' 8
del cliente y el nuestro. Desde el punto de vista del cliente, la medicion es muy sengxlrla. 4
<e trata de evaluar los niveles de obtencion de objetivos y los niveles de satlsfac‘qon.
No deberemos olvidar que un cliente bien atendido es por lo general un cliente
satisfecho y que un cliente satisfecho, es un cliente que regresa.
Un cliente satisfecho es también uno que recomienda, que promueve nuestro trabéjo, ( a
que hace que terceros nos busquen, lo cual beneficia atodos.Un proyecto bien atendido
es un proyecto exitoso, que hace gue nos ganemos el reconocimiento de nuestrqs
colegas. Normalmente esto sucede cuando las cosas se hacen bien, lo cual nos deja
también muchas satisfacciones.
—TH

Debemos ademds revisar internamente que el proyecto se haya desarrollado dentro
de los costos estimados, con la calidad y dentro de los tiempos planeados. En caso

contrario, es conveniente revisar los procedimientos y analizar los errores para que

no se vuelvan a cometer en un futuro.

- Citas o presentaciones: probablemente ninguna
- Documentacion generada: biticora del trabajo
- Posibles gastos adicionales: gastos de archivo (fisico y electrénico)

d) Conclusién

Probablemente ahora tengamos un poco mds claras las implicaciones de un proceso
profesional y podamos darle un valor a todas y cada una de las etapas que lo integran.
Este es el primer paso para aprender a determinar cémo y cuanto cobrar por el disefio
grafico en México.

Fase 1 Fase 2 Fase 3 Fase 4 Fase §
Procesos Recopilacién Auditoria Disefios Desarrollo Refinamiento
de disefio dela y analisis preliminares del disefio del disefio
@ adecl informacién || || delainfor- || | ||| gréfico ||| seleccionado
macién
D opcionales
Fase 6 Fase 7 Fase 8 Fase 9 Fase 10 Fase 11
Optimizacién Adaptacién Fotografia, Diagramacién Preprensa Impresién
del diseiio para banco (en su caso) y produccién
definitivo || distintas presen-{ | de imégenes | ||y produccién|| | |
o final taciones ylo ilustracién de originales
(si se requiere) (si se requiere) electrénicos (opcional) (opcional)
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El cliente siempre espera
calidad, servicio y ahorro

Un proyecto profesional
bien ejecutado dara

al cliente un ahorro

sin importar el costo

e o v & W s W e @ e 4 ele wia
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P,

1fe con un

a) Generalidades

Un proyecto profesional implica la contratacién de un equipo profesional. Este cuenta
conmayores y mejores conocimientos, experiencia, rigor, dominio de procesos —intrinsecos
y subsecuentes— infraestructura, manejo de la tecnologfa de vanguardia, recursos,
capacidad de respuesta, administracién y colaboradores que un equipo amateur, lo
cual se traducird en seriedad en la forma de trabajar, mayor calidad y mejor servicio.

Lo anterior derivard en la obtencién de mejores resultados en el cumplimiento y logro
de los objetivos del cliente. Asimismo, un proyecto de esta indole estard sustentado
por la ética profesional y enmarcado por unos pardmetros de economfa formales.

Cualquiera que sea el campo, el cliente no forzosamente sabe lo que quiere. Si antes de
que se supiera lo que era un CD-Rom se le hubiera preguntado al consumidor objetivo
si lo queria, hubiera contestado con una negativa porque iba a pagar por algo que
aparentermnente no necesitaba, al desconocer los beneficios que éste le podia aportar.

De igual manera, el cliente no siempre sabe lo que realmente necesita, ya que por
lo general un médico sabe mds acerca de la enfermedad que el paciente, o un abogado
de la forma de resolver un problema. ;Por qué no pensar que en el disefio pasalo mismo?

Con un proyecto profesional de disefio, el cliente logrard que el disefiador se cuestione
de entrada qué es en realidad lo que su cliente quiere lograry si lo que estd solicitando
es lo que de verdad necesita. Un caso real:un banco quiso que se pusieran sillas en las
sucursales para que sus clientes esperaran su turno cémodamente sentados, cuando
en realidad lo que esperaban los clientes era un servicio express y salir de ahf lo antes
posible. EI profesional detectard este tipo de errores de interpretacidn y orientard de
manera efectiva al cliente para que éste no malgaste ni dinero ni energfas en vano.

b) Calidad

Con un proyecto profesional, el cliente logrard un producto de calidad. El término
calidad no implica por fuerza algo «bonito», algo que le guste al cliente, sino algo que
comunique eficazmente y que atraiga al consumidor: A diferencia de muchos disefia-
dores efimeros e improvisados, el profesional pensard en funcién de una estrategia de
comunicacién a través del disefio y no en funcién del «dibujo».

Esto involucra un andlisis preliminar mercadoldgico posterior a la recopilacién
de informacién, visitas de campo o muestreos, posibles estudios de mercado y su
evaluacién, planeacién de la estrategia a seguir, seleccién de colaboradores, desarrolio
del proyecto, seguimiento y evaluacién final. Todo ello con la flexibilidad necesaria
para poder cambiar de ruta sin mayores complicaciones en caso de que el proyecto
lo amerite, en cualquiera de sus fases.

c) Servicio

Con un proyecto profesional se obtendrd finalmente un buen servicio, lo que significa
que el proyecto se entregard a tiempo, responderd a los requerimientos reales del
cliente y ofrecerd servicios adicionales a los esperados. En definitiva, significa que se
obtendrd la mayor satisfaccién del cliente al menor costo posible, en funcién de las
implicaciones de cada proyecto. b

d) Repercusiones

Con un proyecto profesional, el cliente logrard una respuesta efectiva
objetivo, ya que el profesional haré todo lo necesario para que e
todo lo necesario no se consigue sélo con palabras amables.
de comunicacién eficiente y profesional.
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Ademds,aunque pudiera parecer Ostoso enun inicio,un proyecto profesional conllevard

un ahorro —ya que normalmente Ia inversién importante estd en la produccién del
mismo— pues se habrd desarrollado pensando en ello, cuidando meticulosamente cada
detalle. Podemos establecer una analogfa con los comerciales de televisién, en donde
suele escatimarse en su produccion, sin tomar en cuenta que los costos son infimos
frente a los costos de salida al aire y que de ello depende el éxito del comercial.

e) Conclusion

En un proyecto profesional lo importante no es el costo, sino el valor real y los
sn de las expectativas del cliente. Con

beneficios que aporta en cuanto a la satisfaccid
un proyecto profesional, el cliente logrard no derrochar su dinero en algo que no va

a funcionar, aunque luzca mds econémico.
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a) A manera de advertencia

ﬁ

diseno grafico de Internet ﬁ
-

«

En la década de los noventa, Internet irrumpid con toda su fuerza en el mundo de las |
comunicaciones. Es un medio que ha mostrado un crecimiento explosivo y que no
sélo estd cambiando la forma de comunicarse en el mundo, sino que ha Ieygntado -
consigo toda una nueva industria que amenaza con desafiar a las empt:esas tradicionales |
del entretenimiento, los negocios, la informacidn... y también el disefio.

L

(Cémo puede el disefiador enfrentarse a este medio tan versitil y desafiante? P'rlmero,
conociéndolo y, segundo, aprendiendo la mejor manera de desenvolverse en e! como
creador de pdginas, de manera que Internet no ahogue sus posibilidades profesionales
e incluso se convierta en una sdlida fuente de ingresos.

El diseno de paginas No hay que confundir el disefio de pdginas de Internet con el de programas mgltime@a.
de Internet es una actividad porque aunque tienen muchos puntos en comun, también existen grandes diferencias,
multidisciplinaria tales como los conocimientos de audio o video que se requiere desarrollar o la
dificilmente multicobrable paqueteria que se utiliza. El punto mds importante en comdn es que se trata de dos

disciplinas multidisciplinarias (multiservicios) dificilmente multicobrables.

Debido a la urgencia de incluir el tema de Internet y dada la velocidad en que esta
drea va cambiando, decidimos no abordar el tema de multimedia en la presente edicién,
aunque contemplamos la posibilidad de dedicarle un capitulo especial en una préxima
edicion del Libro Rojo.

Gran parte de la informacion de los capitulos de esta guia es aplicable al disefio de pdginas
de Internet, aunque hemos decidido crear un espacio especial para acotar y dimensionar
la problemdtica de este tema. Por ello es importante que el disefiador que se enfrenta al
costeo del disefio de una pdgina de Internet lea y entienda toda la gufa para asf poder
aplicar o ajustar a sus necesidades los precios sugeridos en este documento.

b) Breve historia
* Nuestro mundo: un mundo de medios

El siglo xx dio a luz a los medios de comunicacién masiva més utilizados en la actualidad:
la radio y la televisién. Estos cumplieron la gran promesa de comunicar a la humanidad,
ya que utilizdndolos se transmitieron a millones de personas eventos como la llegada
del hombre a la Luna, la final de un campeonato de box o un evento politico.

Al principio los empresarios del radio, los publicistas y los anunciantes vefan con mucho
escepticismo el nacimiento de la televisién porque no confiaban en la apuesta de contar
con aparato receptor en todos las casas y negocios. Hoy en dfa, contamos con sefial de
television en todo el planeta y la mayonia de los hogares del mundo, incluyendo los mds
humildes, cuentan con un receptor, asi como un gran nimero de empresas.

Sin embargo, la Internet ha evolucionado mds rdpido que ningln otro medio en la
historia de la humanidad. En muy poco tiempo ha experimentado una evolucién
vertiginosa,creando empresas gigantes, millonarios en cuatro dfas,un sinfin de maravillosas
historias alrededor de los nuevos duefios de la tecnologfa y el nacimiento de nuevos
emporios empresariales. Y durante todo esto, iddnde estdbamos los diseRadores
gréficos?

En este capitulo trataremos de hacerunbrevfsimorecuemodeloquehasidoel
desanolbdeIMemetSondatosmuygenemlesyséloseMdndemfemndapan
conocermésacercadeestemedioycomarconunpequeﬁomohistéﬁco.




1

@ WWWWWW WS WY WYY W9 Wl el

El nacimiento de Internet
brinda al disenador

la oportunidad

de desarrollarse
profesionalmente

en un nuevo ambito

DEL DISENO GRAFICO DE INTERNET

2.1 VISION GENERAL

« El nacimiento del nuevo medio

En 1969 se creé en Estados Unidos una gran red de computadoras de uso militar
conocida como ARPANET. Estamos casi seguros que en esa tarea no se tomd en
cuenta la participacion de algin disefador grafico.El sistema que daba vidaalaARPANET,
llamado TCP/IP (Protocolo de Control deTransmisién/Protocolo Internet) sélo transmitia

textos por la red militar.

Fue en los afios ochenta cuando el departamento de defensa de Estados Unidos dejé
de usar la red y permitié que se usara libremente. En ese momento,muchas instituciones
académicas, agencias gubernamentales e investigadores empezaron a utilizarla

rebautizandola con el nombre de Internet.
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