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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




A MANERA DE PROLOGO o

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




WWwWWwewwwsdyddgdldlH

l

S oA Ree mm e ecke e

[.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 "
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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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« 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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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.
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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.

Durante todo ese tiempo y algunos afios mds, la red se utilizé principalmente para la
transmisidn de textos. Dichos textos estaban estandarizados en tipo, puntaje y color,
por lo que no habia necesidad de un disefador gréfico.

Posteriormente, el ingeniero Tim Burners-Lee del Laboratorio Europeo de Fisica de
Particulas desarrollé el HTML (Lenguaje de Enlaces de Hipertextos), lo que origind la
World Wide Web, también conocida como www. Fue gracias a ese lenguaje y a una
serie de avances tecnoldgicos como médems y softwares navegadoresy de programacién,
que pudieron incluirse imagenes y fotografias. Esto no fue posible antes de 1993.

« El desarrollo de Internet

Para tratar de analizar el avance de Internet en México, hemos decidido dividir su
desarrollo en tres etapas. Es probable que cada lector tenga su propia historia personal
y que su integracion a este nuevo medio haya sido distinta, mas répida o mds lenta.
Debido al poco tiempo que lleva este medio en México, los pioneros no deben tener
mads de siete u ocho afos viviendo del disefio de paginas de Internet.

* La oportunidad del disefiador

Durante varias décadas, el trabajo profesional de un alto porcentaje de disefiadores
gréficos estuvo relacionado con el papel impreso. En la industria de las artes gréficas
la participacién del disefiador es y ha sido fundamental. No es dificil encontrar disefiadores
grficos en fotolitos, imprentas, talleres de serigrafia, editoriales o talleres de acabados,
desarrolldndose como dibujantes, formadores, vendedores, prensistas, serigrafistas e
incluso trabajando de disefiadores.

La competencia crecié y pocas eran las oportunidades de trabajo para los empresarios,
freelance o despachos de disefio. Fuera del dmbito de las artes grdficas —agencias de
publicidad o negocios que requerfan los servicios de un disefiador—, sucedfa lo mismo, ya
que la oferta era superior a la demanda. Por ello muchos disefiadores tuvieron que
buscar alternativas para ganarse la vida y no quedar desempleados.

El nacimiento de Internet le brinda al disefiador la oportunidad de desarrollarse
profesionalmente en un nuevo dmbito y le permite aplicar los conocimientos, técnicas
y procedimientos adquiridos durante su formacién y trayectoria profesional a la red.
Como es natural, el disefiador tendrd que prepararse y adquirir los conocimientos
necesarios para poder desarrollarse de manera adecuada en este nuevo campo.

La presente gula est4 dedicada a resolver la problemitica del costeo del disefio a través

de un procedimiento l6gico, por lo que no se analizardn los softwares y hardwares
necesarios para el disefio de paginas web, ni se mencionarén los avances tecnoldgicos
o los trucos y consejos para disefiar una pégina de Internet. At

. s
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Veamos ahora las tres etapas por las que ha pasado el desarrollo de Internet en nuestro
pars.

* El disefiador gréfico en la primera fase de desarrollo de Internet

En un inicio el disefador grdfico se tuvo que enfrentar con muy pocas herramientas

Primera fase: a un planteamiento tipico del cliente: «quiero mi pagina en Internet». En ese momento
«quiero mi pagina el disefiador no sabia si echarse a reir o a llorar: sabfa lo que era Internet,como navegar
en Internet» y qué se podia hacer, o al menos eso pensaba.

Sin embargo el «lider» del proyecto era el departamento de sistemas del cliente con
sus respectivos ingenieros y programadores,normalmente mds cuadrados que ingeniosos.
Afddase a lo anterior que las limitantes tecnoldgicas eran muchas y que las paginas hacfan
agua al tratar de navegar si se ponfa una foto o un logotipo, porque las paginas eran muy
«pesadas» para los médems, computadoras y paquetes existentes.

Los disefiadores perdimos esa primera batalla frente a un enemigo rigido y con poco
interés por la parte estética e incluso la funcional. El principal interés del cliente en
esos momentos era Unicamente «tener presencia en la red», porque en general
tampoco percibia el gran potencial comercial.

* El disefiador grafico en la segunda fase de desarrollo de Internet

Con los avances tecnoldgicos (mddems, softwares, hardwares, etc.) se empezaron a
desarrollar pdginas con manipulacién tipogrdfica, fotografias, logotipos e ilustraciones,
lo que las hizo mds «amigables» y con mayor intencién de disefio. El problema de
«quiero mi pdgina en Internet» empieza a evolucionar en un «quiero mi pagina mas
bonita,mds rdpida, con mejor comunicacién, etc.», complementando la simple presencia
con términos estéticos, funcionales y comunicativos.

En esta etapa algunos profesionales del drea de sistemas se sintieron disefiadores. Al

Segunda fase: igual que las imprentas de antafio regalaron el disefio con tal de imprimir, muchas
«quiero mi pagina empresas de Internet regalaron el disefio con tal de contar con un cliente mds en su
mds bonita, mas rapida servidor. Ademds, otros colegas précticamente regalaban su trabajo con tal de aprender
Y con mejor comunicaciony a manejar este nuevo medio.

A medida que el desarrollo de paginas web, portales y buscadores fue creciendo, la
necesidad de desarrollar disefios que diferenciaran a las empresas de sus competidores
se fue aumentando y, a medida que el medio de Internet sensibilizé lo que se estaba
desarrollando, el mercado se volvié més exigente y exquisito.

Los equipos de trabajo se volvieron mds interdisciplinarios y se combinaron disefiadores,
ingenieros, sistemdlogos, asesores y técnicos en los proyectos de desarrollo de paginas,
aunque sin funciones muy especfficas. El boom del disefio de pdginas se dio de manera
desordenada y casi cualquier empresario aventurero relacionado con el medio ofrecia
ese servicio.

Los disefiadores empatamos esa batalla al empezar a recuperar el trabajo realizado
con anterioridad por disefiadores improvisados. También en esa etapa, muchos
disefiadores gréficos de la vieja guardia o poco aventureros decidieron no incursionar
en ese mercado, mismo que se empez$ a ordenar de manera natural,

* El disefiador grifico en la tercera fase de desarrolio de Internet

Probablemente esta etapa sea el punto de partida para posicionar al disefador como
parte importante en el desarrollo de una p4gina, un sitio, un portal o un «algo» en el
Internet. El concepto de la comunicacién y el disefio gréfico en Ia red cobra cada dfa
mayor relevancia, y el apoyo tecnoldgico con el que se cuenta en la actualidad
permite al diseflador ser pricticamente autosuficiente. e
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Tercera fase:

«quiero un sitio interactivo
muy amigable

que comunique claramente
lo que somos y ofrecemos
v que invite a la gente

a que nos visite»

Los bonos aumentaran
para el disefiador

que esté capacitado
para disefiar paginas
de Internet
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2.1 VISION GENERAL D

EL DISENIO GRAFICO DE INTERNET

Hoy en dia es comun que el cliente solicite un «sitio interactivo muy amigable que
comunique claramente lo que somos y ofrecemos que invite a la gente a que nos
visitex. La intencién ya dista muchisimo de la de «tener presencia en la red». Ademds,
el cliente da por hecho que todo se puede hacer y sabe que los problemas de

programacion y navegacion son facilmente resolubles.

En la actualidad el disefiador enfrenta el reto de competir contra compafiias extranjeras
(principalmente de Estados Unidos) y nacionales que han desarrollado los portales,
las paginas de comercio en lineay las grandes paginas corporativas de nuestro mercado
interno. Se trata de empresas con una infraestructura multidisciplinaria, lo que abre un

campo de trabajo enorme para nuestro gremio.

Parece que los disefiadores estamos ganando esta tercera batalla al abrirse frente a
nosotros una gama de posibilidades en las cuales somos cada dfa mds requeridos y
valorados. Ojald que los nuevos negocios millonarios de la red sigan invirtiendo en ella
y que eso nos permita contar con nuevas perspectivas de desarrollo profesional.

« Hoy, el punto de partida es el disefio

Creemos que la Internet llegd para quedarse, o al menos por un buen rato. Las mejoras
que estamos esperando en términos de velocidad, versatilidad o comodidad estdn,
contoda seguridad,por llegar.Incluso nos atrevemos a afirmar que nuestras expectativas
actuales se superardn con creces.

Por otro lado, no podemos negar que el disefio de estas paginas es o puede ser una
fuente importante de ingresos para muchos colegas. Muchos de los nuevos mercados
de Internet son simples extensiones de los mercados tradicionales, es decir, nuestros
clientes probablemente nos contrataran para los nuevos productos en la red.

Es importante mentalizar al cliente en cuanto a que el disefiador juega un papel
importante en el desarrollo de paginas web aunque trabaje en un equipo multidisciplinario,
ya que de la correcta planeacién y disefio de su proyecto dependerd el éxito de su
inversién. Es por ello que debemos reafirmar con el cliente el hecho de que el disefio
deberd ser el punto de partida de los proyectos de desarrollo de paginas web.

Debemos aceptar que los bonos aumentardn para el disefiador; despacho o empresa
de disefio que esté capacitado para crear paginas de Internet, y programas multimedia,
ya que contard con un nuevo campo de desarrollo adicional al tradicional.

c) El valor del disefiador en este medio

No serd necesario retomar el tema del costo y valor del disefio gréfico visto en el
Capftulo | dado que los mismos conceptos y comentarios aplican en el disefio de
péginas para Internet. De todas maneras quisiéramos hacer algunas aclaraciones en lo
que respecta a las diferencias entre un negocio en la red y uno en el papel.

Las nuevas responsabilidades con las que se enfrenta el disefiador de p4ginas de Internet
son muchas y muy variadas. En el caso del disefio tradicional de un empaque, un folleto
oun cartel, el disefiador representa un proceso intermedio entre el cliente y el impresor,
entre la necesidad y el producto final. En ese caso, el disefiador necesita un equipo de
trabajo (preprensa, impresién y acabados) para obtener un producto terminado.

En el caso del disefio de pdginas de Internet, el disefiador podré ser autosuficiente y
obtener un producto terminado con una computadora, un escdner; los programas
apropiados, conexién a la red (con todas sus implicaciones) y los conocimientos
necesarios. Incluso podrd disefiar todo sin salir de su casa y subirlo a la red, bajarlo

o modificarlo. Huelga mencionar que el disefiador requerird de talento, creatividad
y. desde luego, mucho trabajo.




El cliente siempre luchara
por que su trabajo
se realice mas rdpido,

con mayor creatividad
¥y a menor costo
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sempefiar funciones muy diversas, con (su
respectiva responsabilidad: trazado de logotipos, seIchién o toma de fotograﬁ’as,
escaneo, desarrollo de textos, correcciones, preparacion ‘del plano de. rwaveglaoog,
disefio de la pdgina, trabajo en ligas y otras pantallas, subir la fnforrnauon a la red,
verificacién de actualizaciones y, si se descuida, acabard respon.dlendo los e-mails que
le lleguen al cliente ademds de administrar su correo electrénico.

Por lo mismo, el disefiador tendrd que de

Otro gran problema de este medio es la velocidad de respuesta que los clientes esperan
de nosotros. En el método tradicional el cliente tiene que esperar aque §e procesgn los
negativos y se imprima el trabajo, pasando por la aprobacién de cromalnnes 9 a pie de
méquina, para poder ver el resultado final. En el caso de Internet el cliente exige qug se
suba una pagina a la red en el momento en que se termine y que sea lo antes posible.
El cliente siempre luchara por que su trabajo se realice mas rdpido,con may‘orcreatiwdad
y a menor costo. Como ya es particularidad intrinseca de nuestra profesion, c?rremos
el riesgo de trabajar cada dia mds y de facturar cada dia menos, mismo que sélo tiene
dos caminos: o nos volvemos personas realmente sencillas y sin necesidades o buscamos

una solucidn al respecto.
d) Paginas Web: una labor multidisciplinaria

Como hemos visto, la Internet como nuevo medio de comunicacién le ha impuesto
al disefador el desarrollo de actividades que originalmente no tenia por qué hacer.

En México, a diferencia de lo que ocurre en paises con mayor desarrollo econémico,
el trabajo no es especializado.Veamos lo que ocurre en un set de cine. En Hollywood,
hay una persona encargada de llevar cables de un lado a otro, misma que sabe hacer
su trabajo con gran precision y ha llevado su especializacién al punto de convertirla
en un verdadero oficio. En nuestro pafs, hasta el director de la pelicula tiene que cargar
las cajas con utilerfa.

En este contexto, lo que ocurre con Internet no es extrafio, aunque no por ello tiene
que permanecer. Debemos tomar en cuenta que esta tendencia de convertir a cada
profesional en un «toddlogo» supone dos vicios fundamentales: el primero es que
pocos tienen habilidades en tan variadas disciplinas, lo cual nos llevard a producir
trabajos de poca calidad, y el segundo es que nunca se nos va a pagar todo ese trabajo.

En efecto, no es necesario discurrir mucho para descubrir cudles pueden ser las
consecuencias de tener secretarias convertidas en contadores publicos, administradores
que se han vuelto expertos motivacionales, editores disefiando, disefiadores editando,
programadores estableciendo estrategias de comunicacién o comunicdlogos programando.

Eso no quiere decir que no sea positivo el ampliar el campo de accién profesional, sobre
todo en los casos en los que esa ampliacién responde a una necesidad interna o si se trata
de la consecuencia natural de un espiritu inquieto dotado de amplisimas aptitudes. Lo que
no es tan sano es que se trate de una reaccién forzada por las condiciones de mercado.

Es necesario que estas condiciones cambien para que tengamos una profesién més
digna y mejor remunerada, aunque no lo hardn por obra del Espiritu Santo (ocupado
en temas de mayor relevancia). El cambio lo tenemos que hacer todos y cada uno de
nosotros como colectividad. La tinica manera de lograrlo es modificando la conciencia
de todo nuestro gremio y equipandola a la de los paises desarrollados.

* Quiénes trabajan en un proyecto de pigina web

Una vez que el disefiador toma conciencia de cudl es su papel y a qué vertiente del
medio debe abocar sus mayores energfas, el objetivo es transmitirle al cliente esta
ﬁbsoﬂademba}o.Asimim,debehaceﬂeverqueddmmllodepigimsmbm
implicita una larga serie de tareas que involucran a numerosos profesionistas.
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Un proyecto profesional de desarrollo de pdginas de Internet requierg lqs servicios
de una serie de expertosen comunicacién, mercadotecnia,tecnologiay dlquléln.lrl\cluso.
ya en la etapa de ejecucion, hay diversas actividades que demandan su propio tiempo
y capacitacion técnica. Entre ellas podemos citar la digitalizacién de imégenes, el retoque,

la afinacidn de textos o el desarrollo del contenido.
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« Qué hace cada uno de los expertos

X

L

Debemos dejar bien claro que la clave para el buen funcionamiento de un proyecto
es que cada una de las piezas del engranaje cumpla su cometido de manera eficiente.
Supongamos que se Nos solicita un proyecto de disefio de paginas de Internet para
una empresa que intenta darse a conocera través de la red.Imaginemos que desarrolla
automatizacién industrial con ingenierfa mexicana y que pretende primero, que los
demds sepan que existe y segundo, que las contacten para adquirir sus servicios.

\

Un proyecto profesional

de desarrollo de paginas -
en Internet requiere En este ejemplo, es claro que antes que nada la empresa debe definir con precision

oncepto de negocio. Esto lo hard un mercaddlogo, quien habrd de establecer una
de expertos en comunicacion, estrategia de negocio en funcion del mercado. Dentro de esa estrategia tendrdn que
mercadotecnia, tecnologia quedar muy claros dos aspectos:como difundirla labor de la empresa y cémo responder
v difusion a la demanda de los potenciales clientes que empiecen a solicitar los servicios.

- @

de los servicios de una serie suc

"W

')

Por supuesto, esto no tiene mucho que ver con el disefiador, ;o sf?

|
.

La empresa deberd darse cuenta de que su difusién en Internet forma parte de una
estrategia comunicativa mds amplia. No puede esperar que los esfuerzos en Internet
den todos los frutos sofiados por si solos. La importancia de este detalle serd de
comprensién obligada por parte de los directivos de laempresa, para evitar que recaigan
sobre el disefiador responsabilidades que no son de su competencia en caso de que
el proyecto no produzca lo que alguien trazé en su plan.

Vi

\

Una vez establecido el plan general de mercadotecnia, la estafeta pasa a manos del
publicista. Este serd quien defina la estrategia para conquistar el mercado con ideas

‘ F sugestivas y deberd atacar a su publico objetivo de manera adecuada en lo que respecta
oy ' i a la presencia en la red. Aqui tendrd que definir cdmo es ese target, cSmo atraerlo

y cémo «atrapar» a los que lleguen al sitio por accidente.

Habréd que sondear hasta qué punto se entiende en México qué es la automatizacién
industrial y cémo hacer convincente una ingenierfa mexicana, para lo cual serd necesario

g l il salvar obstdculos y romper tabues. Evidentemente, nada es ain labor del disefiador,
=Y aunque esto no quiere decir que su ignorancia al respecto esté justificada.
T '

3 ‘5 N De acuerdo con la ambicién de la empresa —y de qué tan genuino sea su deseo de
e hacer las cosas bien— el publicista tendrd que contar no sélo con ideas avanzadas, sino

con el personal idéneo que convierta las nociones generales en conceptos y palabras.
Aqui entrard en accidn el especialista del lenguaje o el copy writer, quien desarrollard
la idea escrita precisa, los textos clave y los giros estilisticos exactos para cautivar al
publico objetivo.

Aqui también se establecerd cudnta informacién se le dard al visitante en la pégina y
cudnta se reservard para cuando se trate de un contacto directo. Se establecerd
asimismo un plano, mapa o esquema de navegacién del sitio y cudntas pantallas habrd
que desarrollar para estratificar y dosificar la informacién.

Es una labor que requiere de un sesudo discernimiento de posibilidades, como si se
tratara de una estrategia militar para enfrentar una batalla. No consiste sélo en copiar
lo que ya se vio en otra pagina web o de atinarle por instinto o intuicién. :
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sico que nos conducird al aspecto técnico.
| proyecto un teléfono para que los
hecho que publicard su direccion

En este punto, puntualizaremos un detalle bd
Seguramente la empresa pondré a disposiciérj de
interesados se comuniquen. También es casi un
electrénica para que los interesados se comuniquen via e-mail.
En lamedida en que aumenten los requerimientos de comunicaciény retroalimentacion
con el publico (si se requiere que dejen un mensaje escrito, envien unlcorreo o ﬂrmen
un «libro de visitas», por ejemplo), habré que consultar con los técnicos silas pretenlsp,nes
son viables en funcién del software disponible o elegido, la velocidad de transmision y
el presupuesto aprobado. Por supuesto, ellos establecerdn el costo de su propio talento.

Y asi como serfa arriesgado dejar en manos del disefiador el andlisis del nivel de estudiqs
que tiene el sector de mayor poder adquisitivo entre nuestro publico objetivo, elegir
cudl de tres adjetivos es mds indicado para ampliar la nocion de que la empresa de
automatizacién industrial es de «vanguardia» o discriminar cudl de dos tecnologias es
preferible para agregar un flash parpadeante que resalte un texto, serfa un auténtico
albur dejar en manos de alguien que no sea el disefiador la correcta aplicacién de los
criterios comunicativos en materia gréfica.

Bueno, entonces ;qué hace el disefiador?

La sutil definicién pldstica de un elaborado concepto mercadoldgico-comunicativo-
técnico va mucho mds alld de los parédmetros populares de «bonito-feo», «colorido-
descolorido» o «padre-chafén», y es allif donde entra el valor del disefiador profesional.
En esto residird su contribucién para el éxito de un proyecto en Internet.

El disefiador deberd lograr que cada una de las pantallas del proyecto tenga su peso
especifico dentro de un conjunto armonioso.Y por eso mismo, cada una de las pantallas
—compuestas a su vez de detalles trascendentes— contendrd su propio desarrollo.Y si
cada una tiene un tiempo, una estrategia y un porqué, entonces tendrd también un
costo concreto.

e) Costo del disefio de paginas web
* Diferentes niveles de precio

Bl disefiador podrd establecer sus propios costos de acuerdo a los pardmetros ya
establecidos en otras secciones de esta obra.

Altratarse de un proyecto comunicativo necesitado de una estética que esté en funcién
de un objetivo concreto, el disefio de una pégina para Internet no difiere mucho de
los proyectos ya conocidos por el disefiador:

Lo que deberemos establecer son los criterios para poder cuantificar correctamente
el costo de los diferentes tipos de pagina. Entre las caracteristicas de un proyecto de
Lo que deberemos establecer Internet podemos citar portales,sitios o paginas,meramente informativos o interactivos,

son los criterios para poder generales o especializados, macroproyectos o proyectos modestos. La clasificacién de

cuantificar correctamente los proyectos de Internet sigue siendo un tema complejo y que se simplificard a medida
el costo de los diferentes que vayamos ganando experiencia.
tipos de pdgina

Lo mds importante serd comprender que la labor del disefiador es desarrollar el
concepto, aplicar su creatividad y plasmarlo en la comunicacién grédfica. Habrd que
entender que el disefiador no debe hacer todo lo que le «en-carguen» para no
proyectar una imagen de profesionalismo mal entendida. En caso de hacerlo, deberd
conocer las labores en cuestién y cobrar cada una de ellas. e
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« El precio cuando se trata de un proyecto grande o pequefio

Son tantas y tan variadas las posibilidades de desarrollo en el disefio de paginas de
Internet que es muy dificil clasificar los proyectos de manera sistemética. Una de las
formas de catalogarlos es midiendo su tamafio ya que, en el caso de Internet, eso va
ligado normalmente con las consideraciones de costo que se verdn en el Cdpitulo lll.

Imaginemos un pequefo taller familiar dedicado a confeccionar uniformes para empresas
de manera casi artesanal. Después de un largo cavilar, el duefio decide contar con
presencia en Internet. El pequefio negocio apenas ha esbozado un timido logotipo, no
tiene una estrategia de marca definida, ignora cudles son a ciencia cierta los alcances
de Internet, pero sabe que debe «subirse» a la carretera de la informacién porque
todos lo hacen y se supone que es el medio moderno por excelencia.

Asf que, con gran esfuerzo, contrata los servicios de un disefiador para que le elabore
su logotipo y le forme su pagina web. Las expectativas de un cliente como éste son
faciles de sefalar: quiere tener presencia en la red aunque le cueste, pero no estard
dispuesto a pagar mds que lo indispensable. El costo de este proyecto deberd ser
coherente con el objetivo y, en este caso, razonablemente bajo.

Imaginemos ahora una embotelladora de refrescos transnacional cuyo director decide
incursionar en la venta de refrescos via Internet para abarcar mds mercado (y un poco
también para no quedarse fuera de la supercarretera de la informacién). Decide
contratar a un profesional para el desarrollo del disefio de su pagina y para que la ligue
con la del corporativo del cual es dependiente.

En primer lugar, el problema no es sencillo. Ademds de las consideraciones estéticas,
el disefiador tendrd que desarrollar una estrategia global para lograr que la pdgina sea
funcional aparte de lucir bien. Esto implica que ademds de incluir los generales de la
empresa, sus productos en todas sus variantes y la lista de precios, deberd pensar en
una forma de pedido electrdnica que se adapte al sistema de ventas en operacién,
que la venta esté ligada a un inventario, que tenga acceso a la base de datos de los
embarques, etcétera.

Deberd también considerar que si la empresa promueve su direccién de Internet en
cada uno de sus refrescoso en cada una de sus camionetas de reparto, es probable
que el nimero de visitantes sea enorme y la pdgina corra el riesgo de saturarse o
eternizarse si no se disefia y programa adecuadamente. Por ello, el disefiador tendrd
que evaluar la verdadera magnitud del problema y considerar que la carga de trabajo
creativo que significa una pdgina de este tipo es muy pequefia versus la carga de
trabajo en dreas que no son tanto nuestra especialidad.

En este caso, el manejo de la informacién serd la parte central del proyecto y
necesitaremos ciertos expertos que nos ayuden a programar la pdgina para que los
pedidos no tarden horas en procesarse. En este caso (y en muchos otros),la funcionalidad
estard sobre la creatividad. El costo para disefiar una pdgina de este tipo serd mucho
mds alto porque necesitaremos mucho més tiempo para desarrollariay porque requiere
de un equipo de expertos en programacién que nos apoyen.

Tip:

Es indispensable que el disefiador tenga perfectamente claro cudil es el objetivo y los alcances
del proyecto a desarrollar, que redlice un cdiculo estimado de las horas a invertir, un listado de
los posibles colaboradores y que dilucide la importancia que tiene el proyecto para el dliente.

En el primer ejemplo, el tiempo y la complejidad del proyecto son mucho menores
que en el segundo, ademds de que se puede preveer de antemano quehp‘gm :
crecerd ni tendrd muchos costos extras o adicionales, ya que la explotacién o difusi
de la misma serd limitada dado que el objetivo principal es «tener




El diseriador debera
clasificar el proyecto
entre sencillo, intermedio
o complejo en funcion
del cliente, los alcances
del provecto y la posible
difusion del trabajo
realizado
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En cambio, en el segundo ejemplo es probable que si no delimitamos perfectamente

y de antemano todos los pardmetros del proyecto y no lo planeamos hasta gl dltimo
detalle, el desarrollo se puede volver un infierno (y eso, si logramos gue funflone)“En
este caso, y a menos de que seamos unos genios de la programacion, serd témblén
indispensable rodearse de un buen equipo de colaboradores expertos en diversos

ambitos.

No debemos olvidar que nuestra profesion y especialidad es el disefio grafico, razén
por la cual los autores no hemos querido abarcar dreas més complejas por estar fuera
de nuestra competencia. Por ello y porque este nuevo medio ha ayudado a mgchos
colegas atener presenciay trabajo enla actualidad, consideramos importante mencionar
que debemos aprender a manejarnos dentro de un equipo de trabajo multidisciplinario,
cosa a la que normalmente no estamos acostumbrados.

Por todo lo anterior y debido al crecimiento acelerado de las herramientas, procesos
y paqueterfa para el desarrollo de disefo y programacién de paginas de Internet, los
autores hemos decidido incluir Gnicamente sitios corporativos de empresas o de marca
y tiendas virtuales, en sus variantes segln su grado de complejidad, ademds de sugerir
los costos por pantalla.El disefiador deberd clasificar el proyecto entre sencillo,intermedio
o complejo en funcién del cliente, los alcances del proyecto y la posible difusién del
trabajo realizado.

Cabe aclarar que en la lista de costos sugeridos no se incluyen los elementos mds
comunes para complementar el disefio de paginas para Internet (banner, video, Flash,
QuickTime, chat rooms, contadores de visitantes, Java, etc.), ya que debido al gran nimero
de efectos y variantes que se pueden generar recomendamos remitirnos al costeo
por hora propuesto en el Anexo 3.1 y con base en eso, complementar el costo del
disefio por pdgina, sitio o tienda virtual descrito en el Capitulo V.

f) Conclusion

Dentro de este contexto, el profesionalismo del disefiador deberd llevarlo a plantearle
al cliente una serie de opciones que satisfagan sus expectativas, ofreciendo la mejor
calidad en funcién del tamafio del proyecto. No deberd menospreciar a su cliente
rebajando la calidad de su trabajo pero tampoco deberd ofrecer alternativas que
rebasen el objetivo del mismo.

,5,
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a) Introduccién

|

El presente capitulo, dirigido al drea de disefio de paginas de Internet, sirve para poder
presupuestar de forma prdctica'y sencilla este tipo de proyectos.Al igual que en la seccién
de disefio grafico tradicional, el disefiador deberd conocer las diferentes implicaciones
y fases que conlleva un proyecto profesional. Es por ello fundamental que se familiarice
con su contenido, puesto que de éste se desprenden las listas de precios detalladas en el
Capitulo IV y su posterior modelo de presupuesto descrito en el CapituloV.

|
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Es importante mencionar que debemos tomar en cuenta todos los aspectos de la
introduccién, consideraciones generales y fases operativas de todo proceso profesional,
desarrollados ampliamente en el Capitulo | / 1.3 ya que los puntos que ahf se sefialan
son esenciales para entender y manejar un proyecto de disefio de paginas de Internet.

)
VW)

Las principales diferencias entre el costeo del disefio de los medios impresos y de los
nuevos medios radican en el formato de las presentaciones, el alcance de las mismas y

)
I

el conocimiento y manejo de otros programas.

=
<

b) Fases operativas de todo proceso profesional

"
y
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Al igual que en el Capitulo | / 1.3, el desglose propuesto de las fases se elabord de
manera minuciosa considerando todos los procesos que requiere un disefio profesional. El
disefiador no tendrd que cefirse exactamente al procedimiento descrito y podré
identificar con facilidad las diferentes etapas de su propia metodologia y adaptarlas o
agruparlas conforme a su estilo de trabajo.

v

iy

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
presentacién que deberd estar perfectamente depurada e impecable serd la dltima, ya
que de ella dependerd la calidad del producto final.

B ia

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

electrdnicas o un dummy en pantalla.
1. Planeacion organizada
<~tarng |
E Ei-’z }4} d 5 » 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 guia 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, via fax o e-mail)

- Promocién en publicaciones especializadas o asociaciones

- Presencia en ferias o exposiciones tanto de nuestro ramo como del de nuestros
clientes potenciales

- Seguimiento de los clientes potenciales que nos visitaron en las ferias o exposiciones

- Y, por supuesto, nuestra pagina o web site, que con ingenio, creatividad y esfuerzo
en otros medios serd visitada y analizada por clientes potenciales.

En todos los casos es indispensable contar con una base de datos para poder darleai
seguimiento adecuado. Sean cuales fueren las técnicas de promocién que
tenemos que considerar su costo al momento de presupuestar: De manera !
tenemos costos por inversién de tiempo y gastos directos (pago de anuncios, co
hosteo y elaboracién de nuestra pégina de Internet, elaboracién de folleterfa,

3!
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i i iderar que
de exposiciones y montaje, envios, gasolina, transporte, etc.). Hay qge con§ orta?‘te
incluso el seguimiento de los e-mails va ocasionarnos una inversion de tiempoimp i

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

« Anailisis preliminar

Una vez contactado el cliente, es necesario efectuar un andlisis preliminar del proyecto
para poder proceder a su presupuesto. Los aspectos fundamentales son los antecec'!elnfces,
las recomendaciones generales, el objetivo del proyecto y el publico al que va dirigido,
las consideraciones de imagen y de disefio, las caracterfsticas principales, las inclusiones
y exclusiones, la descripcion del plan de trabajo, los alcances de nuestra participacion,
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.

En el caso de disefio de paginas de Internet este andlisis deberd de ser mds profundo,
porque se requiere analizar los objetivos del cliente y las necesidades de su pégina.
En este momento tendremos que conocer qué es lo que desea el cliente con su
proyecto: jcontar con presencia en la red?, ;redisefiar su pagina?, jvender productos
en linea, jligarse a otras paginas?, ;contar con actualizaciones periddicas?, etc. Serd
tambien importante analizar el nivel de tecnologia de la empresa del cliente. Para ello
es necesario que cada disefiador cuente con un documento o cuestionario tipico para
desarrollar sus proyectos.

- Citas o presentaciones: al menos una
- Documentacion 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 drdstica al finalizar el proyecto, aunque

si 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.
D.ebt.amos pactar de antemano tanto costos inmediatos como posibles costos adicionales
eindirectos que se puedan suscitara lo largo del proyecto. Se deber incluiren el mismo
las consecuencias derivadas de cambios, cancelaciones o rechazos, asf como el uso que
se le dard a nuestro trabajo. El célculo del presupuesto se detalla en el Capttulo Il de

esta gufa y los precios de venta sugeridos por proyecto tipo, en el Capttulo IV, El tema
de cémo redactar presupuestos se desarrolla a fondo en el Capftulo V.

Mspunwsquedebemoscmsidmahhomdepmsupueshrsmilos"m
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- El beneficio que el cliente obtiene con el proyecto
_ El volumen de trabajo que el cliente ha asignado al disefiador.

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
- Documentacion 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, asf como el tiempo invertido para tales efectos.

Es comun que una vez autorizado el presupuesto y contratado el trabajo, el cliente le
requiera al diseflador 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 favorecerad al cliente.

- Citas o presentaciones: probablemente una
- Documentacién generada: contrato recomendable / Probable fianza

- Posibles gastos adicionales:  gastos legales / Gastos de fianza

* Planeacién y organizacién

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. En el
desarrollo de proyectos para Internet es probable que tengamos que subcontratar
programadores o técnicos en el manejo de distintos lenguajes de programacién
o paquetes y en el presupuesto deberd estar considerada su participacién.

Se determinardn los tiempos de produccién 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
normaimente el cliente espera el Gitimo 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 modificar proporcionalmente a la variacién
del tiempo invertido. Este es otro de los puntos que tenemos que dqar muy
desde un principio con nuestros clientes.

.o
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Lo anterior conlleva una inversién de tiempo.

- Citas o presentaciones: probablemente una —fn

- Documentacion generada: plan de trabajo / calendarizacion de presentaciones / el’r
cronograma $

- Posibles gastos adicionales: de indole diversa / considerar colaboradores g |

-

2. Procesos de disefio

<

» Recopilacién de la informacion

En esta fase se recopilard toda la informacién necesaria para desarrollar la plataforma
de disefo. El cliente nos proporcionard la informacién, destacando la descripcién del
proyecto;los antecedentes y filosofia de la empresa o institucion; el objetivo; los alcances
de nuestra participacion; las caracterfsticas, fortalezas y debilidades de la corporacién,
marca, producto o proyecto; el andlisis mercadoldgico y perfil del consumidor, los
canales de distribucién y la forma y/o los puntos de venta; el andlisis de posicionamiento
y 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
- Documentacién generada: cuestionario
- Posibles gastos adicionales: busqueda de informacién / informacién adicional

no proporcionada / visita de campo / captura, correccién,
traduccion, redaccién de textos / nueva recopilacién de
informacién por cambio de directrices / tiempo

de navegacién de péginas sugeridas por el cliente

O necesarias para nuestro anilisis.

* Auditoria, andlisis de la informacién y plano de navegacién

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

Deberd tambien presentarse un layout de cémo vamos a navegar dentro de nuestra
pdgina y de cémo estardn ligadas todas las pantallas llamado el plano de navegacion.
Haciendo una analogfa con el disefio de un libro, en lugar de capitulos tendremos
pantallas o pdginas que cubrirdn las necesidades de comunicacién del proyecto.

- Citas o presentaciones: una

- Propuestas: una

- Documentacién generada: plano de navegacién / brief / plataforma de disefio

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

Nota: normalmente se ligan las fases | y 2.

FaSC 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
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oray funcional, adaptable ala tecnologfa actual, atractiva y congruente
blecidos. Esta fase consiste bdsicamente en bocetar
ptualizacién como para los bocetos, no se

solucién innovad
con la estrategia y los objetivos esta
y s conveniente que, tanto para la conce
utilice la computadora y se haga en
medio digital, la presentacion deberd
colores y diversos aditamentos.

|a forma tradicional. Sin embargo, tratdndose de un
llevarse a la pantalla para analizar composicién,

. Citas o presentaciones: probablemente ninguna

varias

- Propuestas:
bocetos preliminares para depurar internamente

. Documentacion generada:

. Posibles gastos adicionales: repeticién de propuestas iniciales por cambio

de directrices

« Desarrollo del diseiio grafico

En base a los disefios preliminares, se desarrollardn dos o tres propuestas de disefio
e la presentacion de dummies en baja resolucién a color o en la propia
| formato, la tipograffa, los colores, las ilustraciones
ficos en que incurran las propuestas. Cada
fique los conceptos de

y, por medio d
pantalla, se expondrdn con claridad, e
o graficas, asi como otros elementos grd
una de ellas deberd venir acompariada de un racional que justi
disefio y describa sus ventajas y/o desventajas frente a las otras.

- Citas o presentaciones: una

- Propuestas: dos a tres

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

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

digitales / digitalizaciones / propuestas adicionales

de disefio con o sin cambio de directrices

Nota: normalmente se ligan las fases 3 y 4.

« Refinamiento del disefio seleccionado

Después de la presentacién de los disefios se seleccionard un camino a seguir o un
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,
se contemplardn tanto las ligas como los tipos de pantallas secundarias y de texto
corrido.Es recomendable también presentarle al cliente los aditamentos, realidad virtual
ylo efectos especiales que llevard la pagina, para optimizar al méximo los costos de
produccién y no caer en pérdidas de tiempo en disefio y programacién dificilmente
recuperables. En esta fase se entregardn dummies en baja resolucién a color o el disefio
en pantalla con todos los detalles y ajustes comentados.

- Citas o presentaciones: una

- Propuestas: una o dos

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

- Posibles gastos adicionales:  coplas o salidas a color electrénicas adicionales /
mpllwomonducchmlmlyornémdom"”
refinados con o sin cambio de directrices / efectos
especiales sugeridos por el diseflador y aprobados
por el cliente, en su caso b
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o Optlmlzacvén del diseiio definitivo © final
i P imi i tOdOS Sus ele entos
[ i ealizara |a optimizacio de 4>
En el diseno fi al o seleccio ado se | : = ’

isen lores y tipografia
i elementos de diseno tales como cO : 5 ;
oo dados en la etapa anterior. En esta fase la pagina deberd

ligas y efectos especiales acort g : i
navegarse sin problemase incluir todos los detalles especificos integrante proy

a definicién de imdgenes

y importante en esta fase | ; .
imégenes o ilustraciones,

fias en banco de : 1
tos, se entregard la pagina o sitio

En caso de ser necesario, €s mu
via produccion fotogrdfica, renta de fotogral
realidad virtual, video, musica, etc. Definidos estos pun
de Internet con todos los elementos definitivos.

n un dummy funcional. Es
ipales para presentaciones

—

Algunos disefiadores en esta etapa entregan lo que llamal

un que el cliente solicite impresiones de las pantallas princ

com :
on algunos usuarios.

internas o para realizar una pequefia investigacion ¢

- Citas o presentaciones: una
- Propuestas: una
. Documentacién generada: dummy final en pantalla

copias o salidas a color electrénicas adicionales /
digitalizaciones / retoque de imagenes y logotipos /
produccién fotogrifica / renta de imégenes / ilustracion /

- Posibles gastos adicionales:

optimizaciones adicionales con o sin cambio
de directrices / efectos especiales sugeridos
por el disefiador y aprobados por el cliente, en su caso

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

Si el disefio seleccionado requiriera fotograffa, video, renta de imégenes 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.

- Documentaci6n generada: fotografias, video e ilustraciones
- Posibles gastos adicionales:  gastos directos y accesorios (produccién, vidticos,
fletes o envios, etc.)

* Desarrollo por pantallas de la pagina de Internet

Una vez aprobado el disefio, se realizardn las pantallas de todo nuestro sitio o pagina de
lnter.net, diagramando y ajustando todos los detalles vistos en la fase 6. Se dejardn los
arthlyos depurados (con todos los elementos necesarios y sin informacién de sobra), listos
paraintegrarles fotografias, efectos especiales, ilustraciones y demds elementos deﬁr;itivo

para proceder posteriormente a correr o probar su funcionamiento Yy navegacion, g

D:l.aerefnos co,rregir cualquier problema de tipo tecnoldgico y entregarle al cliente una
pagina sin ningin defecto de navegacién o programacién. En esta etapa tendremos que

subcontratar a profesionales i encia
para que nos ayuden si no con experienci
o el personal calificado para tales efectos, i

En disefio tradicional o en papel tendrfamos
que serfa.n el pasointermedio entre el disefio
lLa ven’ta;aI go desventaja, dependiendo de la
nternet,el disefiador entrega un producto termi puede probarsu func

; ; inado X
en su rfusma mdquina o en la del cliente sin necw;id dﬁm idas -

que formar unos originales el :
y los negativos o salidas en alta resolucién.

Gptica) es que en el disefio de paginas de.
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- Citas o presentaciones: probablemente ninguna
- Documentacién generada: pagina terminada con el plano de navegacién definitivo
y salida en baja resolucién b/n
- Posibles gastos adicionales: copias o salidas a color electrénicas / ampliaciones
o reducciones / digitalizaciones / trazos digitales / retoques
digitales / gastos de almacenamiento / mayor nimero
de cambios / mayor nimero de paginas

a las presupuestadas

« Disefio y programacién de elementos adicionales (si se requiere)

En el desarrollo del disefio de una pagina de Internet es posible que el cliente necesite
que su logotipo tenga movimiento, que su producto se vea desde cualquier dngulo,
que se incluya musica en un punto determinado o simplemente que desee agregar
ciertos efectos especiales a su pagina.

En ese momento deberemos conocer nuestras limitaciones y delimitar perfectamente
los alcances de nuestra participacién, ya que si bien para algunos disefiadores esto es
pan de todos los dias, para muchos otros no lo es. Es necesario definir perfectamente
los efectos que se incluirdn en el proyecto, los colaboradores que se requerirdn para
desarrollarlos, y el costo adicional de cada uno de ellos.

Debido al gran nimero de efectos y variantes que se pueden generar en Internet,
serfa muy dificil definir el costo de cada uno de esos efectos en forma de una tabla y
es por ello que recomendamos remitirnos al costeo por hora. Para poder estimar el
numero de horas necesarias para tales efectos, es necesario que el disefiador cuente
con experiencia, conocimientos y habilidad, aunque en un principio podrd recontar el
ndmero de horas una vez efectuado el trabajo.

- Citas o presentaciones: probablemente ninguna
- Documentacién generada: bocetos o detalles de los efectos que se deseen realizar
- Posibles gastos adicionales: asesoria externa/ copias o salidas a color electrénicas
/ ampliaciones o reducciones / digitalizaciones / trazos
digitales / retoques digitales / gastos de almacenamiento
/ mayor nimero de cambios / mayor nimero
de efectos a los presupuestados

* Entrega final del proyecto de Internet

En un proceso de disefio tradicional, se da por terminado el proyecto en el momento
en que el disefiador entrega el disco con la informacidn y se procesan las peliculas
(exceptuando los casos en donde es contratado para supervisar la produccién). Debido
a la flexibilidad del medio y a la facilidad de integrar nuevos cambios, eso no sucede
en un proyecto de Internet. Es comtn que los clientes no sientan que el proyecto estd
terminado si no hay una entrega formal.

Ademds,si entregamos formalmente el proyecto al finalizarlo y delimitamos a la perfeccién
los alcances de nuestra participacién, podremos cobrarle al cliente las actualizaciones
o el mantenimiento de la pdgina en caso de que asf lo requiera, previa cotizacién.

Es recomendable entregar una salida en baja resolucién blanco ¥y Negro para que se
puedan revisar ortografia y elementos gréficos, tipogréficos y fotogrdficos. Este es el
momento para realizar los Gttimos cambios menores o ajustes antes de subir o montarla
pagina en lawww.El costo de dichos cambios podria estarintegrado en estafase.ﬂemprq
y cuando se tratara de un méximo de dos ocasiones (o las que pacte el di
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ntregar un proyect °
i es decir

Otro de los puntos que deberemos verificar a.nt DA pe
es |a inexistencia de problemas derivados de incompatibilida

i io di ndiciones
que hay que probar las péginas en diferentes equipos Y bajo dg:i';e::zssti:pégina o
para cerciorarnos que funcionan en cualquier entontwo. Asaber. al e
ambiente Macintosh y PC, en una méquina de escritorio Y una lap 0|:>,ario ek
los navegadores més populares (Netscape y Explorer). Ademds es neces

i er.
su buen funcionamiento en programas como el Acrobat Read

ir el costo de esta fase en el costo

Por simplicidad en los célculos recomendamos inclu

de la fase 8.

. Citas o presentaciones: una
pagina terminada con el plano d

y salida en baja resolucién blanco y negro
- Posibles gastos adicionales: copias o salidas a color electrénicas / ampliaciones
o reducciones / digitalizaciones / trazos digitales / retoques

digitales / gastos de almacenamiento / mayor numero

- Documentacién generada: e navegacién definitivo

de cambios / mayor numero de paginas

a las presupuestadas

Tips:

En el caso de la formacién de pdginas de Internet, no corremos el riesgo de que un error
ortogrdfico, una fotografia mal escaneada o un logotipo mal trazado se reproduzca miles
de veces en papel y el cliente quiera cobrarnos esos errores. Sin embargo, debemos ir
corrigiendo y depurando en nuestra pantalla todos los detalles de la pdgina a medida que
avanzamos, en vez de esperar hasta el final para corregirlos, aunque siempre podremos
hacerlo y subirlos a la red a un costo mucho menor al de reponer un tirgje de impresos.

De todas maneras puede darse el caso de tener una pdgina en donde se tengan que imprimir
cuestionarios, formatos, solicitudes o la informacién mds relevante de la misma. Si el texto
contiene errores o las fotografias, logotipos o ilustraciones no tienen la resolucién adecuada,
se nos responsabilizard por ello. Al igual que en el disefio tradicional, es muy importante
que el cliente firme los Idsers para que autorice el disefio y el contenido en su totalidad.

3. Evaluacién del proyecto

Como en el caso del disefio tradicional, es conveniente analizar cada proyecto al
finalizarlo desde ambos puntos de vista: el del cliente y el nuestro. Desde el punto de
vista del cliente, la medicién es muy sencilla: se trata de evaluar los niveles de obtencién
de objetivos y de satisfaccién. 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 trabajo,
que hace que terceros nos busquen, lo cual beneficia a todos. Un proyecto bien
atendido es un proyecto exitoso, que hace que nos ganemos el reconocimiento de
nuestros colegas. Normalmente esto sucede cuando las cosas se hacen bien, lo cual
nos deja también muchas satisfacciones.

Debemos ademés 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 ni
- Documentacién generada: biticora del tral ‘
- Posibles gastos adicionales:  gastos de archivo (fisico y ) :




d) Conclusién

Probablemente ahora tengamos un poco méds 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 cuénto cobrar por el disefio
gréfico de pdginas para Internet en México.

Cabe recordar que este es un libro de costos y procedimientos y el cémo hacer una
pégina de Internet es tema de otro libro, tratado o curso. No es posible tratar los

detalles en este breve espacio.

Fase 1 Fase 2 Fase 3 Fase 4 Fase 5
Procesos Recopilacién Auditoria, Disefios Desarrollo Refinamiento
de disefio de la andlisis de la preliminares del disefio del disefio
informacién (||| informacién ||| - grifico ||| seleccionado
@ basicas
y plano de
D opcionales navegacién
Fase 6 Fase 7 Fase 8 Fase 9 Fase 10
Optimizacién Fotografia, Desarrollo Disefio Entrega final
1 t del disefio video, banco por pantallas y programacion del proyecto
definitivo || | deiméagenes | || delapdgina [| | deelementos | |f de Internet
o final y/o ilustracién de Internet adicionales
r (si se requiere) (si se requiere)
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3.1 ;Por qué tiene un valor el diseno grafico’

Toda consulta
causa honorarios

Los estudios
son una inversion

a) Generalidades

Como cualquier profesién, el disefio gréfico tiene un valorintrinseco.

actualizacién constante, experiencia y significa inver:
vista del cliente, lo anterior se reflejard en un benef
siempre existente. En este capftulo tr

Generalmente no es ficil que la gente entienda que «el tiempo cu
simplicaciones que ello conlleva.

—y por lo tanto sus beneficios—
s, un médico o un abogado resuelven un problema

consulta causa honorarios», porque no son evidentes la:
En nuestra profesién ademds, el servicio que brindamos
no son de primera necesidad. Esto

sién y trabaj

Implica conocimientos,
o. Desde el punto de
ficio no facilmente medible, pero
ataremos de darle un valor a estos puntos.

esta» o que «toda

tangible y un problema que nos afecta directamente como personas.

Es debido a lo anterior que muchas veces, el cliente no se preocupa demasiado por
lo que abarca el servicio, dando por hecho que incluye «todo». En cambio, cuando un
cliente acude a un médico, sobreentiende que las consultas, las medicinas, la anestesia,
el quirdfano, el hospital, los honorarios, etcétera, son cosas diferentes, sin siquiera
cuestiondrselo. Con los abogados pasa lo mismo.

b) Componentes del costo

En cualquier proyecto de disefio deberemos invertir tiempo y dinero. La inversién de
tiempo es de indole muy diversa y empieza desde la universidad o desde los principios
de nuestra formacién para terminar con la aplicacién de nuestros conocimientos sobre
un proyecto especifico. La inversién econémica comprende tanto nuestra educacién
como la cobertura de gastos inherentes a los proyectos que pretendemos desarrollar

y nuestro negocio.

La clasificacién de los gastos ha sido siempre un tema de discordia entre los contadores,
ya que dependerd de la estructura administrativa y contable particular de cada disefiador,
asf como de su modo de entender y aplicar cada uno de los rubros. En realidad, todo
radica en una diferencia de matices de lenguaje, resultando que lo importante es
aprender a determinar la naturaleza de cada uno de los gastos, para que cada disefiador
pueda adaptarlos a su propia nomenclatura. La clasificacién que proponemos en el
presente capitulo es la que nos parecié mds adecuada para las explicaciones y aplicaciones

posteriores.

* La inversién de tiempo intangible

El tiempo invertido en cualquier actividad tiene un valor. El tiempo de estudio invertido,
el tiempo de capacitacion y actualizacién, asi como la experiencia que hemos adquirido
a lo largo del tiempo tienen un valor. No existe una férmula para calcular ese valor;
aunque no debemos perderlo de vista.

* La inversién de tiempo tangible

La inversién de tiempo que podemos medir y valorar con cierta facilidad es la que
empleamos en nuestra préctica profesional o en un proyecto especffico. Esto incluye
todas y cada una de las fases de dicho proyecto, desde la planeacién organizada hasta
la evaluacién final, pasando por todos los procesos de disefio. Dichas fases se detallan

en el Capitulo | / 1.3.

Para hacer el cdlculo bastarfa referirse a dicho capftulo y hacer el estimado del tiempo '
que le vamos a invertira cada una de ellas.También se puede evaluarel tiempo invertido
en todas y cada una de las fases de un proyecto terminado para :
evaluado fue lo correcto. Una vez determinado

ara nnd

esto, utilizaremos Ia fézoula.dpe~=




3.1 ;POR QUETIENE UN VA

LOR EL DISENO GRAFICO?
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« La inversién econémica intangible
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La inversién econdmica intangible es basicamente lo que nos costé nuestra educacién,
I.3 nuestro desarrollo personal, los cursos de capacitacion y actualizacién, los dtiles, los
. libros, las suscripciones en revistas, los simposios y exposiciones, etc. Para ello tampoco

existe una férmula, aunque tiene un valor que tampoco debemos pasar por alto, ya
amente con la inversién de tiempo intangible, nos diferenciard de los demds

[ '-:3 que,conjunt
] profesionales y le dard un valor agregado a nuestro trabajo, al beneficiarse el cliente

con ello.

« Los gastos fijos

que teniendo o no trabajo tendremos que erogar. Dichos
cubrir. Estos dependerdn de
de indole muy diversa. En la
meracién de los

Los gastos fijos son los gastos
gastos son los primeros que nNos debemos preocupar en
la infraestructura con la que cuente el disefiador y son
4 de los casos se trata de gastos indirectos. Hagamos una enu

\

\

mayorf
mds comunes:

m)
— -

- Comunicaciones:

teléfonos celulares, beepers, e-mails, Internet, etcétera

N\ m

- Local: renta o predial, seguros, vigilancia, mantenimiento, agua,
luz, teléfono, basura, etcétera

camaras, asociaciones, suscripciones, publicaciones,
articulos de oficina, papel, toner, etcétera

depreciacion, seguros, mantenimiento, etcétera
sueldos y carga social: IMSS, ISPT,AFORE, INFONAVIT,

2% sobre néminas, aguinaldos, vacaciones, primas

- Misceldneos:

Mobiliario y equipo:

Personal:

T

vacacionales, prestaciones, etcétera

- Proveedores externos: contadores, abogados, asesores, auditores, etcétera

Sofware: compra de equipo, actualizaciones, etcétera
depreciacién, seguros, tenencias, mantenimiento,

1]
m

- Transporte:

etcétera

- Otros

Podemos también considerar los gastos de ventas como gastos fijos, ya que sin ellos
no obtendremos clientes:

papeleria, folleteria, anuncios, ferias, promocionales,
promociones, envios y desplazamientos, comidas,

- Ventas:

regalos, etcétera

+ Los gastos directos inmediatos (a) y los gastos directos adicionales (b)

(a) Los gastos directos inmediatos son aquellos que se generardn en el momento en
que contratemos un trabajo, que tendrdn relacién directa con el mismo y que
contarédn con una cuantificacién inmediata.

(b) Los gastos directos adicionales serdn aquellos que teniendo las mismas caracterfsticas,
se cuantificardn a posteriori. :

Estos gastos serdn inmediatos o adicionales dependiendo de la naturaleza ddpwym '
y del modo de contratacién. Pueden mencionarse los siguientes: .~
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Insumos: copias fotostiticas, ampliaciones 0o reducciones, cop

a color, salidas a color electrénicas, salidas en alta

resolucién, pruebas de color finales, etcétera

llamadas de larga distancia, etcétera

- Misceldneos: .
- Personal: tiempo invertido en coordinacién, contratacion,
supervision, compra de insumos, tiempos extras, personal
eventual, etcétera
corrector,

- Proveedores externos: abogado, afianzadora, capturista, traductor,
redactor, mercadélogo, bocetista, ilustrador, dibujante,
fotografo, modelos, productor, maquillista, laboratorio
fotografico, banco de imagenes, buré de digitalizacién
de imagenes y retoque, impresor, almacenadora,

distribuidora, etcétera

- Software: software especializado, fuentes tipogrificas, fotografias
digitales, CD-Rom, etcétera
- Transporte: desplazamientos, gasolina, estacionamientos, casetas

de cobro, viaticos, hospedaje, fletes, envios, etcétera

- Otros

* Los gastos de reinversion

Los gastos de reinversidn son los gastos que no siendo de primera necesidad, se erogan
para lograr un crecimiento y se generan normalmente a partir de la utilidad del negocio.
Por esa razén, no debemos incluirlos en nuestros presupuestos de disefio, puesto que
ya estdn contemplados dentro de las ganancias de los mismos.

Una vez efectuada la reinversién, lo que sf debemos considerar son las partidas que
quedarfan dentro de los gastos fijos (la depreciacién del nuevo equipo adquirido, por
ejemplo). Se incluyen los siguientes:

- Comunicaciones: actualizaciones, etcétera
- Local: obras, ampliaciones, mejoras, etcétera
- Misceléneos: articulos de oficina especiales, publicaciones

especializadas, etcétera

- Mobiliario y equipo: crecimiento, mejorias, actualizaciones, etcétera
- Personal: bonos, ayudas, capacitacién, etcétera

- Software: capacitacioén, etcétera

- Transporte: cambio de unidades, etcétera

- Otros

Todo lo anterior integrarfa el costo de un proyecto de disefio, y le darfa un valor real

al disefio gréfico. Para elaborar un presupuesto de disefio es importantisimo tomar en
cuenta todos y cada uno de estos componentes.

En resumen, estamos considerando como gastos fijos los que deberemos erogar de
manera ciclica independientemente de la carga de trabajo; como gastos directos, los
directamente relacionados con los proyectos cuantificables desde un principio; como
gastos <.1irectos adicionales los que contando con las mismas caracteristicas no son
determinables desde un inicio;y como gastos de reinversién, aquellos que se suscitardn

eventualmente, que no tienen relacién directa con los jetivo
e ) royectos y cuyo o
crecimiento del negocio. : e 5'e|

) {Cémo cuantificar un proyecto de disefio?

Para cuantificar un proyecto de disefio de manera independiente ; -t '.ﬁ?
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El tiempo es dinero
v debemos cobrarlo

El cliente se beneficia
con un proyecto profesional

TIENE UNVALOR EL DISENO GRAFICO

3.1 ;POR QUE

- La complejidad del trabajo

- El tiempo que se asigne para su desarrollo

_ El beneficio que el cliente obtiene por el proyecto en cuestion

_ El volumen de trabajo que el cliente ha asignado histéricamente al disefador.

Veamos a continuacién en qué medida nos afecta cada uno de los puntos:

« La complejidad del trabajo y el tiempo que se asigne para su desarrollo

iuntar estos dos puntos dado que van ligados entre s, ya

Consideramos importante |
que en funcion de la complejidad del trabajo, se le invierte mds o menos tiempo a un

proyecto. Como ya se vio en el presente capitulo, el tiempo es dinero y debemos
cobrarlo. Por otro lado, el nivel del equipo de colaboradores asi como el nimero de

integrantes variard también en funcién de dicha complejidad.

Independientemente de que se trate de un cliente grande o de uno pequefio, un
proyecto mds complejo implica mayores cuidados y, por lo general, mayor ndmero
de alternativas, presentaciones y cambios. Todo ello lo debemos también tomar en
cuenta al momento de presupuestar. Dependerd de qué tan a fondo queramos
llegar o de qué tanto requiera el cliente. Es por eso que la complejidad de un proyecto
radicard finalmente en la cantidad de tiempo que invirtamos, en funcién de lo que

incluyamos en él.
« El beneficio que el cliente obtiene por el proyecto en cuestion

Este punto suele interpretarse como «segun el sapo,la pedrada»,aunque la apreciacién
esincorrecta. Debemos entender que no es lo mismo disefiar para una gran multinacional
que para un cliente pequefio. No es lo mismo porque las necesidades y las exigencias
tampoco lo son. No es lo mismo porque nuestro nivel de responsabilidad es mucho

mayor en el primer caso.

También se aplica cuando se trata de proyectos grandes, sin importar el tamafio del
cliente. Esto nos lleva a un trabajo mds complejo, con las mismas implicaciones.Ademds,
se reflejard en la cantidad de tiempo que le invertiremos al proyecto. Normalmente,
a mayor beneficio por parte del cliente, mayor disposicién para su inversién.

Asimismo, dentro de los beneficios que obtendrd el cliente con un proyecto determinado,
debemos considerar qué tantas reimpresiones o reediciones se van a hacer con el mismo
disefio, en cudles y cudntas aplicaciones diferentes va a aparecer y cudl serd el nimero
de impactos. Ello se traduce directamente en un beneficio, ya que a mayor aparicién
o utilizacién, mayor posibilidad de retencién en la mente del publico objetivo.

« El volumen de trabajo que el cliente ha asignado histéricamente al disefiador

Cuando vamos seguido a un restaurante, nos gusta que personalicen el servicio de
acuerdo a nuestras costumbres y que nos den un trato preferencial. Ello también ocurre
con nuestros clientes constantes, que demandan —con derecho— un trato diferente.
Adicionalmente un cliente constante es uno del cual ya sabemos muchas cosas, lo que
nos ahorra muchos pasos, y nos simplifica la vida. Esto amerita que lo tomemos en

cuenta en nuestros presupuestos.

El volumen de trabajo
con un mismo cliente
puede variar el presupuesto

Este conocimiento del cliente, mismo que nos ahorra tiempo y dinero, tamblénes =
préctico en el caso de las igualas. Finalmente, el volumen o la constancia son siempie
interesantes en cualquier negocio. : :

Tip:

En la cuantificacién de un proyecto de disefio, debemossermw ]
cldsico es cuando se redisefia algo ya existente o se terming un di
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disefios

s son mucho mds complejos que los
to un

formacién mal analizada y por lo tan
ca o estar sustentados por otras condiciones

en algin momento. Por lo general los redisefio
a partir de la nada, ya que pueden contener in|
camino erréneo,o pueden corresponder aotra épo

y circunstancias.

[1ICA O d) ;Cémo integrar un costo?

uantificacién adecuada y

Para poder integrar un costo es muy importante hacer una
e capitulo, trataremos

sumar todos sus componentes, lo cual no es tarea fdcil. En est
de dejar clara la manera de hacerlo. Esto puede verse con detalle en:

hAnexo 3.1: Célculo del costo por hora
Anexo 3.2: Cémo integrar un presupuesto de disefio
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En diseno, lo barato
siempre sale caro

Querer contratar disefio
implica pagar por el disefio

El regateo no beneficia

te ni al disefiad

Dijo en una ocasién el disefiador Gonzalo Tassier que un buen disefio es caro, pero
que uno malo lo es todavia mds, o lo que es lo mismo, «lo barato sale caro». En este
apartado se pretende justificar, desde el punto de vista del cliente, el verdadero valor

del disefio gréfico.
a) Lo que el cliente esta acostumbrado a pagar y a recibir

Debido a la gran oferta existente en el mercado, el cliente suele contratar y recibir
algo «rdpido, bonito y barato. «Répido» porque cumplid con las exigencias del guién,
«bonito» porque le gustd al cliente, y «barato» porque invirtié lo indispensable.

Rara vez, algo rdpido y bonito es barato, algo bonito y barato es répido y algo répido
y barato es bonito. Por otro lado, el cliente no necesita algo rdpido, porque eso
normalmente es sinénimo de descuidado. Tampoco necesita algo que le guste, porque
no serd €l su propio consumidor. No necesita algo barato, sino algo que le aporte
mayores beneficios, ya que éstos son siempre mds importantes que los ahorros.

El objetivo final del cliente es lograr una comunicacién lo suficientemente efectiva que
le permita vender mds, que remunere su inversién. El cliente no nos contrata para
ahorrarse un dinero; nos contrata para obtener un resultado que va mucho mds alld de
lo que se podria ahorrar con ese descuento. El cliente no nos contrata para malgastar
su dinero en un proyecto que no va a funcionar.

b) Por qué el disefiador no debe abaratar su trabajo

El disefiador tiende a justificar los costos ante el cliente con temor & inseguridad. Un
disefiador profesional que conoce su capacidad no lo hard y se enfocard a determinar
si el cliente esta buscando lo que puede ofrecerle. En todo caso, la justificacién de los
costos tiene que ser con NOsotros mismos.

No perdamos de vista que nuestra educacion, conocimiento y experiencia nos hacen
diferentes a los demds, lo que hace que tengan un valor por sf solos. En las profesiones
liberales es comun que el renombre o los éxitos hagan que nos recomienden o nos
busquen. Eso es precisamente lo que se logra con la madurez profesional. Esa madurez,
también tiene un valor.

Es importante que el cliente busque a un profesionista porque quiere trabajar con
él,y no que lo busque por el precio. En el primer caso, el cliente estard dispuesto a
pagar lo que el profesionista le solicite (dentro de unos parémetros razonables), sin
siquiera cuestiondrselo. Cudntas veces no nos ha dicho un cliente que quiere trabajar
con Nosotros pero que No somos competitivos.

El querer trabajar con un profesionista radica nada més en contratarlo, no en hacer
que baje sus precios, ya que es evidente que el disefiador no invertird lo mismo que
si le pagaran integramente. Por otro lado, es evidente también que querer contratarlo,
implica querer pagarle realmente sus honorarios.

Una de las técnicas més comunes de los clientes con tendencias apergollantes, es eluso
de retdrica enaltecedora del profesionalismo de! disefiador. ;Cudntas veces no hemos
oido de un prospecto de cliente que acabamos de conocer, sin haberle ensefiado
el portafolio, las ganas que tiene de trabajar con nosotros debido a la alta dosis de
profesionalismo con la que estamos investidos? La experiencia nos ensefiard a no caer
en este tipo de juegos, mismos que ademés no benefician a ninguna de las partes.

Nuevamente volvamos al comparativo con un médico. | '




El cliente no regatea cuando
contrata disefio en el
extranjero

$80,000.00 pesos, entre 23 dfas,
ultiplicado por 5 horas, el
|ENTO SETENTAY TRES

operacién a corazén abierto, 5 horas, estimado al mes
$3,478.26 pesos, entre 8 horas, $434.78 pesos por hora, m
costo de la operacién serfa de $2, 17
PESOS 90/100 M.N.) + IVA.

390 MN. (DOSMILC

Contrariamente a lo que sucederfa si estuviéramos contratando a un d!senadgr.
cambiarfamos de cardiélogo, huirfamos de su consultorio, ya que las operaciones de
corazén tienen un costo aproximado de entre $15,000y $20,000 pesos,«cor‘\ de'scuento
de estudiante incluido. Esto harfa que pensaramos que el doctor ni es serio ni cuenta
con experiencia para tales menesteres. En cambio si éste nos dijera que son $40,000
pesos (+ IVA), lo contratariamos de inmediato y hasta pensarfamos que es bueno (e

incluso mejor que los demds).

20,000 pesos, el médico estard

Al cobrar una operacién de este tipo entre $ 15000y % AEO
onsabilidad que ello implica, las

incluyendo su tiempo real,su experiencia, el nivel de resp
horas que no trabajard durante el mes (ya que ningtn médico puede operar durante
ocho horas los cinco dias de la semana), y otros factores relacionados con la profesién.
En disefio, la situacidén es exactamente la misma —aunque las consecuencias puedan
ser muy diferentes—, por lo que el disefiador no deberd abaratar su trabajo y seguir

el ejemplo de los cirujanos.

Internacionalmente hablando, podemos establecer un paralelismo casi exacto con
nuestros vecinos del norte, Estados Unidos. Esto es, si ellos cobran por un proyecto
$1000 (ddlares), nosotros cobramos $1000 (pesos). Ello hace que el plagio de un
presupuesto sea relativamente sencillo y debemos considerar nada mds que nuestro
poder adquisitivo como profesionistas serd 10.4 veces menor, al menos al dia de hoy
(antes del cierre de la edicién de esta guia).

Lo mds curioso es que es préctica bastante comdn por parte de los clientes pagar
fortunas inconmensurables y sin discusién cuando contratan a un disefiador extranjero.
Tal vez debamos no ser tan conformistas, trabajar de manera més profesional y contestar
a la pregunta de «;cémo estds?» con un «nada mal para ser del pais».

c) {Cémo podra evaluar el cliente la inversién en disefio?

Al ser el disefio algo supuestamente intangible, puede parecerle al cliente que lo que
estd invirtiendo es mucho més de lo que deberfa o puede invertir. Una manera sencilla
para él de evaluar dicha inversién serfa dividir el monto del costo del disefio por el
nimero de piezas que pretende vender y restdrselo a la utilidad del producto, para
determinar si es inviable, razonable o irrisoria.

Ejemplifiquemos lo anterior suponiendo que un fabricante de tinacos quiere producir
un folleto para lanzar un nuevo producto al mercado. Supongamos también que el
costo del disefio de dicho folleto es de $16,000.00 MN. y que el cliente considera
conservadoramente que ello le permitird vender en el corto plazo 2000 de los nuevos
tinacos.

Si dividimos $16,000.00 M.N. entre 2000 tinacos, obtenemos un costo por tinaco de
$8.00 MN. (en el corto plazo). Ahora bien, el tinaco tiene un precio de venta de
$1,000.00 MN. con un margen del 20%, lo que representa $200.00 M.N. Invertir
$16,000.00 M.N. en disefio hard que el tinaco le deje al fabricante $192.00 M.N. en
lugar de los $200.00 M.N.,lo que representard una inversién del 4% sobre el remanente.
En este caso, la inversién serfa minima aunque el costo por disefiar pudiera parecer

y uno que no lo es serd que en lugar de vender los 2000 tinacos
podré vender 5000, La inversién en disefio se reduce todavia mis
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esa disminucion resulta ridicula si la comparamos con los beneficios que obtendrd, ya
que en lugar de ganar $400,000.00 M.N. (2000 x $200.00 M.N.), ganard $1'000,000.00
M.N. (5000 x $200.00 M.N.),lo cual demuestra que querer ahorrar en disefio es ridiculo,
ya que ademds, un mal disefio podrfa causar el efecto contrario.

R

Finalmente, el cliente podrd evaluar el impacto de un disefio haciendo un estudio
del resultado de las ventas versus el estimado inicial o los beneficios colaterales, para
determinar qué tan efectiva fue su inversién en disefio y comunicacién.
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En México es mas usual
presupuestar por proyecto

Cobrar por hora
es mds comun
en otras profesiones

apagarunawﬂidadﬂjapormm‘b’m cto de
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diversas formas de presupuestar un proyecto profesional de

e e ey de proyecto y de las necesidades de cada

disefio. Ello dependerd bdsicamente del tipo ; ; e
cliente. Sea cual fuere la forma de contratacién, es comun que exista una liga

f i rmas mds
entre el tiempo invertido y el costo. En este capitulo se de}scnbﬁn (ljas fo
relevantes de presupuestar y se muestra cémo calcular las mds utilizadas.

e de pardmetros de eleccién para estas Ultimas,

i isefiador
aunque ello no implica forzosamente que se tengan que seguir, ya que 'cada' dnie -t
. o i A
debe desarrollar sus propios criterios de eleccion en base a su experiencia. La -
y - A
del disefio grafico es simplemente un problema de capacidad negociadora sustenta

por conocimientos, experiencia y facilidad de comunicacion.

Adicionalmente, daremos una seri

Para ello sugerimos analizar cudles son las diferencias bdsicas entre las ltres principales
formas de contratacién (por hora, por proyecto y por iguala), en ter‘mmlos de ;lcance
de responsabilidades, expectativas, manera de medir el trabajo e implicaciones directas.

En nuestro pais, la gran mayoria de los presupuestos de disefio se calculan por proyecto.
Es por ello que las listas de precios sugeridos en el Capftulo IV son la parte medular
de esta gufa. Con ellas, el disefiador podrd calcular fécilmente el costo de un proyecto,
adaptandolas a sus necesidades especfficas.

En cualquiera de los casos, es recomendable incluir en el presupuesto de disefio las
partes que tengan cuantificacién inmediata (bdsicamente tiempo, gastos fijos y gastos
directos) y manejar como gastos directos adicionales todo lo demds, ya que lo que
finalmente vendemos es disefio y, de esta manera, nuestro cliente tendrd pardmetros
de comparacién mds precisos.

vl

A titulo de ejemplo, una de las disputas mds frecuentes en nuestro medio es la calidad
de las presentaciones, ya que una Iris no cuesta lo mismo que una Tektronix. Es por
ello que se sugiere considerar las presentaciones en baja resolucién (en color) en el
precio de salida, y que se manejen las altas resoluciones como partidas adicionales.

4
:

a) Por hora

Como vimos en el Capitulo Ill / 3.1, el tiempo es uno de los componentes mds
importantes del costo de un proyecto de disefio. Aprender a medirlo y darle un valor
es la herramienta que nos permitird calcular acertadamente un presupuesto, una vez
que hayamos integrado los demds gastos. Ello serd la base para poder presupuestar
por iguala o por proyecto, como se verd mds adelante. En México, estas dos Ultimas
formas de contratacidén son las mds utilizadas en nuestro medio.

p
i

En nuestro pais, es usual el cobro por hora en otras profesiones, como lo pueden ser
el derecho, la ingenierfa, la contabilidad, etcétera. En Estados Unidos, Canadd y muchos
de los paises europeos, se estila el cobro por hora en disefio gréfico. Idealmente
deberiamos llegar a utilizarla, ya que es una excelente forma de tasar el precio de un
servicio y refleja la compensacién justa por un trabajo realizado. oy

ald

En general, esta forma de negociacién es propiciada por una cuftura muy rigida en
cuanto al tiempo. No perdamos de vista que en México, llegar quince minutos tarde
es incluso elegante y llegar antes del tiempo o en punto es algo que desconcierta. Para
que suceda lo contrario, debe existir un respeto y un rigor en cuanto a la hora, el dfa,
la semana, el mes y el afio de un profesionista. fie .

Ademds, tanto en México como en la mayorfa de los pafses latinoamericanos, es comin
que los trabajadores y profesionistas se identifiquen con el pago semanal, quincenal o
mensual en lugar de hacerfo con una remuneracién por hora. L

El cliente que contrata servicios de disefio gréfico en México tampoco estd
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adicionales no predeterminados. De todos modos, siempre podremos encontrar a un
cliente que debido a unas necesidades especificas,desee contratar al disefiador por hora.

Una de las ventajas de esta forma de contratacién es que podremos elaborar un
solo presupuesto que serd utilizable para cualquier proyecto. En este caso habrfa que
delimitar muy bien un estimado de lo que se podrd ir entregando en funcién del tiempo
que transcurra y las inclusiones y exclusiones del servicio, asi como la forma de pago.
En esta modalidad, el cliente sélo contard con un costo fijo por hora de trabajo, pero
desconocerd el nimero de horas totales que puedan invertirse y el monto global de
los gastos adicionales. El cliente conocerd el costo final del o de los proyectos una vez
que se terminen y se haga el recuento de los mismos.

Es recomenduble conocer
a fondo ¢l procedimiento
del calculo del costo por hora

Bajo este modo de contratacién, es recomendable la elaboracién de un contrato. En
este caso la responsabilidad de ambas partes terminard en el momento en que lo
consideren oportuno, aunque lo comin es que sea al término de los proyectos en

TUUTTT

proceso

Sea cual sea el caso, es muy importante conocer el procedimiento del cdlculo por
hora, mismo que se detalla en el Anexo 3.1,y su posterior integracién explicada en
el Aneso 3.2 Finalmente, conocer la manera de presupuestar por hora nos permitird
un mejor manejo interno de la estimacién y el cdlculo de las ventas, aunque la forma

de presupuestar sea otra.

Tip:

Algunos trabajos que parecen sencillos a simple vista se alargan en sus fases de desarrollo,
debido a un error de apreciacién. Ello les sucede incluso a los disefiadores mds experimentados.
Los asuntos relacionados con los tiempos de entrega y el nivel de avance de los trabagjos,
complejidad, gastos y responsabilidades generales deberdn considerarse dentro del estimado y
deberd dejarse por escrito que se trata precisamente de un estimado y no de una obligacion.

* Caracteristicas

- Alcance de las responsabilidades:
La responsabilidad de ambas partes termina cuando asi lo deciden, sin importar
en qué punto se encuentra el o los proyectos. Normalmente se finalizan los
proyectos en transito.

- Expectativas (qué se paga y qué se recibe):
En este caso sabremos de antemano el costo por hora de trabajo, pero no
cudnto nos vamos a tardar en el desarrollo de un proyecto, aunque sf lo que
vamos a obtener. La velocidad del disefiador es importante.

- Cémo medir resultados:
Presentaremos reporte de los avances de nuestro trabajo con cierta
periodicidad al cliente, tanto para someter el mismo a su consideracién como
para justificarle el tiempo invertido.

- Implicaciones directas:
Elabonremcfsgnsolopmsupuestogeneral.queunplearunospanmm
proyecto. Asimismo, y muy recomendablemente, elaboraremos un contrato
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Proyecto

Un presupuesto por proyecto
bien elaborado puede servir
como contrato

Tips para elegir

El cdlculo del costo por hora es conveniente cuando:

- En cualquier caso, siempre que sea interesante para ambas partes
i n
- El cliente o el disefiador no quieran estar ligados por un proyecto, por alguna razé

- Al disefiador le sea ficil comprometerse en términos de cantidad de trabajo en funcién
del tiempo y al cliente le sea cémodo ir pagando los proyectos en funcién de los

avances de los mismos

- No sea tan importante la fecha de finalizacién del proyecto y el disefiador pueda avanzar
en base a su disponibilidad de tiempo. Asimismo, tanto el cliente como el disefiador
deberdn contar con el tiempo necesario para reunirse periédicamente y revisar los

avances del trabajo

- El proyecto no est definido y se ird implementando a medida que vaya avanzando. En
este caso seria muy tedioso hacer presupuestos para cada una de las fases que se vayan

definiendo y seria dificil de administrar

- El proyecto tenga planeado un desarrollo muy largo o inconstante o con muchos

cambios en el camino

- El proyecto sea de indole permanente y el disefiador tenga que revisarlo y actualizarlo

con una periodicidad no definida

- El cliente necesite diferentes servicios de disefio de indole diversa de manera constante

o simultinea, mismos que no ameriten una iguala

- Otros

b) Por proyecto

La forma mds usual de contratar en México a un disefiador es por proyecto. En este
caso, la responsabilidad de ambas partes termina al finalizarse el trabajo, excepto
cuando existen cancelaciones o rechazos por parte del cliente o cuando el disefiador
abandona el proyecto por algin motivo.

Para calcular el costo de un proyecto, deberemos conocer todas sus fases de desarrollo
y €l estimado de tiempo que le invertiremos a cada una de ellas. Con ese dato y en
base al costo por hora de trabajo del disefiador (Anexo 3.1) podremos integrar el
precio, una vez sumados los gastos que circundardn el proyecto.

En el Anexo 3.2 encontramos la manera general de cémo hacerlo y un ejemplo préctico.
Esto ilustra también el origen de las listas de precios sugeridos en el Capitulo IV, En
funcién del tiempo que invertiremos en un proyecto, de las fases que desarrollaremos o
del ndmero de propuestas, presentaciones o cantidad de gastos adicionales, podremos
ajustar dichos precios.

En este caso elaboraremos un presupuesto por cada proyecto de disefio, lo cual es
laborioso y tardado, aunque el cliente sabrd desde el principio el monto que va a
pagar y lo que va a recibir, a excepcién de los gastos adicionales. Si el presupuesto se
ha desarrollado correctamente y contiene todos los’componentes, la elaboracién de
un contrato no es indispensable. Ello se detalla en el Anexo 5.1 y 5.2,
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o Caracteristicas

- Alcance de las responsabilidades:

La responsabilidad de ambas partes termina a la finalizacién del proyecto,a menos

que haya una cancelacién o un rechazo.

- Expectativas (qué se paga y qué se recibe): '
Sabremos de antemano el costo global del proyecto y el cliente sabrd lo que va
a obtener. Es muy importante evaluar correctamente el tiempo que nos vamos a

tardar en cada una de las fases para no salirnos de presupuesto.Para ello se requiere
experiencia.
- Cémo medir resultados:

Las distintas presentaciones asi como la
medir los resultados para los cuales fuimos contratados.

entrega del disefio final nos permitirdn

- Implicaciones directas:
En este caso, elaboraremos un presupuesto cada vez que surja un proyecto y la

redaccién del contrato podrd ser opcional, siempre y cuando los presupuestos se

desarrollen de manera clara y completa.

Tips para elegir

El calculo del costo por proyecto es conveniente cuando:

En cualquier caso, siempre que sea interesante para ambas partes

Ambas partes estan convencidas de querer llegar hasta el final del proyecto y permanecer
ligados hasta ese entonces por el mismo, estando este Gltimo perfectamente definido

El cliente quiera saber de antemano lo que va a pagar y a recibir por ello, para lo cual el
disefiador debers tener la suficiente experiencia para determinar el tiempo que le invertird

a cada una de las fases

El cliente o el disefiador no quieran entrar en un reporte de avances y justificaciones

Se trate de pocos proyectos aislados y bien definidos que hagan que el disefiador no tenga
que estar presup 'do y readaptando presupuestos constantemente, y pueda presentarios
de manera répida y clara para que el cliente tampoco pierda tiempo en estos menesteres

- Otros

c) Por iguala

Las partes integrantes de un presupuesto por iguala son bésicamente las mismas que
las de un presupuesto por hora, proyectadas a un cierto nimero de horas de un
equipo de disefiadores durante un periodo de tiempo predeterminado. Sin embargo,
en un presupuesto por iguala existen una serie de factores especialmente creados
para cubrir las necesidades especificas de nuestro cliente.

En un presupuesto por iguala es dificil medir el alcance de las responsabilidades de
ambas partes, ya que se trata de un acuerdo por tiempo indefinido, lo cual lo hace
mds complejo. Normalmente existe un periodo de tiempo para terminar este tipe:'
de contratos, en el cual se sugiere que el disefiador no acepte nuevos proyectos m :
poderse dedicar a la terminacién de los que estdn en proceso. lndependientum&
de lo anterior y del lado que venga la cancelacién de los servicios, el cliente

cubrir los honorarios de dicho periodo. e a

e
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En un presupuesto por iguala
mal analizado, el disefiador
se puede sentir explotado

o el cliente robado
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la ventaja de presupuestar de esta forma
hasta que ambas partes
ar muy bien un estimado
la y las inclusiones Y

Al igual que en el caso de un sistema por hora, Gl
es que tendremos que elaborar un solo presu.puesto wggn .e
decidan lo contrario. En este caso habrfa también gue dehmlt'
de lo que se podrd ir entregando durante el periodo de la igual

exclusiones del servicio, asi como la forma de pago.

itird to de
En el Anexo 3.2 veremos los componentes que Nos permitiran calcular el mon o
una iguala. En el Anexo 5.3 encontraremos los lineamientos generales para po

i i rato es
elaborar el presupuesto. Formalizar este tipo de presupuesto con un contra

altamente recomendable.

En esta modalidad, el cliente sabrd cudnto pagard desde un principio (a excepménl de
los gastos adicionales derivados de cada uno de los proyectos), aunque’sélo ter'ldra un
estimado del trabajo que ird recibiendo. Porotro lado,el diseflador contara conun |ngr§so
constante,lo cual siempre es interesante pues con élpodrd cubrirparte de sus gastos fijos.

Es por ello que se recomienda que un contrato por iguala sea ajustado una y otra vez
por ambas partes y revisado periédicamente, para que sus cldusulas sigan vigentes en
funcién de un posible cambio en el volumen de trabajo. Es muy comun que un mal
andlisis de un presupuesto por iguala haga en el corto plazo que el cliente sienta que
estd sobrepagando al disefiador o que el disefiador sienta que estd siendo explotado
por el cliente.Asimismo, es conveniente estar atento a las necesidades del cliente ya que
generalmente de ahf surgen otros proyectos que podremos desarrollar por separado.

Por todo lo anterior es recomendable que un contrato por iguala se desarrolle por
disefiadores con experiencia en la materia o asesorfa especializada y que esté bien
estructurado, que refleje todos y cada uno de los servicios o productos a desarrollar
y que incluya claramente los alcances y responsabilidades de ambas partes.

Tip:

Al igual que en el caso de cobro por hora, algunos trabajos que parecen sencillos a simple
vista se alargan en sus fases de desarrollo. En este caso también, los asuntos relacionados
con los tiempos de entrega y el nivel de avance de los trabajos, complejidad, gastos y
responsabilidades generales deberdn considerarse dentro del estimado y deberd dejarse
por escrito que se trata precisamente de un estimado y no de una obligacién.

¢ Caracteristicas

- Alcance de las responsabilidades:
En este caso la responsabilidad termina al cabo de un cierto tiempo después de
haber acordado ambas partes la terminacién del contrato, para darle al disefiador
tiempo de acabar y entregar los proyectos que se encuentran en proceso.

- Expectativas (qué se paga y qué se recibe):
En gste caso el cliente sabrd lo que va a pagar durante un determinado periodo
de tiempo, lo que le permitird controlar sus flujos de efectivo. Lo que no se podrd
determinar con exactitud es la cantidad de trabajo que recibird durante ese periodo.
La velocidad de los profesionistas que integran la iguala es importante.

- Cémo medir resultados:
Al igual que en el contrato por hora, también deberemos presentarie reportes de

los avances de nuestro trabajo con cierta periodicidad al cliente, tanto para someter 4

el mismo a su consideracién como justi i i
oo para justificarle el tiempo que tiene contratado

el ol ol ol i i
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Algunos bancos de fotografia
cobran por uso o «desgaste»

Tips para elegir

El célculo del costo por iguala es conveniente cuando:

- En cualquier caso, siempre que sea interesante para ambas partes

El cliente tenga mucho trabajo de disefio y no le convenga contratar a disefadores para

propia empresa

formar y equipar un drea de disefio en la

de despachos independientes no
do a que una cierta complejidad

El tiempo y la calidad de los disefios recibidos por parte
cumplan con las necesidades especificas del cliente o debi

en la normativa interna del mismo requiera cierta especializacion para su desarrollo

ador conozca muy bien el trabajo que se realiza en la empresa contratante

El disei

El volumen y tipo de trabajo amerite trabajar con un solo proveedor

Al cliente le interese controlar su flujo de efectivo y al disefiador le convenga contar con

ingresos fijos de manera periédica

El monto de la iguala sea atractivo y balanceado conforme al trabajo y al pago contratados

£l disefiador cuente con el personal y la capacidad instalada necesaria para poder atender

la iguala sin entorpecer el flujo normal de trabajo

El volumen de trabajo sea relativamente constante y de indole diversa, de manera que el
esupuestando constantemente

disefiador no incurra en gastos administrativos innecesarios pr

Otros

d) Por uso o utilizacién (cesién de derechos de autor)

Esta forma de contratacién es poco utilizada en nuestro medio y no consiste en vender
un disefio, sino en vender los derechos de ese disefio para ciertos usos especificos.
Normalmente, en nuestro pafs no nos cuestionamos qué tantas reimpresiones o
reediciones se van a hacer con nuestro disefio o en cudles y cudntas aplicaciones
diferentes va a aparecer. En este caso, el precio base de venta del disefio se puede
calcular en funcién del costo por hora o por proyecto, adaptdndolo posteriormente a
los diferentes usos que vamos a permitir o en base a las restricciones que se negocien.
Esto es totalmente subjetivo y complicado ya que contiene una infinidad de variantes.

De todos modos, sea cual sea el tipo de contratacién, es muy importante definir estos
puntos y plasmarlos en el presupuesto o en el contrato. En Estados Unidos es comun
que se limite el uso, el redso o usos mds extensivos, los usos en mercados o medios
adicionales y la manipulacién, restringiendo el nimero y la posicién de las apariciones,
la ubicacién geografica y el tiempo. En caso de que el cliente requiriera la exclusividad
total,también deberfamos solicitar una compensacién adicional,ya que conceptualmente
no estamos vendiendo derechos exclusivos, aunque en la préctica esto deja mucho
que desear porque que no le damos ninguna importancia a este punto.

Esta es laforma comdn de contratacién de los bancos de renta de imégenes. El pardmetro
que determina el precio de venta es el «desgaste» visual de dicha imagen. Esto es, si la
imagen se utilizara en la portada, fuera mds grande o estuviera en un espectacular,se
«desgastarfa» més que si se utilizara en interiores, fuera més chica o aparecieraenun
volante, etc. El tiempo de utilizacién y las formas de exclusividad también son partes -
integrantes del costo. g
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Cobrar por regalias
implica cobrar un porcentaje
de las ventas
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e) Por regalias

Esta tampoco es una forma muy comun de cobrar disefio gréfico en nuestro pais,
la modalidad se utiliza un poco mds en el caso de
os editoriales. Se define como regalfa la cantidad
al creador de una obra o

aunque por sus caracteristicas,
disefio industrial o en el caso de trabaj
porcentual del precio de distribucién y venta que se paga

pieza determinada.

Es una manera clara de fijar el precio de un trabajo de disefio en relacién con su
éxito en el mercado. En cierta forma, es un modo de asociacién entre el cliente y el
disefiador, ya que tanto los riesgos como los resultados son compartidos. Asimismo,
por un lado el cliente no tendrd que desembolsar el dinero de golpe y por otro, el
dinero saldrd directamente de la venta del mismo producto.

El monto de una regalia se puede calcular facilmente en base al costo por proyecto del
disefio en cuestidn, en base a un estimado razonable de ventas en el corto/mediano
plazo y al precio de venta del mismo. La mecdnica consiste en determinar en primer
lugar cudnto cuesta el proyecto. Se le puede agregar o no un porcentaje debido a que
no vamos a recibir el ingreso de inmediato o a gue corremos un riesgo. O podemos

no agregdrselo en base a que obtendremos mayores ingresos si el proyecto es un

éxito y se vende.

Una vez determinado esto, se estimard el nimero de piezas que se pretenden vender
durante un determinado periodo de tiempo y se multiplicard por el precio unitario de
venta. Con base en el resultado, se calculard la cantidad porcentual que corresponde
al disefio del proyecto. Ello nos llevaré al punto de equilibrio (sin considerar el plazo
de recuperacién). En caso de que se vendieran mds piezas, el ingreso seria mayor, en
caso de que se vendieran menos, seria menor.

Ejemplifiquemos lo anterior con el disefio del empaque de un producto determinado
cuyo costo de disefio ascenderfa a $42,000.00 MN. y del cual se estiman vender
durante los primeros 6 meses 30,000 piezas con un precio unitario de $35.00 M.N.

Veamos el cdlculo:

- Paso | Disefio del empaque del producto $ 42,000.00 M.N.
- Paso 2 Estimado de ventas primeros 6 meses 30 000 piezas
- Paso 3 Precio unitario de venta $ 35.00 M.N.

- Paso4  Venta total estimada primeros 6 meses $ 1'050,000.00 M.N.

- Paso 5 Porcentaje correspondiente al disefio 4%

Otra manera de calculario serfa establecer un porcentaje fijo de manera arbitraria
(normalmente entre el 1.5 y el 4%) y esperar recibir constantemente ingresos durante
un largo periodo de tiempo, cubriendo al final mucho més valor real del proyecto.

En cualquier caso, una de las variantes de esta forma de contratacién es limitar las
regalias a un cierto nimero de piezas vendidas o a un periodo determinado. El secreto
consiste en hacer bien el célculo y en asegurarse de que el cliente tiene los recursos
suficientes para vender el producto. Cho

Asimismo, se puede solicitar la garantfa de una facturacién minima durante un pedoda ’
determinado, de la cual el cliente deberd pagar regalfas, tanto si se vende el pro
como si no.También, se podrd determinar que una vez rebasado el minimo, el
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En un esquema por regalias
el contrato es indispensable

3.3 FORMAS DE PRESUPUESTAR

En este tipo de contratacion es necesario acordar que el disefiador pueda monitorear
las ventas solicitdndole al cliente la autorizacién para revisar los estados contables en
donde se detallen las operaciones realizadas y el monto de las regalfas. Asimismo, el
disefiador tendria derecho a efectuar auditorfas en los libros y registros apropiados
para verificar los datos asentados y asegurarse de que el pago es justo.

Aunque sea importante formalizar cualquier tipo de negociacién con un contrato,
bajo este esquema se vuelve précticamente indispensable, debido a que la relacién
profesional se prolongard durante un largo periodo de tiempo. Las responsabilidades
de ambas partes terminardn con la conclusién de dicho contrato.

Es importante incluir en el convenio las mismas implicaciones, inclusiones y exclusiones

ontratacién y el tiempo de gracia con el que

que conlleva cualquier otro tipo de ¢
| producto, asi como la periodicidad del

cuenta el cliente para empezar a elaborar e
pago de las regalias.

Los contratos por regalias también pueden contener pagos No reembolsables y por
adelantado o antes de que el producto sea vendido. Estos incluyen normalmente
los gastos originados por el proyecto. Ademds, es aconsejable que se establezca una
garantia minima tampoco reembolsable, en el caso que no existiera una facturacién

minima garantizada.

Las regalias pueden ser interesantes cuando el cliente no dispone de presupuesto para
disefio y cuando al disefiador no le interesa recuperar su inversién de inmediato o
quiere especular con la misma, y no son apropiadas cuando el uso de lo disefiado no
involucra ninguna reventa o cuando ésta es diffcil de monitorear.

f) Por consulta

Este tipo de contratacién existe en nuestro medio, aunque también es mucho mds
frecuente en otras profesiones liberales,como pueden sermédicos, abogados,contadores,
etc. Es ademds una de las variantes del cobro por hora.

Si un cliente requiere consultas, el disefiador podrd tomar su tarifa por hora y agregar
una tarifa por consultoria a la tarifa bdsica. La tarifa por consultorfa podrd incluir el precio
por hora de trabajo, la coordinacién y responsabilidad en la compra de los materiales
ylo de los servicios inherentes a la misma, el tiempo y costo de los desplazamientos, etc.,
y se podrd determinar un cargo minimo. Es por todo ello que el costo por consultoria
se eleva sustancialmente respecto al costo por hora.

Asimismo, se deberd incluir en el presupuesto el punto y periodicidad de las reuniones
(en su caso), la duracién de la asesorfa, las personas a asesorar, contactar y reportar, los
alcances y responsabilidad en la que incurren ambas partes, los derechos del resultado
del trabajo y todos los demds detalles. En este caso, también es conveniente formalizar
la relacién profesional con un contrato.

g) Gastos directos (cualquiera que sea la forma de contratacién)

En cualquiera de los casos, es prdctica comun que los gastos directos tales como
redaccién, traduccién, correccidn, fotografia, renta de imdgenes, ilustracion, retoque
digital, preprensa,impresién, produccién, etc., sean cubiertos directamente por el cliente
con los proveedores asignados para tales efectos. »

En el caso que la contratacién, coordinacién y/o supervisién de estos servicios corra
por nuestra cuenta, es conveniente que incluyamos en el presupuesto el costo de la
prestacion de dichos servicios, mismos que cargarfamos al cliente independientemente
del pago de los propios servicios. e .

e
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Es comun que los gastos
directos los pague el cliente
directamente al proveedor

Hay muchas formas
de presupuestar y de cobrar
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P a que ello endrd una serie de implicaciones para nosotros: tiempo,

Esto res onde Il I imp
eriales y 10S gastos

responsabilidad, financiamiento, etc. Lo mismo ocurre con los mat i o
adicionales diversos. Es también préctica comun que en el ca;o de coordinaci ndy
supervision, nuestros honorarios se basen en el tiempo inv‘e,rtldo, o que se tr‘att? |:5 b5
un porcentaje (entre el 15y el 40%) en el caso de contratacion, compra de material

o gastos diversos.

e no es lo mismo

El rango porcentual lo determinard la magnitud del gasto, ya qu ‘
inar y supervisar la

sacar 100 copias fotostdticas para un cliente, que contratar, coord : '
impresién de 5000 libros de arte. Detallar de una manera completa dicho porcentaje
en funcién de todos los rubros existentes, serfa tarea de otra guia.

h) Otros factores

Sea cual sea la forma de contratacién, otros de los factores que debemos considerar
en nuestros costos es el efecto de la inflacion. EI costo derivado de sueldos, papel,
impresion, distribucién y otros elementos de la industria de la comunicacion, se elevan
conforme pasa el tiempo. Los precios de los trabajos de disefio deben ser revisados
anualmente, excepto cuando vivamos una época de inflacién desmedida en la cual los
ajustes deberdn hacerse con mayor periodicidad. Cualquier incremento en la tasa de
inflacién deberd ser tomado en consideracion, cosa que rara vez sucede en nuestro
medio.

i) Conclusion

Existen muchas otras formas de presupuestar que no se han contemplado en este manual
por cuestiones de uso, pragmatismo y espacio. Mencionamos a continuacion algunas
de ellas: cobro por licencia o por porcentaje (diferentes al cobro por regalfas), cobros
en especies por intercambio de servicios o en acciones, cobros por autofabricacién y
venta (por producto) y honorarios combinados.

Las diferentes formas de presupuestar nos demuestran que existen muchisimos métodos
de negociacién y cobro de honorarios profesionales. Por otro lado se pueden utilizar
«técnicas mixtas» que dependerdn de las necesidades especificas del momento de cada
uno de nuestros clientes. Ello implica que siempre podremos encontrar la manera de
adecuarnos a los requerimientos de cada proyecto y que ello dependerd nada mds
de nuestra habilidad y capacidad de negociacién (no precisamente con precios a la
baja), y de que al cliente le interese realmente contratarnos.

\
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No existe una manera
universal de calcular
el costo por hora
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a) Generalidades

Con la finalidad de cuantificar con precisién un proyecto de disefio,uno de los métodos
que siguen los disefiadores profesionales es recurrir al cdlculo del costo por hora, para
tomar como base una tarifa por hora de trabajo. Como vimos en el Capitulo Il / 3.1,
los componentes del costo son muchos y de muy diversa indole. Es muy importante
referirse a las definiciones y clasificacién de ese capitulo antes de poder continuar:

* La inversién de tiempo intangible

« La inversién de tiempo tangible

* La inversién econdmica intangible

* Los gastos fijos

* Los gastos directos inmediatos y adicionales
* Los gastos de reinversion

Tanto la inversién de tiempo intangible como la inversién econdmica intangible son
dificiles de evaluar, aunque deberemos tenerlos siempre presentes. En este capitulo,
trabajaremos nada mds con los puntos siguientes: la inversién de tiempo tangible y los
gastos fijos.Los gastos directos inmediatos y adicionales los utilizaremos posteriormente
para integrar un presupuesto de disefio en el Anexo 3.2. Los gastos de reinversién se
tratan como se indica en el Capitulo Il / 3.1.

Por cuestiones de pragmatismo no le daremos un valora la hora de trabajo del disefiador.
Mostraremos la forma (y la férmula) para que cada quién pueda determinar su costo
por hora en base a su realidad particular y lo ilustraremos con un caso prdctico. La
manera de calcular dicho costo porhora no es tnica,aunque la que proponemos funciona
tan bien como las demds y es relativamente sencilla. Ademds no existe una manera
universal de calcularla y dicho cdlculo se puede utilizar también en otras profesiones.

Una de las ventajas de proceder de esta forma es que podremos adaptar el cdlculo
del costo por hora a cualquier lugar del mundo, tomando para ello las variables del
lugar. De esta manera y centrdndonos en México, el presente capitulo podrd funcionar
tanto en el Distrito Federal como en provincia.

b) Calculo del costo por hora

El cdlculo del costo por hora se hace para un solo profesionista o para un grupo de
profesionistas del mismo nivel. Es decir, no podemos calcular el costo por hora para
un grupo en el cual se encuentre un director de disefio, un disefiador ejecutivo y un
disefiador junior, porque no todos ganan lo mismo.

En este anexo nos cefiiremos exclusivamente al clculo por hora de un solo profesionista,
puesto que la adaptacidn a varios de ellos es inmediata. Las variables y la férmula serfan
las siguientes:

COSTO DEVENTA POR HORA = NGRESOS + GASTOS FijOS
TIEMPO VENDIBLE

Donde:

INGRESOS
GASTOS FIjos
TIEMPO VENDIBLE




Paso |

Como cualquier ser humano,
el disefiador también debera
ser remunerado

por su trabajo

Il COSTOY VALOR DEL DISENO GRAFICO S R

Ingreso anualizado del profesionista

6n, el valor de la hora de trabajo de un disefiador obedece a

Sea cual sea su condici
fesionista,y ello deberd ser remunerado

quedesarrollaun trabajo como cualquierotro pro
con un sueldo.

re un disefador asalariado y uno free-lance es

la periodicidad de sus ingresos, lo que
que debe dejarle un remanente

La diferencia en términos de ingreso ent
que este ltimo arriesga tanto el monto como
representa una inversion en capital de trabajo,
independiente de su sueldo.

misma

fo de su despacho o el empresario de disefio
e del capital de trabajo invertido en su empresa,
r concepto de sueldos.

De la misma manera, el disefiador due
deberd recuperar también un remanent
es decir, un ingreso correspondiente a los egresos po

Tip:

ce también tienen derecho a aguinaldo,

Como cualquier ser humano, los disefiadores free-lan:
ntencién y no de una realidad no estd

vacaciones y prima vacacional. Que se trate de und i
de mds, ya que no intentamos contar con este tipo de prestaciones como profesionistas
independientes, es un hecho que jamds lo vamos a lograr. Conviene pues integrar €stos
factores como parte de los ingresos, al menos en lo que concierne a las vacaciones con su

prima vacacional y el aguinaldo.

Por otro lado, tanto las percepciones como los ingresos son gravables en principio.
Ello significa que tanto el sueldo como su remanente serdn susceptibles de pago de
impuestos, mismos que dependerdn basicamente de los montos Y las modalidades

de las diferentes contribuciones.

El ingreso anualizado de un profesionista (INGRESOS) es el salario bruto que el

disefiador ganard y su remanente bruto respectivo (para €l si es independiente o para

la empresa si es asalariado). Ello correspondera a la suma del salario neto (SALARIO)

y de su respectivo remanente neto (REMANENTE 1), sumandole la carga social y los
impuestos correspondientes (IMPUESTOS 1).

La férmula serfa la siguiente:

INGRESO = SALARIO + REMANENTE | + IMPUESTOS I I

SALARIO: Salario neto anualizado pretendido por el disefiador en funcién de los
pardmetro del mercado y en base a su nivel profesional. Se multiplicard el salario
mensual adjudicado al disefiador por los 12 meses que tiene el afio. Se podrd sumar
una parte proporcional correspondiente al nimero de dfas de vacaciones, a la
prima vacacional, al aguinaldo o a cualquier otra modalidad. Cabe sefialar que al
proceder de esta manera, incrementaremos el valor del costo por hora.

REMANENTE |: Remanente neto, correspondiente a un porcentaje razonable (R1%)
del salario neto anualizado. Este podré variar sustancialmente dependiendo del
monto de dicho salario. La férmula serfa la siguiente:

[ REMANENTE | = SALARIO x RI%

IMPUESTOS |: Para que dichos salario y remanente sean netos, tendremos que
agregarles el porcentaje (11%) de la carga social y de los impuestos que tendremos
que erogar. Ellos serdn de ndole muy diversa (IMSS, ISPT, AFORE, INFONAVIT, 2%
sobre néminas, ISR, etc.). En el caso del remanente, variard de acuerdo a la forma de
cobrarlo. Serfa muy dificil establecer todos los parémetros, ya que varfan en funcién
del tipo de persona (flsica, moral y sus variantes), de los montos y del modo
contratacién, En funcién de lo anterior; cada disefiador podrd hacer los céle
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ANEXO 3.1 CALCULO DEL COSTO POR HORA

de acuerdo a su realidad. La férmula serfa:

IMPUESTOS | = (SALARIO + REMANENTE 1) x 1%

Nota sobre los impuestos:

iculan en base a ingresos brutos y no a ingresos netos. Para poder
e las percepciones netas, tendremos que

cular el impuesto correspondiente a la
s impuestos mismos y no el impuesto
(Apéndice: Célculo de impuestos

Los impuestos se ca
calcular correctamente el impuesto a partir d
proceder «hacia arriba», es decir, tendremos que cal
cantidad recibida (salario + remanente) sumdndole lo!
a partir de la cantidad recibida. Al final de este anexo
«hacia arriba») se describe cémo determinarlo.

Nota sobre la carga social:

a cantidad de impuestos que se deben erogar adicionalmente a los

s dltimos de un gasto deducible. Esta carga social
cantidades en los que incurriremos

La carga social es |
sueldos y salarios, a pesar de tratarse esto

s importante y no se debe minimizar nunca. Los rubros y
dependerdn del tipo y del monto de la contratacién de que se trate en cada caso. Dicho

sea de paso, serdn erogaciones también deducibles y formardn parte de los salarios brutos.

Nota sobre las vacaciones y la prima vacacional:

Como veremos mds adelante, las vacaciones se pueden considerar en la férmula del nimero

de horas vendibles anualizadas de un profesionista en lugar de cargarlas como parte del
ingreso. En base a la Ley, el aguinaldo corresponderia a |5 dias de salario por cada afio
trabajado o su parte proporcional. En cuanto a las vacaciones la Ley indica que debe
tratarse de 6 dias una vez cumplido el primer afio, de 8 el segundo, de 10 el tercero, de
12 el cuarto y a partir de ahi, aumentarian 2 dias por cada 5 afios trabajados. La prima
vacacional es una remuneracion equivalente al 25% de las vacaciones que correspondan.

Ejemplo de calculo del costo por hora

Para ilustrar lo anterior, tomaremos el ejemplo siguiente, mismo que utilizaremos en

los diferentes pasos del presente capitulo:

Consideremos a un disefiador profesional independiente que cuenta con experiencia,capaz
de tomar un proyecto y llevarlo de principio a fin, desde la conceptualizacién hasta la
ejecucién. Sabe vender y administrar; lo que lo convierte en un pequefio empresario. Se
autoatribuye un sueldo de $13,500.00 M.N. netos mensuales y un aguinaldo de 15 dias.

Considera que el remanente neto que debe dejarle el despacho es del 30%,de manera
general. Su promedio impositivo sobre ingresos es del 33%,lo que lo lleva a incrementar
sus ingresos en un 50% (en caso de duda, referirse al Apéndice: Cdlculo de impuestos

«hacia arribay, al final del presente anexo).

Veamos cdmo se comportan estas variables iniciales:

Paso | / Ingreso anualizado del profesionista
INGESOS = SALARIO + REMANENTE | + IMPUESTOS |
Mensual / % Meses xafio  Total anual

$ 13,500.00 12 $ 162,000.00

SALARIO Salario neto

Aguinaldo $ 13,500.00 0.5 $6,750.00
REMANENTE | Remanente neto

SALARIO x R1% 30% (R1%) $ 50,625.00
IMPUESTOS | Impuestos

(SALARIO + REMANENTE 1) x 11% 50% (11%) $ 109,687.50

[ INGRESOS  Ingreso anualizado del profesionista

$329,062.50 o

LR
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Paso 2

Cada diseriador debera

hacer un recuento de todos los
gastos de acuerdo

a su situacion particular

y anualizarlos

Gastos fijos anualizados aplicables al profesionista

Cualquier disefiador o despacho de disefio cuenta con gnos gastqs fijos que tendcr;é
que erogar haya o no haya trabajo. Por ello que es conveniente incluirlos en el cos}to ?‘
nuestro tiempo, ya que dificilmente podriamos cobrarlos de otra manera. No seria fécu

incluir en un presupuesto de disefio (como Ultima fase), que la ren‘lca de la of‘ncma
_anualizada— corresponde a cierta cantidad (o al menos, no serfa facil que el cliente
lo aceptara). Lo que haremos en este caso serd repartir el costo de dicha renta
anualizada entre el total de horas vendibles anuales,lo cual suena un poco mas razonable.

Debemos considerar que el término «aplicables» corresponde a la parte proporcional
de gastos que le aplicaremos a un disefiador particular. Esto es, en un despacho en
donde hubiera varios disefiadores, habria que prorratear los gastos proporcionalmente,
en funcién del uso que cada uno hiciera de ellos. Asimismo, en el caso de un free-lance
que trabaja en casa de sus padres, podrfamos considerar como gastos fijos aplicables
la parte de la renta o los gastos diversos de la casa proporcionales al espacio ocupado
para trabajar. Lo mismo sucede con el teléfono, la luz, el agua, etcétera.

Observacion importante:

Es importante mencionar que los gastos fijos de un freelance se aplicardn todos a una
sola persona y los gastos fijos de un despacho se diluirén entre varias. Es por ello que el
costo por hora de los disefiadores independientes se incrementard considerablemente en
ese rubro, por lo que es muchas veces inconcebible que este dltimo logre «colocan) sus precios
por debajo de los de un despacho.

Para poder calcular con certeza el monto de los gastos fijos anualizados aplicables a
un disefador, se requiere un andlisis contable y financiero del valor de la empresa,
despacho de disefio u operacién del disefiador independiente, donde se incluyan todos
y cada uno de ellos.

El desglose de los mds comunes lo encontramos en el Capitulo lll / 3.1 Consideramos
exclusivamente los mds frecuentes dado que serfa imposible enumerarlos todos. Cada
disefiador deberd hacer un recuento de todos los gastos de acuerdo a su situacién
particulary anualizarlos. El desglose por rubros que proponemos a continuacién ayudard
al disefiador a identificarlos con los propios y adaptarlos, creciéndolos o decreciéndolos
en funcién de sus necesidades.

Estos serfan los siguientes:

- Comunicaciones: teléfonos celulares, beepers, e-mails, Internet, etcétera

- Local: renta o predial, seguros, vigilancia, mantenimiento, agua,
luz, teléfono, basura, etcétera

- Misceldneos: cdmaras, asociaciones, suscripciones, publicaciones,
articulos de oficina, papel, toner, etcétera

- Mobiliario y equipo: depreciacion, seguros, mantenimiento, etcétera

- Personal: sueldos y carga social: IMSS, ISPT, AFORE, INFONAVIT,
2% sobre néminas, aguinaldos, vacaciones, primas
vacacionales, prestaciones, etcétera

- Proveedores externos: contadores, abogados, asesores, auditores, etcétera

- Software: compra, actualizaciones, etcétera
depreciacién, seguros, tenencias, mantenimiento,
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Los disefiadores free-lance
tienden a pasar por alto
muchos de los gastos fijos
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ANEXO 3.1 CALCULO DEL COSTO POR HORA

Nota sobre la depreciacion:

La depreciacién de un bien es el valor que éste pierde con el uso. En la prdctica, lo podriamos
calcular en funcién de su vida Util. Para ello dividiremos el valor de dicho bien entre el ndmero
de horas, dias, semanas, meses o afos que va a ser utilizable, para determinar el monto

de la depreciacién durante ese periodo.

Ello se calcula porque los bienes no duran para siempre y algin dia habrd que reponerlos.
Durante su periodo de uso deberemos ir amortizando su valor en su parte proporcional. Al
igual que la renta, no podemos cargar todo su costo a un solo proyecto. Podemos poner
como ejemplo, que contamos con equipo cuyo valor total es de $100,000.00 M.-N.y cuya
vida Gtil es de 4 afios. La amortizacién o depreciacién anual seria entonces de $25,000.00
M.N., la depreciacién mensual de $2083.33 M.N., y asi sucesivamente.

Por otro lado, fiscal y contablemente hablando, los periodos de depreciacién varian dependiendo
del rubro en el que se encuentre el bien.Por ejemplo, el equipo de cémputo tiene actualmente
preciacién fiscal del 30% anual, los automéviles del 25%, y el mobiliario tiene una
10% anual. Los gastos que coloquialmente llamamos deducibles (aunque
los amortizables también lo sean) se amortizan de inmediato al 100%. Esta depreciacién
se utiliza para calcular el monto proporcional de las deducciones de los contribuyentes,
para calcular el impuesto al activo, y el porcentaje del valor del bien en caso de siniestro,
para darle un valor en libros a los mismos, etcétera.

una de
depreciacion del

Nota sobre la deducibilidad:

En principio, cualquier gasto que se redlice en pro de generar ingresos es motivo de deduccidn,
siempre y cuando dicho gasto seq, entre otros, indispensable. Es evidente que los gastos
deducibles no son gravables y se descontardn de los ingresos al momento de calcular los
impuestos por pagar a menos de que estén sujetos a depreciacion, en cuyo caso se descontard
nada mds el porcentaje correspondiente. La parte de gastos que estard sujeta.al pago de
impuestos corresponderd a la partida de gastos no deducibles y al remanente. El porcentaje
gravable sobre el total de gastos y el remanente corresponderd pues a un porcentaje menor
al aplicable en caso de que todos los gastos fueran gravables, es decir no deducibles.

Tip:

Normalmente, los disefiadores free-lance tienden a pasar por alto muchos de los gastos
fijos mencionados. Dichos disefiadores deben considerarlos todos, porque aunque no exista
una erogacién directa (por trabajar en casa, por ejemplo) existe el espacio, el predial, el
teléfono, la luz, etc.Asimismo, aunque un free-lance no cuente con un mensajero y entregue
&l mismo utilizando tiempos supuestamente muertos para tales efectos deberia cargar
dichos servicios para obtener el ingreso correspondiente y no regalar su trabgjo.

Asimismo, los gastos fijos conllevan una inversién y un riesgo. Es por ello que el disefiador
y el empresario del disefio tienen que contemplar un remanente proporcional a dichos
gastos.Asimismo y al tratarse de un ingreso, estaremos sujetos a gravamen, mismo que
también tenemos que considerar para poder integrar el costo.

Los gastos fijos anualizados aplicados al profesionista (GASTOS FIJOS) es la suma de
gastos brutos y de su correspondiente remanente bruto. Ello corresponderfa a la suma
de los gastos netos (GASTOS) y de su respectivo remanente neto (REMANENTE 2),
sumdndole la carga social (en su caso) y los impuestos correspondientes (IMPUESTOS 2).

La férmula serfa la siguiente:

s GASTOS FIJOS = GASTOS + REMANENTE 2 + IMPUESTOS
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GASTOS: Gastos fijos netos anualizados aplicables al disefiador. Dicho resultado se
obtiene sumando todas las partidas de gastos fijos anuales mencionadas en el
presente apartado, de acuerdo a la realidad de cada disefiador.

REMANENTE 2: Remanente neto correspondiente a un porcentaje razonable (R2%)
de los gastos fijos netos anualizados. Este podrd variar en funcién del monto y de
la naturaleza de los gastos. La férmula serfa la siguiente:

REMANENTE 2 = GASTOS x R2%

IMPUESTOS 2: Para que dichos gastos y remanente sean netos habrd que agregarles
el porcentaje (12%) de los impuestos que tendremos que erogar. En el caso de los
gastos serdn de indole muy diversa (IMSS, ISPT, AFORE, INFONAVIT, 2% sobre
néminas, ISR, etc.). En el caso del remanente, variard de acuerdo a la forma de
cobrarse. Serfa muy dificil también establecer todos los pardmetros. Cada disefiador
tendrd que hacer sus propios cdlculos. La férmula serfa:

IMPUESTOS 2 = (GASTOS + REMANENTE 2) x 12% |

Nota importante:

Conviene recordar que para calcular el porcentaje de impuestos correspondientes a
los gastos fijos netos y a su remanente neto, asi como a los sueldos y salarios netos
deberemos calcular «hacia arribax» al igual que en el caso de impuestos derivados de
los ingresos. Al final de este anexo (Apéndice: Cdlculo de impuestos «para arriba») se
describe cémo determinarlo.

Ejemplo de calculo del costo por hora (continuacién):

Agreguemos una serie de nuevas variables a nuestro disefiador ejemplo para poder
calcular sus gastos fijos anualizados:

Como vimos en la primera parte del ejemplo, el disefiador considera que el remanente
neto que debe dejarle el despacho es del 30%, de manera general. Su promedio
impositivo sobre gastos y carga social es del 25%, lo que lo lleva a incrementar sus
gastos en un 33% aproximadamente (en caso de duda, referirse al Apéndice: Cdlculo
de impuestos «hacia arribay, al final del presente anexo).

Le gusta estar comunicado y, a pesar de no contar con un celular adquirié un beeper
y estd suscrito a una cuenta de Internet.

Cuenta con una pequefia oficina y como es una persona responsable contrata un
seguro de responsabilidad civil. Usa poca agua y cubre el resto de los gastos relacionados
con la oficina (teléfono, luz, etc.). Compra algunos libros, estd suscrito a ciertas revistas,
pertenece a una sola asociacién y tiene un pequefio cléset con articulos de oficina e
insumos para poder trabajar (toner, papel, etc.)

Posee una computadora equipada con CD-Rom y médem, un escéner, una impresora
a color, un drive removible, un restirador, un fax y mobiliario diverso. Ello tiene un valor
total de aproximadamente $ 100,000.00 M.N.y con el mismo sentido de responsabilidad,
también lo tiene todo asegurado y cuenta con una pdliza de mantenimiento de equipo
electrénico. Para ser més eficiente contraté a una secretaria y a un ayudante-asistente-
valet de compafifa multiusos.

No tiene nociones ni interés por la contabilidad, ni infraestructura para manejarla
internamente, por lo que decide contratar a un despacho de contadores externos.
Compra de uno a dos paquetes nuevos de software al afio, actualiza de dos a tres, ya
que le gusta estar dentro del marco de la legalidad y de la econom(a formal, utifizando
siempre programas y fuentes tipogréficas originales,
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ANEXO 3.1 CALCULO DEL COSTO POR HORA

El affo pasado fue un buen afo (a pesar de todo) y se hizo de un coche compacto
nuevo. Le costé $96,000.00 M.N. Paga sus tenencias a tiempo, pasa las revisiones cuando
le toca, lo mantiene impecable y, para variar, lo tiene asegurado. Como es una persona
previsora, cuenta ademds con un margen para gastos imprevistos.

Como su familia tiene buenas relaciones,no necesita invertir en ventas ni en promociones
y su papeleria se la imprime gratuitamente un primo hermano (muy buena persona)
que tiene una imprenta. No invita a comer a sus clientes ni les hace regalos porque va
un poco Justo de dinero y no es su estilo.

Veamos como se comportan las nuevas variables en el cdlculo de sus gastos fijos:

Paso 2 / Gastos fijos anualizados aplicables al profesionista
GASTOS FIJOS = GASTOS + REMANENTE 2 + IMPUESTOS 2
Gastos ~_ Cantidad mensual Meses x afio Total anual
Comunicaciones Celular $ 300.00 12 $ 3,600.00
Beeper 300.00 12 3,600.00
E-mail 150.00 12 1,800.00
Internet 250.00 12 3,000.00
_ Varios = 12 =
Local Renta $ 3,500.00 12 $  42,000.00
Seguro 300.00 12 3,600.00
Vigilancia - 12 -
Mantenimiento 500.00 12 6,000.00
Agua 120.00 12 1,440.00
Luz 300.00 12 3,600.00
Teléfono 500.00 12 6,000.00
Basura 200.00 12 2,400.00
o Varios 500.00 12 6,000.00
Misceldneos Camara $ - 12 $ -
Asociaciones 250.00 12 3,000.00
Suscripciones 150.00 12 1,800.00
Publicaciones 150.00 12 1,800.00
Articulos oficina 500.00 12 6,000.00
Papel 250.00 12 3,000.00
Toner 400.00 12 4,800.00
Varios 500.00 12 6,000.00
Mobiliario Depreciacién $ 2,083.33 12 $  25,000.00
y equipo Seguros 250.00 12 3,000.00
Mantenimiento 450.00 12 5,400.00
Varios 500.00 12 6,000.00
Personal Sueldos $ 3,500.00 12 $ 42,000.00
Carga social 1,050.00 12 12,600.00
Varios - 12 -
Proveedores Contadores $ 500.00 12 $ 6,000.00
externos Abogados - 12 o
Asesores - 12 -
Auditores - 12 -
Varios - 12 -
Software Compra s 350.00 12 $ 4,200.00
Actualizaciones 350.00 12 4,200.00
Varios 500.00 12 6,000.00
Transporte Depreciacién $  2,000.00 12 $  24,000.00
Seguros 300.00 12 3,600.00
Tenencias 200.00 12 2,400.00
Mantenimiento 300.00 12 3,600.00
Varios 250.00 12
Imprevistos




El tiempo productivo

del diseriador es el tiempo
total restandole

el tiempo no destinado

a disefiar
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lizados aplicables al disefiador quedarfan de

Integrando lo anterior, los gastos fijos anua
la siguiente manera:

-

Mensual / % Meses x afio Total anual
s ool o NN s oo

GASTOS Gastos fijos netos $ 22,703.33 12§ 272,440.00
| REMANENETE 2 Remanente neto —
GASTOS x R2% 30% (R2%) $ 81,732.00

JMPUESTOS 2 Impuestos

|
i (GASTOS + REMANENTE 2) x 12%33% (12%) $ 116,876.76

| GASTOS FIJOS Gastos fijos anualizados aplicables al profesionistas  $ 471 ,048.76

Nuamero de horas vendibles anualizadas del profesionista

El nimero de horas vendibles anualizadas del profesionista es el nimero de horas
durante las cuales el disefiador serd productivo disefiando. Deberemos anualizarlas
porque todos los cdlculos estdn basados en cantidades anualizadas. Ahora bien el
disefiador no serd productivo durante todas las horas del afio, ya que también comerd,
dormird, descansard, vacacionard, se enfermard, venderd, administrard y, eventualmente,
se dedicard a otras actividades.

Es importante resaltar que el método de cdlculo propuesto en el presente anexo estd
basado en el costo por hora productiva de disefio, y no en el total de horas que el
disefiador trabajard. Ello se debe a que es mucho mds fécil cuantificar las «horas-
restirador» que las horas totales trabajadas al momento de estimar o evaluar un
proyecto, sobre todo si se manejan varios proyectos al mismo tiempo.

El nimero de horas vendibles anualizadas del profesionista (TIEMPO VENDIBLE), es
el nimero de horastotales que un profesionista puede trabajar durante un afio (HORAS
TOTALES), restdndole los periodos feriados o vacacionales (HORAS VACACIONES),
los dfas no productivos por enfermedad (HORAS ENFERMEDAD), el tiempo dedicado
a otras funciones —genéricamente llamadas de administracién— (HORAS
ADMINISTRACION) y tiempo no acreditable (HORAS PERDIDAS). La férmula serfa
la siguiente:

TIEMPO VENDIBLE =
HORAS TOTALES - HORAS VACACIONES - HORAS ENFERMEDAD
- HORAS ADMINISTRACION - HORAS PERDIDAS

HORAS TOTALES: horas totales que un profesionista puede trabajar durante un afio.
Para calcularlas, basta multiplicar el nimero de horas diarias de trabajo (HORAS
DIARIAS) por el ndmero de dias laborables a la semana (DIAS), y el resultado
multiplicarlo por el nimero de semanas que tiene un afio (SEMANAS). El niimero
de horas que un disefiador trabajard dependerd exclusivamente de él, aunque
conviene pensar en funcién de los estdndares del mercado. Conviene recordar

que a menor nidmero de horas, mayor costo por hora y viceversa. La férmula
resultante serfa la siguiente:

HORAS TOTALES = HORAS DIARIAS x DIAS x SEMANAS j

HORAS VACACIONES: periodos feriados o vacacionales en los cuales el disefador
no trabajaré, en principio. Aunque lo hiciera, es conveniente considerarlos ya que
de esta manera las horas trabajadas se convertirfan autométicamente en extras al
ser cobradas de nuevo, Los dias feriados del afio (oficiales o no) que caigan
fechas laborables (DIAS FERIADOS) y los dfas que el diseRador contempiz
vacaciones (DIAS VACACIONES) se muttiplicardn por el nimero
de trabajo (HORAS DIARIAS)
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ORAECAOONALES (DIAS FERIADOS + DIAS VACACIONES) x HORAS DlARIASJ !

Nota:

Si se consideraron las vacaciones como parte integrante del salario del disefiador, no habria

que hacer esta resta ya que ello conllevaria una duplicacin en el rubro. Como se vio en ese

punto, la Ley indica que debe tratarse de 6 dias una vez cumplido el primer afio, de 8 el
segundo, de 0 el tercero, de |2 el cuarto y a partir de ahi; aumentaria en 2 dias por cada
S afios trabajados.Asimismo, la prima vacacional equivale al 25% del monto correspondiente
a las vacaciones. El disefiador podrd tomar como base este dato aunque podrd aumentar el
niimero de dias de asueto en funcién de sus necesidades o caprichos. Conviene recordar que
si el numero de dias de descanso aumenta, el costo por hora lo hard también y viceversa. Un
aumento en el costo por hora no forzosamente lo aguantard el mercado.

HORAS ENFERMEDAD: periodos no productivos por enfermedad en los cuales el
disefiador no trabajard. El nimero de dfas para tales efectos se estimard en base
a los promedios de los Ultimos afios o en base a un cdlculo razonable. Se calculardn
los dfas de enfermedad (DIAS ENFERMEDAD) que caeran dentro de los laborables
y se multiplicardn por el nimero de horas diarias de trabajo (HORAS DIARIAS).

Resultara:

! HORAS ENFERMEDAD = DIAS ENFERMEDAD x HORAS DIARIAS

HORAS ADMINISTRACION: periodos administrativos durante los cuales el disefiador
no generard disefio, y por lo tanto no producird dinero. Entre ellos tendremos la
contactacién de clientes, los presupuestos y contrataciones, la organizacién y
distribucién de los proyectos, la administracién del despacho o de los recursos, las
visitas, presentaciones y revisiones con el cliente, la entrega del trabajo, e
almacenamiento de lainformacién, la evaluacién de los proyectos, etc. Ello disminuird
en funcidn de la cantidad de personal contratado, aunque en ese caso, aumentardn
los gastos fijos. Una de las formas de estimarlo es proporcionalmente (Y%) al
ntimero de horas totales que el profesionista puede trabajar en un afio (HORAS
TOTALES). La férmula resultante serfa:

L HORAS ADMINISTRACION = HORAS TOTALES x Y%

HORAS PERDIDAS: periodos no acreditables ni productivos por otras razones a las
anteriormente mencionadas.Todos ellos son imprevistos que suceden a diario por
diferentes motivos, algunos atribuibles a alguien y otros no imputables a nadie.
Entre ellos podemos mencionar una cola en un banco para efectuar un depdsito,
una espera en el mostrador de una papelerfa, una descompostura repentina, un
embotellamiento, etc. Ello también se puede expresar como una parte porcentual
(Y'%) de las horas totales que el profesionista puede trabajar en un afio (HORAS
TOTALES). La férmula serfa:

HORAS PERDIDAS = HORAS TOTALES xY'%

Ejemplo de cdlculo del costo por hora (continuacién):

Agreguemos al ejemplo las variables que nos permitirdn e;empliﬂcar el mimem
horas vendibles anualizadas del disefiador:

Trabaja 8 horasal dfadurante 5 dfas a la semana,toma |5 dfas
drasfestwos) seenkmanfasdaﬁoenpmmudio le dedi
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Estd casado y vive feliz con su mujer en el Distrito Federal, a pesar de que a veces
—aunque no mucho- discuten. La mayorfa de las veces lo hacen porque el estrés, el
trdfico y la neurosis de la Ciudad de México los saca de sus casillas. Estdn contemplando
la posibilidad de irse a vivir a Querétaro, aunque todavia les quedan muchas cosas por
resolver: Una de las que ya estdn resueltas, afortunadamente, es la del cdlculo por hora
de trabajo en provincia, ya que basta sustituir los pardmetros utilizados en el cdlculo a
los equivalentes de Querétaro.

Veamos el resultado:

Paso 3 / Nimero de horas vendibles lizadas del profesionista
TIEMPO VENDIBLE =
HORAS TOTALES — HORAS VACACIONES — HORAS ENFERMEDAD — HORAS ADMINISTRACION - HORAS PERDIDAS
Horas Diasx Semanas Total
xdia semana x aflo anual
HORASTOTALES  Horas totales -
HORAS DIARIAS x DIAS x SEMANAS L 8 5 52 2080
HB;J\STA&:BNES_ (il }-’;rric;dos feriados o;/acat;ic;nAIé; = o
(DIAS FERIADOS + DIASVACACIONES) x HORAS QIARIAS 8 () 120
HORAS ENFERMEDAD ~ Periodos enfermedad r
DIAS ENFERMEDAD x HORAS DIARIAS 8 5 40
HORAS ADMINISTRACION  Periodos administrativos T
HORAS TOTALES x Y% 2 5 52 520
HORAS PERDIDAS Periodos no acreditables
HORAS TOTALES x Y% 0.5 5 52 130
IEEMPO VENDIBLE Numero de horas vendibles lizadas del profesionista 1270

Con los resultados de los tres pasos anteriores y retomando la férmula del principio,

ya estamos en posibilidad de calcular el costo por hora de trabajo efectivo del disefiador
del ejemplo:

COSTO DEVENTA POR HORA:
INGRESOS + GASTOS FIJOS _ §$329,062.50 + $ 471,048.76 =$ 63001
TIEMPO VENDIBLE 1270

Pﬂ 50 4‘ Determinacién de la utilidad, margen de seguridad y consideraciones
subjetivas

Si consideramos que el disefiador logra vender todas las horas vendibles de trabajo,
la utilidad con la que contarfa al final del ejercicio (aparte de su salario) serfa la siguiente:

L UTILIDAD NETA = REMANENTE | + REMANENTE 2 l

Ejemplo

Ejemplo de cilculo del costo por hora (final):

Consideremos que el disefiador del ejemplo tiene todas sus horas productivas vendidas
y veamos cudl serfa la utilidad que le arrojarfa anualmente:

El disefiador tendra UTILIDAD NETA ANUAL DE:
que calcular un margen REMANENTE | + REMANENTE 2 = $50,625.00 + $81,732.00 = $132,357.00
de seguridad sobre su costo
por hora para no perder En el procedimiento de célculo del costo por hora descrito en el presente capftulo
dinero en caso de no vender estamos considerando que el disefiador venderd todas las horas de trabajo del afioy
m horas vendibles que no contard con tiempos productivos ociosos. Conviene establecer un margen de
o

seguridad aumentdndole al presente costo por hora un cierto porcentaje que v
en funcién de la realidad de cada profesionista, ya que de lo contrario, el disefis
tendrd una pérdida econdmica si no vende todas sus horas de trabajo.
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El costo por hora se aplicard
exclusivamente al tiempo
que el diseriador invertird
disenando
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Asimismo, el disefiador podrd aumentar un porcentaje a este precio por hora, en
funcién de las inversiones de dinero o de tiempo intangibles o en funcién de cualquier
otra consideracién subjetiva. Otro de los factores que deberemos tener presente es
la inflacién. En base a ello deberemos revisar nuestro costo por hora tantas veces

como sea necesario.

Conviene recordar que la prestacion de servicios profesionales estd basada en la
disponibilidad de tiempo con la que cuentan los profesionistas y consecuentemente
depende de las horas disponibles de los disefiadores independientes y de cada uno
de los integrantes de un negocio o despacho. Por ello, las horas que no se puedan
programar y controlar serdn horas desperdiciadas y no recuperables.

Nota sobre el Impuesto al Valor Agregado (IVA):

En ninguno de los cdlculos hemos considerado el IVA ya que éste se carga al momento de
facturar y se traspasa directamente al fisco. Si no se traspasa en su totalidad, significa que
contamos con gastos deducibles, en cuyo caso le habremos pagado el IVA a otra persona.
Para efectos prdcticos, nunca debemos considerar el IVA como parte del ingreso y,en cambio,
pensar que el dinero correspondiente a dicho impuesto nunca es nuestro.

Como ya vimos, una de las ventajas mds importantes de la formula de célculo del costo
por hora del presente capitulo radica en que su aplicacién es bastante sencilla, ya que
el disefiador deberd estimar nada mds el nimero de horas invertidas en disefiar y no
se tendrd que preocupar por estimar el tiempo que invertird en la contactacién del
cliente, el presupuesto y la contratacién, la organizacién y distribucion del proyecto, la
administracién del despacho o de los recursos, las visitas, presentaciones y revisiones
con el cliente, la entrega del trabajo, el almacenamiento de la informacicn, la evaluacién
del proyecto, etc., ya que todos ellos estdn contemplados en dicho costo.

Asimismo, el disefiador no deberd preocuparse por estimar cada vez la parte proporcional
del aguinaldo, del tiempo empleado en las vacaciones o de periodos de enfermedad,
asi como del tiempo perdido con los imprevistos cotidianos. Igualmente, no deberd
preocuparse por calcular la utilidad cada vez que tenga un proyecto. El costo de la
hora se aplicard sélo al tiempo que el disefiador invertird disefiando, mismo que es
mucho mds controlable y objetivo.

c) Conclusiones del ejemplo de cilculo de costo por hora

El disefiador de nuestro ejemplo no recibe un sueldo exorbitante de acuerdo a sus
capacidades, ni cuenta con personal o equipo excesivo. De hecho, tiene una oficina
modesta, eficiente, y equipada précticamente con lo indispensable. Todo ello estd
asegurado y sus gastos estdn reducidos a lo minimo requerido.

A pesar de lo anterior, el costo por hora resultante es de $630.01 M.N.Si el disefiador
cobrara la hora por abajo de ese precio, estarfa regalando parte de su trabajo y no le
convendria tener la pequefia inversién con la que cuenta.

Por otro lado, si el disefiador no tuviera oficina y se apoyara en la infraestructura de
su casa o en la de sus padres para trabajar y no cobrara las partes proporcionales
de los rubros correspondientes, no estarfa perdiendo dinero pero dejaria de cobrar
dinero cobrable, lo cual es un poco lo mismo.

Lo anterior implica que para no perder dinero tendremos que hacer los célculos de
manera cuidadosa ya que debido a su complejidad, una posible pérdida pasa muchas
veces desapercibida o no es evidente. :

Podrfamos incluso tomar el resultado del célculo del costo por hora del ejemplo para
contar con un pardmetro de referencia. Este podrfa funcionar para muchos de los free-
lance de nuestro pals, siempre y cuando las variables coincidan o sean muy aproximada
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siguiente cuestionamiento: jcémo
? Cobrar menos de lo
trabajo mal cobrado

Por otro lado este pardmetro nos lleva a hacernos el
es posible que cobremos lo que cobramos muchas de las veces
que debemos no le conviene al disefiador ni al cliente, ya que un
normalmente se refleja en el resultado.

ciar que la tarifa por hora de trabajo del disefiador del

Por dltimo, podemos apre
dora con operador,

ejemplo es muy similar al costo de renta por hora de una computa
de acuerdo a los precios de mercado de los burds de servicio. Es por ello que aunque
el resultado pudiera parecer descabellado, no lo es. Es importante que los pardmetros
de mercado que adopte nuestro gremio se respalden por un andlisis exhaustivo y no
por la fluctuacién del precio de los cigarros.

Enbase al cdlculo del costo por hora podremos integrar diferentes tipos de presupuesto,
tal y como mostraremos en el Anexo 3.2.

d) Apéndice: Cilculo de impuestos «hacia arriba»

Como se vio en el presente anexo, los impuestos se calculan en base a cantidades
brutas y no al neto recibido. Para poder calcular correctamente el impuesto a partir
de las percepciones netas, tendremos que proceder al revés, es decir que tendremos
que calcular el impuesto correspondiente a la cantidad recibida (neto + remanente)
sumandole los impuestos mismos y no el impuesto a partir de la cantidad recibida.

Veamos cémo determinarlo, tomando las mismas variables y agregando 1%, siendo
éste el porcentaje que marca la Ley aplicable sobre las cantidades brutas en el rubro
en cuestion.

IMPUESTO | = (SALARIO + REMANENTE | + IMPUESTOS 1) x I%
= SALARIO x 1% + REMANENTE | x 1% + IMPUESTOS | x 1%

Lo cual implica que:

‘ IMPUESTOS | — IMPUESTOS | x 1% = SALARIO x 1% + REMANENTE | x 1% l

y también que:

[ IMPUESTOS | x (I - 1%) = (SALARIO + REMANENTE |) x 1% I

Obtenemos finalmente:

(SALARIO + REMANENTE 1) x I%
1-1%

IMPUESTOS | =

Esta férmula nos arrojarfa la cantidad nominal de impuestos a pagar. Veamos cdmo se
relaciona con la variable |1%, retomando la primera férmula y compardndola con esta
dltima:

(SALARIO + REMANENTE 1) x 1%
1-1%

. IMPUESTOS | = (SALARIO + REMANENTE 1) x 1% =

Despejando 1% obtendremos:

(SALARIO + REMANENTEx 1% _ 1%
(- 1%) x (SALARIO + REMANENTE)  T-1%

n% =

Lo mismo aplicarfa en el caso de los impuestos derivados de los gastos fijos n
de su remanente neto, quedando lafénwutadecanﬂdadnoﬂﬁnd?de‘iﬂw
 pagar de la manera siguiente: C
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IMPUESTOS 2 = (GASTOS + REMANENTE 2) x I'%
1 =1%

En este caso i2% corresponderfa al porcentaje que marca la Ley, aplicable sobre las
cantidades brutas en el rubro en cuestién.Veamos cémo se relaciona con la variable
129, retomando la primera férmula y compardndola con esta dltima:

n%= 1'% _
1-1'%

Ello significa que si el impuesto a aplicar sobre una cantidad bruta de dinero en un
rubro determinado fuera del 34%, tendrfamos que sumarle el 51.52% —(que equivale
a34%/ (1-34%)—ala cantidad neta para obtener el impuesto que deberemos entregar.

Veamos un ejemplo préctico, suponiendo que pretendemos recibir $100.00 M.N. y
queremos saber a qué precio vender para poder obtener dicho ingreso, después de
pagar los impuestos correspondientes. Supongamos que el porcentaje de impuestos
que hay que pagar es del 34%, en funcién de nuestras condiciones.

Si 1% es del 34% sobre la percepcidn bruta, aplicando la férmula obtendremos que
11% serfa del 51.52%. La cantidad de impuestos a pagar (IMPUESTOS) serfa entonces
de $51.52 MN. (igual a $100.00 M.N. x 51.52%). El precio de venta deberfa ser de $151.52
MN., para que cuando pagdramos el 34% de esta cantidad ($5 .52 M.N.) correspondiente
alosimpuestos,obtengamos los $100.00MN.($151.52 MN.—$51.52 M.N.) pretendidos.
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Como integrar un presupuesto de
diseno
a) Generalidades

En el Anexo 3.! aprendimos a calcular la tarifa por hora de trabajo del disefiador:
Vimos también que dicha tarifa se integraba con todos los componentes del costo,
excepto los gastos directos inmediatos y adicionales y los gastos de reinversién.
Adicionalmente, la tarifa incluye los tiempos invertidos en todas y cada una de las
funciones administrativas, las vacaciones, el aguinaldo, los periodos de enfermedad, la
utilidad y los imprevistos cotidianos.

Para integrar un presupuesto de disefio, necesitaremos retomar estos gastos directos,
tanto inmediatos como adicionales. Como se vio en el Capitulo Ill / 3.1, dichos gastos

se compondrian como sigue:

* Los gastos directos inmediatos y adicionales

- Insumos: copias fotostéticas, ampliaciones o reducciones, copias
a color, salidas a color electrénicas, salidas en alta
resolucion, pruebas de color finales, etcétera

- Misceldneos: llamadas de larga distancia, etcétera

- Personal: tiempo invertido en coordinacién, contratacién,
supervisién, compra de insumos, tiempos extras,
personal eventual, etcétera

- Proveedores externos: abogado, afianzadora, capturista, traductor, corrector,
redactor, mercadélogo, bocetista, ilustrador, dibujante,
fotégrafo, modelos, productor, maquillista, laboratorio
fotografico, banco de imagenes, buré de digitalizacién
de imdgenes y retoque, impresor, almacenadora,
distribuidora, etcétera

- Software: software especializado, fuentes tipogréficas, fotografias
digitales, CD-Rom, etcétera
- Transporte: desplazamientos, gasolina, estacionamientos, casetas

de cobro, vidticos, hospedaje, fletes, envios, etcétera

- Otros

Estos gastos que se generardn, tendrdn relacién directa con el o los proyectos de
disefio y deberdn considerarse al momento de elaborar un presupuesto. Algunos se
integrardn en el presupuesto y otros deberdn cargarse al hacer el recuento de los
mismos. Antes de proceder a la erogacién correspondiente a un gasto adicional,
debemos hacérselo saber al cliente, via presupuesto complementario.

Tal y como se describe en el Capitulo lll / 3.3, en caso de que corra por nuestra cuenta
la contratacién, coordinacién y/o supervisién de servicios de redaccidn, traduccién,
correccién, fotografia renta de imégenes, ilustracién, retoque digital, preprensa,impresién,
produccién, etc.,deberemos cargar el costo de la prestacién de dichos servicios, mismos
que facturaremos al cliente independientemente del pago de los servicios mismos.

Lo mismo ocurre con los materiales y los gastos adicionales diversos. Es comin que
en el caso de coordinacidn y supervisién, nuestros honorarios se basen en el tiempo
invertido y que se trate de un porcentaje en el caso de contratacién, compra de
materiales o gastos diversos.

Como se vio en el Anexo 3.! las caracteristicas de la férmula utilizada derivan del
hecho que las horas tasables corresponderfan exclusivamente a las horas de disefio
efectivo y no al total del tiempo invertido en el proyecto en cuestién.

En resumidas cuentas, para integrar un presupuesto de disefio deberemos multiplicar
el nimero de horas invertidas en disefio (HORAS DISENIO) por el costo por hora
(COSTO DEVENTA POR HORA) y sumaremos nuestros honorarios por.coordinacién
y supervisién de servicios (HONORARIOS COORDINACION), los gastos directos
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inmediatos y adicionales (GASTOS), su remanente neto respectivo (REMANENTE) y
los impuestos correspondientes (IMPUESTOS).

Plasmemos lo anterior en una férmula:

COSTO DEVENTA DE UN PROYECTO DE DISENO =
HORAS DISENO x COSTO DEVENTA POR HORA +
HONORARIOS COORDINACION + (GASTOS + REMANENTE + IMPUESTOS)

Donde:
HORAS DE DISENO: horas invertidas en disefiar

COSTO DE VENTA POR HORA: costo de venta por hora.Se mostrd cémo calcularlo
en el Anexo 3.1. Como vimos en el anexo anterior; se trata de un costo bruto, es
decir que ya contiene los impuestos por pagar.

HONORARIOS COORDINACION: honorarios correspondientes a la coordinacién
Y supervisién de servicios. Por lo general se tasan por dia, medio dia o por hora,
en funcién del costo de venta porhora correspondiente al profesional que efectuard
dicha coordinacién o supervisién. Los honorarios se obtendrdn multiplicando
el nimero de horas invertidas en coordinacién o supervision (HORAS
COORDINACION) por el costo por hora del profesional en cuestién (COSTO
DE VENTA POR HORA), obteniendo:

HONORARIOS COORDINACION =
HORAS COORDINACION x COSTO DEVENTA POR HORA!

Al igual que en el cdlculo del costo de las horas de disefio se trata de un costo
bruto, es decir que ya contiene los impuestos por pagar. Esto se debe a que
utilizaremos la férmula del Anexo 3. para el costo de dicha hora.

GASTOS: gastos directos inmediatos y adicionales netos.Al estar todos ellos relacionados
con el proyecto, estos gastos serdn en principio deducibles. Ello significa que no
estardn sujetos a gravamen. Dicho sea de paso, muchos de ellos serdn cubiertos
directamente por el cliente con los proveedores antes asignados para tales efectos.

REMANENTE: remanente neto correspondiente a un porcentaje razonable (P%) de
los gastos directos netos, ya que el costo de venta por hora (COSTO DEVENTA
PORHORA) y los honorarios netos correspondientes a la coordinacién y supervisién
de servicios (HONORARIOS COORDINACION) ya incluyen su propio remanente.
En este rubro podremos incluir el porcentaje correspondiente a la contratacién
de servicios, compra de materiales o gastos diversos. Este porcentaje podrd variar
en funcién de la naturaleza de los gastos. La férmula serfa:

= REMANENTE NETO = REMANENTE = GASTOS x P% e

IMPUESTOS: para que un ingreso sea neto, tendremos que agregarle los impuestos
que vamos a erogar. El costo de venta por hora (COSTO DE VENTA POR HORA)
yloshonorarios netos correspondientes a la coordinacién y supervisién de servicios
(HONORARIOS COORDINACION) ya incluyen sus propios impuestos y los
gastos directos (GASTOS) son en principio deducibles por lo que no generan
impuestos,

Porlo anterior, estos impuestos corresponderdn exclusivamente al remanente neto
(REMANENTE). El porcentaje (P%) y origen de los impuestos variard en funcién
del tipo de persona (fisica o moral ysusvariantes).delosmontosyddmedo
contratacién. Cada disefiador deberd adaptarse a sus circunstancias.
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IMPUESTOS CORRESPONDIENTES = IMPUESTOS = REMANENTE x P% l

para calcular el impuesto
cia arriba». Las férmulas

&ndice del anexo anterior,

Taly como vimos con detalle en el ap!
deberemos proceder «ha

correspondiente a una cantidad neta
resultantes serian las siguientes:

REMANENTE x I%
IMPUESTOS = — %

-

N

Siendo 1% el porcentaje que marca la Ley, aplicable sobre las cantidades brutas en
el rubro en cuestién. Esta férmula nos arrojaria la cantidad nominal de impuestos a
pagar. Veamos como se relaciona con la variable P'%, retomando la pnmera férmula

.

é

y compardndola con esta dltima.

1% P

P%=
1-1% i

Veamos ahora cémo se comportan estas variables en cada uno de los modos de

contratacién mds comunes, a partir de un ejemplo:

LY, b) Por hora

10T d Ejemplo de integracién de un presupuesto por hora:

con un drea pequena de disefio en

Supongamos que tenemos un cliente que cuenta
4s a la formacién de originales que

sus instalaciones y dos pasantes que se dedican m
al disefio, porque esa es su principal necesidad.

Supongamos que el cliente contrata eventualmente trabajos de disefio y de supervision
tanto de preprensa como de impresién. Por ello, desea contratar a dos disefiadores y
se da cuenta de que le conviene hacerlo por hora. El primero serfa un disefiador
ejecutivo que ayudaria y ensefiarfa a sus pasantes a conceptualizar y el segundo se
dedicarfa a supervisar los talleres.

Los costos por hora que le proponen los dos profesionistas son los siguientes, en base
al ejercicio que hizo cada uno de ellos en base al Anexo 3.1 (ya que consiguieron el
manuscrito del mismo antes de su publicacién):

COSTO POR HORA DE DISENO: $ 825.00 M.N. (Disefiador ejecutivo)

COSTO POR HORA DE SUPERVISION: $ 600.00 M.N. (Disefiador)
En un presupuesto por hora, Variables:
las horas invertidas
en diseiio se estimardn HORAS DISENO: la cantidad de horas invertidas en disefiar no se estimardn desde un
desde un principio y todos principio. Una vez terminado el proyecto o cada vez que elaboremos un reporte de
los gastos directos serdn avance de proyecto, deberemos reportarie al cliente el nimero de horas trabajadas,
adicionales el objetivo de dicho trabajo y su resultado. Las horas trabajadas se le cargardn de

manera periédica al cliente. Dichas horas no tendrdn por qué contar con una
periodicidad y el ritmo de trabajo se fijard normalmente en funcién de las necesidades
del momento del cliente y de la disponibilidad de tiempo del disefiador:

COSTO DEVENTA POR HORA: el célculo del costo por hora se elaboraré en base
al Anexo 3.1 y en base a la realidad de cada uno de los disefadores involucrados
en el contrato. : . -

HORAS COORDINACION: Iashonsmﬂdasmlacoocdmgiﬁn 4
proyectos tampoco se evaluardn desde cipio,y se le cargardn al d
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Ejemplo /
proyecto

En un presupuesto
por proyecto, deberemos
estimar desde un principio
las horas que invertiremos
en disefio y podremos
evaluar de manera
inmediata parte

de los gastos directos

ANEXO 3.2 COMO INTEGRAR UN PRESUPUESTO DE DISENO

COSTO DEVENTA POR HORA!: el célculo del costo por hora se elaborard en base
al Anexo 3.1 y en base a la realidad de cada una de las personas involucradas en

la coordinacién y supervision del o de los proyectos.

GASTOS: los gastos directos serdn todos adicionales ya que no habrd generalmente
una evaluacién previa del proyecto bajo este modo de contratacién, dado que ésta
se hard en base al tiempo y no a un proyecto determinado.

Estos gastos directos adicionales se presupuestardn antes de sucomprao contratacién
y normalmente se cargardn después de su erogacién,una vez efectuado el recuento
de los mismos, junto con la presentacién de los comprobantes correspondientes.
También se podran facturar por partidas o al término del proyecto que los requirié
(en su caso).

En algunos casos podrfamos considerar como gastos directos inmediatos los que
sabemos que se suscitardn, a condicién de que se trate de un proyecto concreto
suceptible de evaluarse, aunque esta manera de proceder no es muy comun. En
este caso podriamos cargarle los gastos al cliente antes de su erogacion.

REMANENTE: el remanente podrd cargdrsele al cliente junto con la partida de los
gastos que lo originaron, de manera periddica o se podré cargar al final de cada
proyecto una vez que tengamos el recuento de todos ellos.

IMPUESTOS: los impuestos correspondientes al remanente se cargardn proporcional-
mente cada vez que facturemos ese rubro y no se desglosardn (se incluirdn en el
costo del remanente).

En resumen, para integrar un presupuesto de disefio por hora, deberemos indicarle al
cliente el costo por hora de cada uno de los diferentes disefiadores involucrados
y hacer el cargo de las mismas, en base a los avances reportados del trabajo.

Los gastos directos, su remanente, las horas correspondientes a la coordinacién y
supervisién de servicios, asi como los impuestos que correspondan a lo anterior se
irdn cargando a medida que se vayan efectuando y comprobando.

c) Por proyecto

Ejemplo de integracion de un presupuesto por proyecto:

Supongamos que un cliente contrata a un disefiador para el disefio de un triptico

promocional y que el profesional en cuestién determina su costo por hora conforme
al Anexo 3.1.

El disefiador vende su hora de disefio a $630.00 M.N. y calcula que invertird en el
proyecto veintidds horas de trabajo efectivo en sus diferentes fases.Tiene que digitalizar
imagenes de posicién e imprimir paginas carta en baja resolucién a color y en blanco
y negro para las diferentes presentaciones, correcciones y autorizaciones finales.

Cuenta con un escdner de cama plana y dos impresoras de color (una para bajas
resoluciones y otra para pruebas Iris). El costo de la digitalizacién y de las pruebas de
color en baja resolucién estd considerado dentro de su costo por hora. En cambio,
considera las pruebas de color Iris como gasto adicional y su precio unitario de venta
al publico es de $225.00 M.N. Como el trabajo se hace internamente, sus precios ya
tienen incluido el remanente y calculado su impuesto «hacia arribax. :

Dadas las caracterfsticas del trabajo, el disefiador podrd desarrollar los originales
electrénicos paralelamente a las fases 4, 5,y 6 de los procesos de disefio, lo Cud nole
ocasionard un esfuerzo adicional ni una inversién de 'aempo para el ‘
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dicha tarea. Consecuentemente, considerard incluido el costo de estos originales en

las fases mencionadas.

No cuenta con todos los elementos para poder presupuestar la digitalizacion final ni los

digitales, dimensionamientos y posicionamientos, salidas en afta resolucion,
ordinacién de lo anterior. No sabe si va

), nisivaa necesitar fotografias

retoques
pruebas de color, impresion, ni supervisién o O
4 necesitar adaptar el disefio (a un Take-one por ejemplo
adicionales o ilustraciones. Pero como €s ordenado deja muy claro en el presupuesto

que esos rubros se van a tratar como gastos adicionales en caso de requerirse.

Veamos los célculos:

-

Tiempo  Costo Subtotal Descripcion Costo Subtotal
Fase Descripcion Observaciones estimado  x hora tiempo gastos 3dj‘fﬂej unitario gastos Total
0 Planeacion y organizacion Incluido t m o e el

| Recopilacién
$ 630.00

de la informacion | hrs. $630.00 $ 630.00 Ninguno
2 Auditoria y anélisis =3 e L
de la informaciéon 2 hrs. 630.00 1,260.00 Ninguno o 1,260.00
3 Disefos preliminares 2 hrs. 63000 ) I.iGOE)O 7~I~E1Eun70 - 1,260.00
) " " 6pruebas

4 Desarrollo

de disedo grafico E@% de color‘lris) § 225.00 $ 1,350.00 3,870.00

4 hrs. 630.00

s ) ) " 4 pruebas de

§ Refinamiento
del disefio seleccionado 6 hrs. 630.00 3,780.00 color Iris 225.00 900.00 __4_69_02
6 Optimizacién del diseio ] - T = 747prueb;s—— -
definitivo o final 3 hrs. 630.00 1,890.00 de color Iris 225.00 450.00 1,860.00
7 Adapraciones para - == T
distintas presentaciones Si se requiere
8 Fawgrafia‘banco e
de imagenes o ilustracion Si se requiere
"9 Dagramaciényproduccién s e e S
de originales electrénicos Considerados
10 Preprensa - 7bbci;h.ali e s SeeSSeEE T T
“I1 impresion y produccién  Opcional _— T
[ Totates 18 horas $11,340.00 $2,700.00 § u.mil

Nota importante:

El presente ejemplo le permitird al disefiador la posibilidad de entender cémo se
configuraron las listas de precios sugeridos del Capitulo IV'y calcular cualquier proyecto
de disefio creando listas de precios de acuerdo a su realidad. Asimismo, podrd
presupuestar proyectos que aun no figuren en las listas de la presente edicién de esta
Guia o adaptar las existentes a cualquier lugar.

Variables:

HORAS DISENO: la cantidad de horas invertidas en disefiar se deberd estimar desde
un principio en funcién de cada una de las fases que conlleve el proyecto. Es un
procedimiento confuso para un disefiador con poca experiencia ya que no es ficil
determinar de antemano el tiempo que se le va a dedicar a cada una de estas fases.
Enrealidad.setratadeunapruebade«ensayoyen’omquepocoapocoseiré
ajustando a la realidad. De todas maneras, en principio, el disefiador ird desarrollando
Wammmmmmywﬂﬁmmnm

Encasodequedproyectodurammésdeloestimadquueellosedabiena
cambios o extensiones de la idea original por parte del cliente, el disefiador deberd
cargar este tiempo por separado. Conviene que el presupuesto indique claramente
banterionElﬁempoadicionalimerﬁdoasfcomosujusﬁﬂcadénselepoﬁ :
mmicaraldiemeah-avésdemmpone.ﬂﬁempoacﬁdona!sepoddwﬁ
en diferentes partidas (a medida que se vaya efectuando, por ejemplo), al terminar
el mismo, o a la finalizacién del proyecto. s e
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Ejemplo /
proyecto de
Internet

ANEXO 3.2 COMO INTEGRAR UN PRESUPUESTO DE DISENO

B I T S Y

COSTO DEVENTA POR HORA: el cdlculo del costo por hora se elaborard en base
al Anexo 3.1 y en base a la realidad de cada uno de los disefiadores involucrados
en el proyecto o en sus diferentes fases.

HORAS COORDINACION: las horas invertidas en la coordinacién y supervisién de
proyectos normalmente no se evaluardn desde un principio, y se le cargardn al
cliente junto con el reporte correspondiente una vez que se haya efectuado y
hecho el recuento del tiempo invertido o a la terminacién del proyecto.

COSTO DEVENTA POR HORA': el cdlculo del costo por hora se elaborard en base
al Anexo 3.1 y a la realidad de cada una de las personas involucradas en la
coordinacién y supervisién del proyecto.

GASTOS: en este caso contaremos con gastos directos que identificaremos de manera
inmediata y que variardn en funcién de la naturaleza del proyecto. Deberemos
incluir estos gastos en nuestro presupuesto por proyecto.

Los gastos directos adicionales se presupuestardn antes de su compra o contratacién
y se cargaran normalmente después de su erogacion, una vez efectuado el recuento
de los mismos, junto con la presentacién de los comprobantes correspondientes,
se podrdn facturar por partidas o al término del proyecto.

REMANENTE: el remanente de los gastos directos inmediatos se incluird en el presu-
puesto y el de los gastos adicionales podrd cargdrsele al cliente junto con la partida
de los gastos que lo originaron o afiadirse al final de cada proyecto, una vez que
tengamos el recuento de todos ellos.

IMPUESTOS: los impuestos correspondientes al remanente se cargaran proporcional-
mente cada vez que facturemos ese rubro y no se desglosardn (se incluirdn en el
costo del remanente).

En resumen, para integrar un presupuesto de disefio por proyecto,deberemos indicarle
al cliente el costo global del mismo en funcién del tiempo estimado que le invertiremos
a cada una de las fases y en funcién del nivel del o de los disefiadores involucrados en
cada una de ellas, asi como los gastos directos que podamos determinar antes de
empezar el proyecto.

Los gastos directos adicionales,su remanente, las horas correspondientes a la coordinacién
y supervisién de servicios, asi como los impuestos que correspondan a lo anterior, se
irdn cargando a medida que se vayan efectuando y comprobando.

d) Por proyecto de Internet
Ejemplo de integracién de un presupuesto por proyecto de internet:

Tomaremos como ejemplo el disefio de una pgina muy sencilla de Internet.Se pretende
lograr que el disefiador pueda visualizar cémo se vincula el desarrollo de un proyecto
profesional con el costo por hora del profesionista, las listas de precios sugeridos y el

presupuesto, todo ello incluido en esta gufa. e

Supongamos que un cliente contratata a un disefiador para el disefio de una pagina
en Internet y que el profesional en cuestién determina su costo por hora conforme
al Anexo 3.1. El disefiador vende su hora de disefio a $630.00 M:N. y calcula
invertird en el proyecto veinticuatro horas de trabajo efectivo en sus diferentes

La pégina de Intenet es para una pequefia empresa con una planta de
pldsticos que fabrica diez modelos de taparroscas de poliuretano para

cosméticay farmacéutica. Por el momentto, este cliente sélo g




En un presupuesto

por proyecto para Internet,
deberemos estimar

desde un principio las horas
que invertiremos en diserio
y podremos evaluar

de manera inmediata

parte de los gastos directos
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productos, las caracteristicas principales de cada uno de ellos y la diferencia que existe

con los de sus competidores.

rnetasutarjetade presentacién,al directorio
y a sus empaques (bolsas y cajas de cartén
pedidos.

Imagina que agregando la direccién en Inte
de los industriales del pldstico y conexos
corrugado), podrd tener mayor proyeccion y probablemente mayores

En la primera cita con el cliente, el disefiador se percata de que el logotipo de la
empresa tiene que volverse a trazar, hay que incluirse al mismo uno o dos efectos
especiales sencillos, que el cliente cuenta con las fotografas de sus diez productos, que
le proporcionard los textos y, por supuesto, que No sabe qué hacer con su pagina una

vez terminada.

El disefiador aprovecha el tiempo de su primera cita para aclarar su posicién frente al
hosteo o administracion de pdginas en el servidor, comprometiéndose a buscar un
proveedor especializado para realizar esta tarea y no s€ obliga a darle mantenimiento,
por lo que no requiere de colaboradores externos y puede realizar el presupuesto

sin mayores complicaciones.

En base al plano de navegacién preliminar, el disefiador considera que desarrollard una
pantalla principal,una de antecedentes de laempresa,una paratodos los datos generales,
cinco para los productos (dos por pantalla), otra para explicar las diferencias de estos
productos con los de la competencia y una para poder contactar con la empresa, lo

que suma diez pantallas.

Veamos los célculos:

Tiempo  Costo Subtotal Descripcion Costo  Subtotal
Fase Descripcion Observaciones  estimado ~ x hora tiempo gastos adicionales  unitario gastos Total
I Planeacién y organizacién Incluido
I Recopilacién
de la informacion Ihr. $63000 $ 630.00 Ninguno $ 630.00
"2 Auditoria y anlisis
e la informacion 2 hrs. 630.00 1,260.00 Ninguno 1,260.00
3 Diseiios preliminares 2 hrs. 630.00 1,260.00 Ninguno 1,260.00
4 Desarrolio 6 pruebas
o de disefio grifico 4 hrs. 630.00 2,520.00 de color Iris $ 225.00 $ 1,350.00 3,870.00
5 Refinamiento 4 pruebas de
_ deldisefio seleccionado 6 hrs. 630.00 3,780.00 color Iris 225.00 900.00 4,680.00
6 Optimizacion del disefio 2 pruebas
_ definitivo o final 3 hrs. 630.00 1,890.00 de color Iris 225.00 450.00 1,860.00
7 Adaptaciones para
__ distintas pr iones Si se requiere
8 Fotografia, banco
__ deimigenes o ilustracién  Si se requiere
9 Diagramacién y produccién
de originales electrénicos  Considerados
10 Preprensa Opcional
11 Impresién y produccién Opcional
Totales 18 horas $ 11,340.00 '$2,700.00 $ I4,M0.00‘|
Nota importante:

El presente ejemplo le permitird al disefiador la posibilidad de entender cémo se
configuraron las listas de precios sugeridos de Internet en el Capftulo IV y calcular
cualquier proyecto de disefio de paginas creando listas de precios de acuerdo a su.
realidad. Asimismo, podrd presupuestar proyectos que adn no figuren en las listas de

la presente edicién de esta gufa o adaptar las existentes a cualquier lugar.
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ANEXO 3.2 COMO INTEGRAR UN PRESUPUESTO DE DISENO

Variables:

rtidas en disefiar se deberd estimar desde
fases que conlleve el proyecto. Es un
n poca experiencia ya que no es fécil
le va a dedicar a cada una de estas
error» que poco a poco
el disefiador ird
cia y tendréd que

HORAS DISENO: la cantidad de horas inve
un principio en funcién de cada una de las
procedimiento confuso para un disefiador co
determinar de antemano el tiempo que se
fases. En realidad, se trata de una prueba de «ensayo y
se ird ajustando a la realidad. De todas maneras, en principio,
desarrollando velocidad a medida que vaya adquiriendo experien

reajustar sus célculos.

En caso de que el proyecto durara mis de lo estimado y que ello se debiera a

ensiones de la idea original por parte del cliente, el disefiador deberd

cambios o ext
ue claramente

cargar este tiempo por separado. Conviene que el presupuesto indiq
lo anterior. El tiempo adicional invertido asi como su justificacién se le podrd
comunicar al cliente a través de un reporte. El tiempo adicional se podrd cargar
en diferentes partidas (a medida que se vaya efectuando, por ejemplo), al terminar

el mismo, o a la finalizacién del proyecto.

COSTO DEVENTA POR HORA: el cdlculo del costo por hora se elaborard en base
al Anexo 3.1 y en base a la realidad de cada uno de los disefiadores involucrados

en el proyecto o en sus diferentes fases.

HORAS COORDINACION: las horas invertidas en la coordinacién y supervisién de
proyectos normalmente no se evaluardn desde un principio, y se le cargardn al
cliente junto con el reporte correspondiente una vez que se haya efectuado y
hecho el recuento del tiempo invertido o a la terminacién del proyecto.

COSTO DEVENTA POR HORA': el célculo del costo por hora se elaborard en base
al Anexo 3.1 y a la realidad de cada una de las personas involucradas en la

coordinacidn y supervisién del proyecto.

GASTOS: en este caso contaremos con gastos directos que identificaremos de manera
inmediata y que variardn en funcién de la naturaleza del proyecto. Deberemos
incluir estos gastos en nuestro presupuesto por proyecto.

Los gastos directos adicionales se presupuestardn antes de su compra o contratacion
y se cargardn normalmente después de su erogacién, una vez efectuado el recuento
de los mismos, junto con la presentacién de los comprobantes correspondientes,
se podrdn facturar por partidas o al término del proyecto.

REMANENTE: el remanente de los gastos directos inmediatos se incluird en el presu-
puesto y el de los gastos adicionales podré cargdrsele al cliente junto con la partida
de los gastos que lo originaron o afiadirse al final de cada proyecto, una vez que
tengamos el recuento de todos ellos.

IMPUESTOS: los impuestos correspondientes al remanente se cargardn proporcional-
mente cada vez que facturemos ese rubro y no se desglosardn (se incluirdn en el
costo del remanente).

Enresumen,para integrar un presupuesto de disefio por proyecto de Internet,deberemos
?ndicarle al cliente el costo global del mismo en funcién del tiempo estimado que le
invertiremos a cada una de las fases y en funcién del nivel del o de los disefiadores
involucrados en cada una de ellas, asi como los gastos directos que podamos determinar
antes de empezar el proyecto. 'k

Los gastos directos adicionales,su remanente, las horas correspondientesala
y supervisién de servicios, asf como los impuestos que correspondan o
irdn cargando a medida que se vayan efectuando y comprobando.
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Ejemplo / e) Por iguala
i g Ual d Ejemplo de integracién de un presupuesto por iguala:

Supongamos que debido a las caracteristicas de las necesidades de nuestro cliente, le
a mensual que involucre a un disefiador ejecutivo

proponemos un contrato por igual
durante dos horas diarias, un disefiador durante cuatro horas diarias y un tercer
e trata en todos los casos de horas

disefiador de apoyo durante tres horas diarias. S
efectivas de disefio.

Supongamos también que el costo por hora del diseRador ejecutivo fuera de $825. 00
M.N. y el costo por hora de los disefiadores fuera de $600.00 M.N. Consideremos
que el mes tiene aproximadamente veinte dias habiles en promedio (descontando
fines de semana, vacaciones y dias feriados). Los cdlculos de la iguala se harian de la

forma siguiente:

20 dias x 2 horas x $ 825.00 M.N. (disefiador ejecutivo): $ 33,000.00 M.N.

20 dias x 4 horas x $ 600.00 M.N. (disefiador 1): $  48,000.00 M.N.

20 dias x 3 horas x $ 600.00 M.N. (disefiador 2): $  36,000.00 M.N.

TOTAL DE LA IGUALA MENSUAL: $ 117,000.00 M.N. J
| i
Variables: !

HORAS DISENIO: en este caso, la cantidad de horas invertidas en disefiar y el nimero
de disefiadores involucrados asf como su nivel profesional se fijardn desde un
principio. Lo que no se fijard serd la cantidad de trabajo que se entregard corres-
pondiente a dichas horas de trabajo. De todas maneras, esta cantidad deberd ser
razonable en funcién de las mismas y tendremos que elaborar periddicamente
reportes de avance de los proyectos y presentdrselos a nuestro cliente.

El cdlculo de las iguales se hace normalmente por mes, aunque los cargos pueden ser
mensuales, quincenales, semanales, o con cualquier otra periodicidad. El nimero de
horas serd constante y se revisard y ajustard en funcién de un cambio de necesidades

En un presupuesto por iguala, de cualquiera de las partes.

las horas invertidas en diserio

y el mimero de diseriadores COSTO DEVENTA POR HORA: el célculo del costo por hora se elaborard en base
involucrados asi como al Anexo 3.1 y en base a la realidad de cada uno de los disefiadores involucrados
su nivel profesional en el contrato. Ese cdlculo unitario de cada uno de ellos se multiplicard por el
se fijaran desde un principio ndmero de horas que trabajardn durante el periodo de la iguala y se sumardn. No

forzosamente todos los disefiadores tendrédn el mismo costo por hora ya que éste
dependerd de su nivel profesional y del nimero de horas de trabajo contratadas.

HORAS COORDINACION: las horas invertidas en la coordinacién y supervisién de
proyectos tampoco se evaluardn normalmente desde un principio y se le cargardn
al cliente junto con el reporte correspondiente una vez que se haya efectuado y
hecho el recuento del tiempo invertido, de manera periédica o a la terminacién
del proyecto (en su caso).

dididid i

COSTO DEVENTA POR HORA': el ciculo del costo por hora se elaborard en base
al Anexo 3.1 yalareabdaddecadaunadelaspa‘sonasmho’adis
coordinacién y supervisién del o de los proyectos.

mmnwmmmmm%
bqoeﬁemdodemnmmu&”,
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Estos gastos adicionales se presupuestardn antes de su compra o contratacién y
se cargardn normalmente después de su erogacién, una vez efectuado el recuento
de los mismos, junto con la presentacién de los comprobantes correspondientes,
se podrdn facturar por partidas o al término del proyecto.

>

En algunos casos también, podriamos considerar como gastos directos inmediatos
los que sabemos que se suscitardn, a condicién de que se trate de un proyecto
concreto que podamos evaluar, aunque esta manera de proceder no es muy comun.
En este caso podriamos cargarle los gastos al cliente antes de su erogacion.

REMANENTE: el remanente podré cargérsele al cliente junto con la partida de los
gastos que lo originaron, de manera periddica (junto con el pago de la iguala, por
ejemplo) o afadirse al final de cada proyecto, una vez que tengamos el recuento
de todos ellos.

IMPUESTOS: como en el primer caso, los impuestos correspondientes al remanente
se cargardn proporcionalmente cada vez que facturemos ese rubro y no se
desglosardn (se incluirdn en el costo del remanente).

En resumen, para integrar un presupuesto de disefio por iguala deberemos indicarle
al cliente el costo por hora de cada uno de los diferentes disefiadores involucrados,
multiplicado por el nimero de horas a trabajar por parte de cada uno de ellos durante
la periodicidad de la iguala y hacer el cargo de las mismas de manera periddica, en
proporcién al monto total de la iguala. Asimismo, periddicamente se deberdn reportar
los avances de los trabajos.

Los gastos directos, su remanente, las horas correspondientes a la coordinacién y
supervisidn de servicios, asi como los impuestos que correspondan a lo anterior, se
irdn cargando a medida que se vayan efectuando y comprobando.

f) Conclusiones

Con lo anterior ya estarfamos en posibilidades de integrar un presupuesto de disefio
en cualquiera de las tres modalidades mds utilizadas en nuestro pais. En el Capitulo IV
encontraremos listas de precios sugeridos por proyecto elaboradas a partir de la
descripcién del presente anexo. En el Capitulo V veremos la manera de transmitirle
toda la informacién al cliente, a partir de la redaccién profesional de un presupuesto.
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Complejidad Pégina

Proyecto
—d/’,///
Cartel Sencillo 85
Cartel Intermedio 86
Cartel Complejo 87
Invitacion 88
Mailer / Sobre, carta y volante 89
Menu 90
9l

92

Volante 1/2 carta-Unaodoscaras ~ ~~~ —————

EDITORIAL

e
Eal—e;ldario Intermedio 94
Folleto carta / Diptico o triptico 96
Folleto doble carta / Diptico 97
Folleto triple carta / Triptico 98
Folleto cuatro cartas / Cuadriptico 99
Folleto o catdlogo comercial Sencillo 100
Folleto o catdlogo comercial Complejo 101
Informe anual o folleto corporativo Sencillo 102
Informe anual o folleto corporativo Intermedio 103
Informe anual o folleto corporativo Complejo 104
Libro 105
Libro de arte 106
Portada de libro Sencillo 107
Portada de libro Intermedio 108
Portada de libro Complejo 109

CD o DVD Sencillo 110
CD o DVD Complejo 11
Estuche y etiqueta video 112
Etiqueta y empaque Sencillo 113
Etiqueta y empaque Intermedio 114
Etiqueta y empaque Complejo 115
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4.1 PRECIOS SUGERIDOS
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Proyecto Complejidad Péagina
IDENTIDAD

|dentidad corporativa y/o de marca Sencillo 116

\dentidad corporativa y/o de marca Intermedio 117

Identidad cqrporativa y/o de marca Compleja 118

Manual de identidad corporativa y/o de marca Sencillo 119
anual de identidad corporativa y/o de marca Intermedio 120

M#a;l-JId:i;entidad corporativa y/o de marca Complejo 121

PINTERNET

-

Mrporativo. empresarial o de marca Sencillo 122
Sitio _cgﬁ)gfativo, empresarial 0 de marca Intermedio 123
Sitio corporativo, empresarial o de marca Complejo 124
Tienda o catédlogo virtual Sencillo 125
Tienda o catdlogo virtual Intermedio 126
Tienda o catdlogo virtual Complejo 127

Ceop

Buzén 128

Cenefa 129

Colgante 130
Counter card 131

Exhibidor de mostrador Sencillo 132
Exhibidor de mostrador Complejo 133
Exhibidor de piso Sencillo 134
Exhibidor de piso Intermedio 135
Exhibidor de piso Complejo 136
Standee Sencillo 137
Standee Intermedio 138
Standee Complejo 139
Stopper o dangler 140
Take-one 141
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IV. LISTAS DE PRECIOS SUGERIDOS POR PROY ECTO
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Para el uso e implementacién de esta gufa, es recomendable leerla y entenderla
completamente antes de su aplicacion. Los costos sugeridos que se presentan no son
aranceles ni costos fijos u obligatorios, sino un pardmetro de mercado sustentado por
lo que actualmente se cobra en México por un proyecto profesional de disefio gréfico.

Para la elaboracién de las listas de precios sugeridos se utilizé el método de célculo
propuesto en el Capitulo Ill. Los pardmetros para dichos célculos surgieron de una
investigacion de mercado que nos permitic determinar cudl era el disefiador profesional
modelo una vez promediados los datos recabados. Es importante recalcar que se trata
de proyectos de disefio profesionales, tal y como se vio en el Capitulo 1/ 1.3.

Finalmente y para cerciorarnos de que los resultados fueran confiables, se pidid el
apoyo de los disefiadores y despachos de mayor prestigio en nuestro pais, para que
compararan los resultados obtenidos con los precios que utilizaban en su préctica
profesional cotidiana, resultando que los precios sugeridos en esta gufa eran el promedio
de los obtenidos en las encuestas.

Consideraciones adicionales:

« Los precios de las listas son costos minimos sugeridos para cada proyecto en
funcidn de las fases contratadas

+  Setrata de proyectos tipicos y no se consideraron proyectos extraordinarios, para
exportacion, etcétera

«  Son proyectos para venta a empresas del Valle de México, Monterrey y Guadalajara

+  La vigencia de las listas de precios sugeridos estd sujeta a la estabilidad econdmica
de nuestro pais.

Los pardmetros que se utilizan para el cdlculo del costo por hora y su posterior
integracién en el célculo de un proyecto de disefio pueden variar de un disefiador a
otro, de un despacho a otro o de una plaza a otra. Por ello recomendamos que cada
disefiador o despacho haga el ejercicio de calcular los costos en base a su propia realidad.
Asimismo, esto les permitird calcular de manera sencilla el precio de un proyecto que
no esté en las listas de precios sugeridos en esta gufa.
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Las diferencias

en el presupuesto

es un punto que hace
que nuestro gremio

sea heterogéneo

Desarrollar un presupuesto
es un proceso complejo
y laborioso

A\ \

V.EL PRESUPUESTO
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En el ejercicio profesional del disefio grdfico, el presupuesto constituye la pieza clave
y fundamental. Este documento deberd contener toda la informacién necesaria para
llevar a buen término cada uno de los proyectos.

Al mismo tiempo, el presupuesto es nuestra carta de presentacién frente al cliente o
un cliente potencial, por lo que es muy importante su forma, contenido, redaccién,
claridad en los alcances de nuestra participacién y en la descripcién de todas y cada
una de las fases del proyecto.

Si analiziramos presupuestos elaborados para un mismo proyecto por distintos
disenadores,encontrariamos grandes diferencias de lenguaje, estilo,redaccién,contenido,
alcances, etc. En resumen, no todos venderfan lo mismo. Estas diferencias han repercutido
enlos procedimientos de cémo vender y hacer disefio en nuestro pais. Estas diferencias
desde la oferta, son las que hacen que nuestro medio no sea homogéneo y afectan
directamente el andlisis y cdlculo de costos y honorarios de los profesionales del disefio.

M & . S S & & &

Este problema de comunicacién entre los distintos disefiadores profesionales radica,
porun lado, en diferentes formaciones académicas (o ninguna formacién en ese rubro)
y. por otro, en la interpretacién personal de cada uno sobre cémo se debe disefiar y
cudles son los pasos a seguir.

M WM

Enlamedida en que sigamos una férmula clara en la manera de disefiary por consiguiente
en la elaboracién de presupuestos, lograremos no confundir al cliente y le permitiremos
contar con unos pardmetros de comparacién reales entre varias propuestas. Asimismo,
un presupuesto detallado permite ajustar los costos en funcién de los alcances de
nuestras responsabilidades y no de manera arbitraria.

Es importante recordar que el desarrollo de un presupuesto es complejo y laborioso,
mismo que no conviene improvisar. Es bastante comun que en la primera cita con el
cliente, el disefiador estime el costo del proyecto. El margen de error es muy amplio
y rara vez se llega a la cantidad correcta. El riesgo existe tanto al presupuestar por
arriba como al hacerlo por debajo de los costos reales, Es importante tomarse el
tiempo que sea necesario para el andlisis exhaustivo del proyecto y, en base a ello,
generar la propuesta.

Es conveniente incluir en el presupuesto los antecedentes del proyecto y las
recomendaciones generales;el objetivo buscado y el publico receptor;las consideraciones
de imagen y de disefio; las caracteristicas generales; la estrategia a seguir; las fases de
desarrollo (indicando el nimero de citas o presentaciones, el nimero de propuestas,
la documentacién generada, las inclusiones y exclusiones); las colaboraciones externas,
¥, evidentemente, el desglose de los costos.

Ademds deberemos incluir en el presupuesto los co#tos inme;diatos asi como los
posibles adicionales e indirectos que se puedan suscitar a lo largo del camino. En caso
de no poder determinar con exactitud el monto de los mismos, es conveniente
mencionarlos, indicando que se presupuestardn en el momento en que se cuente con
los elementos necesarios para ello, antes de proceder a su elaboracién, también se
deben incluir los costos o porcentajes correspondientes a la coordinacién, contratacién
y/o supervisién de servicios o compra de insumos, materiales o gastos diversos,

Se deberdn incluir también en el presupuesto la forma y condiciones de pago; las
consecuencias derivadas de cambios o extensidn de las fases del proyecto; las
cancelaciones, rechazos o modificaciones en los tiempos pactados; las condiciones de
uso de nuestro trabajo; las restricciones, confidencialidad y derechos de autordeh
informacién proporcionada y generada; las condiciones de almacenamiento de | | misma;
las implicaciones de las autorizaciones por parte del cliente y de la supe
procesos externos; las consecuencias por falta de entrega, atraso o revisi
y las responsabilidades de ambas partes, "
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De esta manera, el presupuesto se convertird en el plan detallado de trabajo, en el
desglose de los costos del proyecto y en un compromiso con implicaciones tanto para
el cliente como para el disefiador. Un presupuesto claro, bien estructurado y bien
presentado puede ser la diferencia entre obtener o no un contrato y que el proyecto
se desarrolle sin malentendidos, en base a una forma de trabajar preestablecida.

En definitiva, un presupuesto bien desarrollado le permitird al cliente saber cudnto va
a pagar y qué va a obtener a cambio, cudndo lo va a recibir y cémo se va a desarrollar.
De esta forma, podrd darle un seguimiento cercano y certero al proyecto.

Este capitulo pretende ayudar a los profesionales del disefio a presentar mejor sus
presupuestos, a darle un lenguaje genérico a cada uno de sus componentes,y a definir
claramente los pasos, tiempos y costos que se incluirdn en cada caso, con el fin de que
se convierta en una herramienta que formalice cualquier trabajo profesional de disefio.




V.EL PRESUPUESTO

Como se vio en el Capitulo Il, existen varias formas para la contratacién de servicios
de disefio y por consecuente, varios tipos de presupuesto. Para efectos practicos de
esta gufa, sélo mencionaremos las tres formas mds comunes y comerciales: por hora,
por proyecto y por iguala.

a) Componentes basicos de un presupuesto

A continuacién se mencionan de manera muy general los componentes que integran
cada uno de los presupuestos.

1) Datos generales

En esta parte se pondrd la fecha, el nombre de la empresa, el domicilio completo, el
nombre y puesto (en su caso) del cliente, y el nimero de presupuesto. Esto Ultimo es
muy importante para tener una referencia que se podrd utilizar posteriormente (para
futuras aclaraciones, para relacionarlo con un contrato, etcétera).

2) Introduccién

En este apartado se puede mencionar laimportancia que tiene el cliente o el proyecto
(en su caso) para el disefiador, hacer referencia a la solicitud del presupuesto o hacer
una breve presentacién. Asimismo, en esta parte podremos incluir los antecedentes, las
recomendaciones generales, el objetivo buscado y el publico receptor, las consideraciones
de imagen y de disefio, las caracteristicas generales y la estrategia a seguir. En el caso
que se trate de un presupuesto por proyecto deberemos nombrarlo de la misma
manera que el cliente.

3a) Descripcion del presupuesto
- Por hora:

En este apartado es muy importante especificar los alcances del servicio que brindard
el disefiador; asf como el procedimiento que le permitird al cliente cerciorarse de la
realizacién del trabajo, supervisar los avances y entregas del mismo, conocer los gastos
generados, etc.,y la descripcién de las fases que se realizardn en el desarrollo de cada
proyecto especifico. Asimismo, es importante indicar las inclusiones y exclusiones de
dicho servicio.

- Por proyecto o disefio para Internet:

En esta etapa se describirdn de manera clara las fases de desarrolio del proyecto
indicando el nimero de citas o presentaciones, el nimero de propuestas, la
documentacién generada, y las inclusiones y exclusiones del dicho proyecto.
Adicionalmente, se podrd incluir el costo y el tiempo promedio de cada una de las
fases. Esta etapa est relacionada con las listas de precios sugeridos en el Capitulo IV
de esta guia. Se sugiere seguir paso a paso todos los procedimientos indicados en
dichas listas, o adaptar dichos pasos a la metodologia propia, para plasmar en el
presupuesto los alcances de nuestra participacion.
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- Por iguala:

En este caso es también muy importante especificar los alcances deimao



5.2 TIPOS DE PRESUPUESTO Y SUS COMPONENTES BASICOS
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3b) Personal involucrado con el cliente o en la cuenta (no aplica en los 4 casos)

- Por hora:

< mencionar el nimero de personas que van a participar en la

En este punto debemo
ivel profesional (disefiadores,

.cién de los servicios por hora, asi como su n
Jos, directores de disefio, etcétera).
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- Por iguala:

En este punto debemos mencionar también el ndmero de personas que vana participar
or iguala, asi como su nivel profesional (disefiadores,

cion de los servicios pi
rectores de disefio, etc.) y el tiempo que le van a dedicar a dicha cuenta.

jecutivos, d

4) Resumen de costos, pago de los honorarios y método de reportes

(en su caso)

- Por hora:

Se debera mencionar el costo por hora de los diferentes profesionistas involucrados asf
como una breve descripcion de la forma de calculo. Asimismo, se indicard la forma y las
condiciones de pago (semanal, quincenal, mensual o cualquier otra modalidad) de las
horas trabajadas y de los colaboradores externos,en caso de requerirse.Deberan también
incluirse los costos o porcentajes correspondientes a la coordinacién, contratacién y/o
supervisién de servicios 0 compra de Insumos, materiales o gastos diversos.

I
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- Por proyecto o disefio para Internet:

Se har4 un resumen de los costos, desglosindolos en funcién de las fases de desarrollo,
los probables gastos directos adicionales o de colaboradores que se generardn, etc.
De igual manera se indicaran la forma y condiciones de pago (monto de los anticipos,
pagos parciales y liquidacion del trabajo) de dicho proyecto y de los colaboradores
externos, en caso de requerirse. Asimismo, deberdn incluirse los costos o porcentajes
correspondientes a la coordinacién, contratacion y/o supervision de servicios 0 compra

de insumos, materiales o gastos diversos.

- Por iguala:

En este caso se mencionard el monto de las diferentes alternativas de la iguala, asf
como una breve descripcin de laforma de célculo. Se indicardn laformay las condiciones
de pago (semanal, quincenal, mensual o cualquier otra modalidad) de dicha iguala y de
los colaboradores externos, en caso de requerirse. Asimismo, deberdn incluirse los
costos o porcentajes correspondientes a la coordinacién, contratacién y/o supervision
de servicios o compra de insumos, materiales o gastos diversos. Se hard mencién de
las acciones tomadas y de la planeacién de los meses venideros.

Despedida s oespeads

En este apartado se hard una breve despedida en la cual se podrd volver a mencionar
el interés del disefiador por el cliente o por el proyecto. Se firmard la misma indicando
el nombre del disefiador y se dejard un espacio con el nombre del cliente, la empresa
y el puesto, para que esté firme de conformidad el presupuesto. Es conveniente que
el cliente firme ademds, al calce, todas las paginas que integran dicho presupuesto.

VNN A ¥

Notas 6) Notas, observaciones y condiciones

Bajo este rubro se describirdn las condiciones generales del presupuesto incluyendo las
consecuencias derivadas de cambios o extensién de las fases del proyecto, cancelaciones,
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rechazos, modificaciones en los tiempos pactados, las condiciones de uso de nuestro
trabajo, las restricciones, confidencialidad y derechos de autor de la informacién
proporcionada y generada, las condiciones de almacenamiento de la misma, las
implicaciones de las autorizaciones por parte del cliente y de la supervisién de procesos
externos, las consecuencias por falta de entrega, atraso o revisién del material, y las
responsabilidades de ambas partes.

b) Informacién adicional

- Por proyecto: Anexo 5.1: Presupuesto tipo por proyecto
- Por proyecto de Internet: Anexo 5.2: Presupuesto tipo por proyecto de Internet
- Por iguala: Anexo 5.3: Presupuesto tipo por iguala

Anexo 5.4: Condiciones generales
Anexo 5.5: Contrato tipo

c) Nota importante

Debido a la complejidad e inmensidad de variantes que implicarfa la redaccién de un
modelo de presupuesto por hora, no se ha incluido en la presente guia. De todas
maneras la forma de cdlculo por hora se describe detalladamente en el Anexo 3.1 y
el presupuesto resultante seria muy similar al de un presupuesto por iguala, ya que un
presupuesto por hora resultard de uno por iguala dividido entre el nimero de horas
de trabajo. Si nos referimos al Capitulo Ill y al Anexo 5.3, podremos adaptar fécilmente
dicho modelo a un presupuesto por hora, siguiendo las indicaciones del presente
capitulo.
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5.3 Cémo ligarpresupuestos conlistasdeps

Es recomendable usar
el presupuesto base

por proyecto y ligarlo
a las listas de precios

PSSP U o el

a) jPor qué ligar presupuestos con las listas de precios?

siguiente, desafortunadamente

Para ilustrar mejor este capitulo,tomaremos el ejemplo
demasiado comun en nuestro medio:

Presupuesto del disefiador x

Estimado sefior y:

De acuerdo a su peticion, el costo por disefiar su nuevo empaque es de $ 35,000.

No incluye el LV.A.

Un presupuesto redactado mds o menos de esta forma tiene las ventajas siguientes:

« No nos quita tiempo
« Ahorramos papel
« El cliente lo lee réapidamente

Pero analicemos también algunas de las desventajas que tiene:

« No se incluyen las fases de desarrollo

+ No se incluye el numero de presentaciones

« No se incluye el nimero de propuestas

+ No se incluye la calidad de dichas propuestas
+ No se incluye el nimero de originales

« No se incluye el tiempo de entrega

Al no especificar ninguno de estos puntos, el cliente tiene derecho a solicitarnos el
trabajo en dos dias (sin cubrir tiempos extras), pedirnos veinticinco alternativas (sin
cubrir alternativas extras), pedirnos impresiones en afta resolucién en lugar de bocetos
(sin cubrir costos extras), pedirnos originales para otros tamafios (sin cubrir nada

extra), etcétera, etcétera.

Y por i fuera poco, al presentar un presupuesto de este tipo, el cliente podria pedirnos
un descuento sobre el total del presupuesto.

Si utilizamos y ligamos las listas de precios sugeridos en el Capftulo IV para la redaccién
del presupuesto, podremos ajustar los costos en funcién de los alcances de nuestra
participacién, descontando un porcentaje o el total de ciertas fases y dejando de hacer
parte de las mismas, eliminando la cantidad de presentaciones o alternativas, partes

de la misma o la fase completa.

b) ;Cémo ligar presupuestos con las listas de precios?

Las listas de precios sugeridos en el Capitulo IV de la presente gufa consmuyen
herramienta indispensable para la correcta redaccién de un presupuesto de dis
por proyecto o para redactar los reportes de un contrato por hora o por iguala.
se debe a que las listas estdn basadas en una serie de procedimientos y fases «
siguen en el desarrollo de todo proyecto profesional. En este capfadoms ‘
dnicamente a cémo ligar dichas listas con los presupuestos por proyecto

Tal y como vimos en el CapftuloV / 5.2 bajo el rubro de ‘




Siguiendo esta guia
el cliente tendra claro

por lo que estd pagando

V. EL PRESUPUESTO

cumentacion generada

ndmero de propuestas,la do
odré incluir el costo'y

numero de citas © pr‘esentaciones,el
cho proyecto,Ademés. se p

y las inclusiones © exclusiones de di
el tiempo promedio de cada una de las fases.

En el mismo capitulo y marcado como punto nudmero 4), encontramos el apartado
de resumen de costos. En esta parte se citardn las fases mencionadas con anterioridad,

indicando el costo correspondiente a cada una de ellas. Al final de |amisma, se totalizardn

dichos costos y se afiadirdn los demds rubros mencionados en dicho punto.

Los datos mencionados en los parrafos anteriores pueden extraerse facilmente de las
lo IV de esta gufa. Se sugiere incluir cada paso

listas de precios sugeridas en el Capitu
o hacer las adaptaciones pertinentes para que lo sugerido correspondaala metodologia
presupuesto l0s alcances

personal del disenador, y puedan plasmarse claramente en el

de nuestra participacion.

c) Conclusiones

Para el disenador, el presente manual es doblemente Util, ya que relaciona la cantidad
a cobrar con sus respectivos pasos, inclusiones y exclusiones. Si leemos los Anexo 5.1
y 5.2 del presente capitulo y lo comparamos con las listas de precios sugeridas en el
Capftulo IV, podremos tener de inmediato un presupuesto profesional con alcances

claros y precisos.

Actualmente y gracias a la computadoras, se podrdn tener los presupuestos en forma
de machote, lo cual nos permitird responderle al cliente de manera inmediata y
profesional, detallando con claridad los alcances y objetivos de cada uno de los proyectos.
También, el uso de la tecnologia nos permitird actualizar y modificar los costos de

manera sencilla.

Por otra parte, siguiendo el presente manual, el cliente tendrd claro qué es lo que estd
pagando, qué recibird por elloy cudles son sus responsabilidades y las del disefiador.
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Un proyecto profesional

conlleva aspectos legales

Un presupuesto firmado
por el cliente sera

una buena proteccion
legal para ambas partes

Por lo general, el cliente tiene poca experiencia en contratar y supervisar un proyecto
profesional de disefio. Es importante detallar en el presupuesto los pasos que vamos
a desarrollar y sus correspondientes costos. Asimismo y a pesar de ser una prdctica
bastante comun en nuestro medio,no debemos obviar las exclusiones, los costos extras
que se pueden generar, los gastos por coordinacién, contratacién y/o supervision de
servicios o compra de insumos o materiales, las implicaciones debidas a cambios,
cancelaciones o rechazos, los usos permitidos de nuestro trabajo, los derechos de
autor, etcétera.

Cualquier proyecto de disefo supone una serie de implicaciones legales.Evidentemente,
la contratacién de un proyecto incluye el término contrato. Debemos considerar que
ambas partes tendrdn una serie de obligaciones y responsabilidades y que el material
generado se puede proteger con las leyes de derechos de autor y podran delimitar

SuU uso.

Es por ello que es recomendable incluir en el presupuesto dichos aspectos legales, asi
como la mayor informacién posible relacionada con el proyecto de disefio, para dejar
la menor cabida posible a malentendidos o errores de interpretacién durante el
transcurso del proyecto.

Por tanto, no debemos escatimar esfuerzos en el andlisis de un proyecto y en el
desarrollo del plan de trabajo y del presupuesto, ya que serd tiempo muy valioso que
nos evitard contratiempos y problemas en el futuro.

Los alcances del proyecto deberdn estar incluidos en el cuerpo del mismo, tal y como
se vio en el Capitulo V / 52 y 5.3. Incluimos en el presente manual un modelo de
presupuesto por proyecto en el Anexo 5.1, uno para Internet en el Anexo 5.2 y uno
por iguala en el Anexo 5.3.

Las condiciones generales entraran en el punto marcado como 6) del CapituloV /5.2.
bajo el rubro de componentes bdsicos de un presupuesto, o bien se podrdn incluir
como anexo del mismo. Para mayor informacién, referirse al Anexo 5.4.

La forma mds comudn de contratar a un disefiador en México es por medio de un
presupuesto aprobado y su factura correspondiente. Estos documentos serdn los
dnicos que nos protegerdn durante y al final del proyecto en caso de tener diferencias
con el cliente o problemas legales o contractuales.

Siempre y cuando el presupuesto se haya desarrollado de manera profesional, podrd
proteger los intereses de ambas partes en caso de conflicto,ya que existe un compromiso
entre ellas y los costos y alcances de su participacién habrian quedado perfectamente
definidos.

De todos modos, si eso no fuera suficiente o si el proyecto lo ameritara, lo mds
recomendable serfa plasmarlo por escrito, independientemente del presupuesto, en
un contrato elaborado por un abogado. Hemos incluido en esta guia un contrato
modelo que cuenta con las cldusulas mds importantes, en el Anexo 5.5.

Tanto en el caso del presupuesto como del contrato, es conveniente que el cliente
firme todas las hojas que integran el documento.
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ipuesto tipo por proyecto

A continuacién detallamos un modelo genérico de presupuesto por proyecto.Se puede
recortarla informacién proporcionada en base a laimportancia o magnitud del proyecto
o ampliarse tomando como referencia el Capitulo | / 1.3. 0 el CapituloV / 52.y 5.3.
El presente modelo tiene como objetivo mostrar una manera profesional de presentar
un presupuesto, sin pretender ser la Unica.

«LUGAR», a «KFECHA»

«EMPRESA»
«DOMICILIO COMPLETO»

At'n «TITULO / NOMBRE DEL CLIENTE»
«PUESTO»

Presente.

PRESUPUESTO # «NUMERO DE PRESUPUESTO»

Estimado(a) «TITULO / NOMBRE DEL CLIENTE»:

Haremos mencién de la importancia que tiene el cliente o el proyecto (segin el caso) para el
disefiador; se hard referencia a la solicitud del presupuesto o se incluird una breve presentacidn.
Asimismo, en esta parte podremos afadir los antecedentes, las recomendaciones generales, el
objetivo buscado y el publico receptor, las consideraciones de imagen y disefio, las caracteristicas
generales y la estrategia a seguir. Nombraremos al proyecto de la misma manera que el cliente.

Proceso de disefio

* Fases | y 2:
Recopilacién, auditoria y analisis de la informacién

En esta fase se recopilard toda la informacién necesaria para desarrollar la plataforma de disefio
y se organizard y analizard metédicamente. Con ello se generard el brief o breviario que
constituird la plataforma de disefio. Es recomendable que el cliente nos proporcione muestras
del producto, diferentes aplicaciones, logotipos, fotografias del mismo y muestras de sus

competidores.

- Citas o presentaciones: una

- Propuestas: una

- Documentacién generada: Brief / plataforma de disefio
- Costo de estas fases: «costo»

* Fases 3y 4:

Desarrollo de disefios preliminares y del disefio gréfico

Durante esta fase se explorardn diversas alternativas que respondan a las caracterfsticas y
perfiles determinados en el andlisis. En base a dichas alternativas preliminares, se desarrollardn
dos o tres propuestas de disefio y por medio de la presentacién de dummies en baja resolucién
a color, se expondrdn de manera clara, el formato, la tipografia, los colores, las ilustraciones o
gréficas, asf como otros elementos en que incurra cada propuesta. Cada una de ellas vendrd
acompafiada de las caracteristicas principales de la presentacién.
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- Citas o presentaciones: una

- Propuestas: dos a tres

- Documentacién generada: dos a tres Dummies preliminares en baja resolucié
a color

- Costo de estas fases: «costo»

* Fase 5:

Refinamiento del disefo seleccionado

ssentacion de los disefios se seleccionard un camino a seguir o un disefio

165 de la pr

obre éste se realizaran los ajustes sugeridos por parte del cliente ademds de otros

s detectados por el disefiador en la junta con él. En esta fase se entregardn uno o dos

en baja resolucion a color, con todos los detalles y ajustes comentados.

- Citas o presentaciones: una

- Propuestas: una a dos

- Documentacién generada: uno o dos Dummies electrénicos en baja resoluciéon
a color

- Costo de esta fase: «costo»

* Fase 6:

Optimizacién del disefio definitivo o final

) seleccionado se realizard la optimizacidn de todos sus elementos incluyendo
ymo colores y tipografia definitivos, textos legales, cédigo de barras, suajes

alles integrantes del proyecto.

t 150 de ser necesario es muy importante en esta fase la definicién de la produccién
stografias en banco de imdgenes y/o de las ilustraciones. Definidos estos

ta de

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

- Citas o presentaciones: una
- Propuestas: una

- Documentacién generada: Dummy final en baja resolucién a color
- Costo de esta fase: «costo»

* Fase 7:

Adaptaciones para distintas presentaciones (si se requiere)

En esta fase se realizardn las adaptaciones para distintas presentaciones en sus respectivos
tamafios y se presentard un dummy en baja resolucién a color para cada una de ellas, para
verificar escala. posicién de elementos, color; tipografia, textos legales, cédigo de barras, suajes

y acabados

- Citas o presentaciones: por lo menos una

- Propuestas: una para cada aplicacién

- Documentacién generada: Dummies finales en baja resolucién a color
para cada aplicaciéon

- Costo de esta fase: «COSto»

* Fase 8:

Fotografia, banco de imigenes y/o ilustracion (si se requiere)

Si el disefio seleccionado requinera fotografia, renta de imégenes y/o ikustracion especializada, el
dseAador podra sugenr la contratacién de los proveedores que juzgue adecuados para cubrir
las necesidades del proyecto y dinigir y/o supervisar la correcta ejecucion de dichos servicios.

- Costo de esta fase:

153




* Fase 9:
Diagramacién (en su caso) y produccién de originales electrénicos

Una vez aprobado el disefio se realizardn los originales electronicos de todas las aplicaciones,

diagramando y ajustando todos los detalles vistos en las fases 6 y 7. Se dejardn los archivos

depurados, listos para integrarles fotografias, ilustraciones y demés elementos definitivos, para

Josteriormente a su salida en alta resolucién y a su correcta reproduccion.

poder proceder [

Se entregard una salida en baja resolucion blanco y negro para que se puedan revisar ortografia
y elementos grificos, tipogrdficos y fotogrdficos, asi como un dummy para preprensa. Este es
el momento para realizar los Gltimos cambios, antes de proceder a la produccion del material.
El costo de dichos cambios estd integrado en esta fase, siempre y cuando se trate de un

maximo de dos ocasiones.

- Citas o presentaciones: una
- Documentacién generada: originales electrénicos y dos salidas en baja resolucién
blanco y negro para correcciones / Dummy para preprensa

- Costo de esta fase: «costo»

* Fase 10:
Preprensa (opcional)

Siel cliente requiriera servicios de retoque digital y/o de preprensa, el disefiador podra sugerir

la contratacion de los proveedores que juzgue adecuados para cubrir las necesidades del

proyecto y dirigir y/o supervisar la correcta ejecucién de dichos servicios.
- Costo de esta fase: cotiza aparte
* Fase | I:

Impresién y produccion (opcional)

Si el cliente requiriera servicios de impresién y/o produccién, el disefiador podrd sugenir la
contratacién de los proveedores que juzgue adecuados para cubrir las necesidades del proyecto
y dirigir y/o supervisar la correcta ejecucion de dichos servicios. Lo anterior se recomienda para

garantizar que la calidad del producto terminado sea la misma que se pacté desde un inicio.

- Costo de esta fase: cotiza aparte
\ /O / Resumen de costos

Fases | y 2: Recopilacién, auditoria y andlisis de la informacién «costo»
Fases 3y 4. Desarrollo de disefios preliminares y del disefio gréfico «costo»
Fase 5: Refinamiento del disefio seleccionado «coston
Fase 6: Optimizacién del disefio definitivo o final «costo»
Fase 7: Adaptaciones para distintas presentaciones «costo»
Fase 9: Diagramacién y produccién de originales electrénicos «costo»

Total:
(Importe total con letra)
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ANEXO 5.1 PRESUPUESTOS TIPO POR

Colaboradores externos y gastos adicionales

Fase 8: Fotografia, banco de imdgenes o ilustracion
Fase 10: Retoque digital y preprensa
Fase | I: Impresién y produccién

Forma de pago

Se solicitard 50% de anticipo y 50% contra entrega.
No se ha considerado el IVA en este presupuesto.

Sujeto a cambios imprevisibles en los costos.

En caso de requerirse los servicios de colaboradores externos (redaccién, traduccién, correccién,
fotografia, renta de imagenes, ilustracion, retoque digital, preprensa, impresién, produccién,
etc.) estos serfan presupuestados, facturados y cobrados directamente por los prestadores
seleccionados de dichos servicios, contra entrega del material.

En este caso, nuestros honorarios por coordinacién, contratacién y/o supervisién de servicios
o compra de insumos, materiales o gastos diversos, serfan cargados directamente por el
disefiador y deberfan ser liquidados contra entrega del material.

Hacer una breve despedida en la cual se podrd volver a mencionar el interés del disefiador por el

cliente o por el proyecto.

Atentamente,

«Nombre y firma del disefiador»

(En caso de conformidad, favor de firmar la presente hoja en el espacio ¢
al calce todas las demds hojas que integran el presente presupuesto,)
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Anexo 5.2 Presupuesto tipo por proyecto

nternct
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un proyecto de disefio tradicional y la
detallamos un modelo genérico
informacién proporcionada en

Existen muchas similitudes entre la cotizacién de
de un proyecto de disefio de Internet.A continuacion
de presupuesto para estos casos. Se puede recortar la _
base a la importancia o magnitud del proyecto o ampliarse tomando como refergnga
el Capitulo | / 1.3.0 el CapituloV /5.2.y 5.3.El presente modelo tiene como objetivo
mostrar una manera profesional de presentar un presupuesto, sin pretender ser la

Unica.

‘ «LUGAR», a «FECHA»

«EMPRESA»
«DOMICILIO COMPLETO»

i

|

} At'n «TITULO / NOMBRE DEL CLIENTE»
| «PUESTO»

‘ Presente.
\

|

|

[

|

|

|

|

PRESUPUESTO # «NUMERO DE PRESUPUESTO»

Estimado(a) «TITULO / NOMBRE DEL CLIENTE»:

Harermos mencién de la importancia que tiene el cliente o el proyecto (segtin el caso) para el disefiador,
se hard referencia a la solicitud del presupuesto o se incluird una breve presentacion. Asimismo, en
esta parte podremos afiadir los antecedentes, las recomendaciones generales, el objetivo buscado y
el publico receptor, las consideraciones de imagen y disefio, las caracteristicas generales y la estrategia

a seguir. Nombraremos al proyecto de la misma manera que el cliente.

D C 5 C !‘ i P ‘-.: E U “ Proceso de disefio

* Fases | y 2:
Recopilacion, auditoria y andlisis de la informacién

En esta fase se recopilard toda la informacién necesaria para desarrollar la plataforma de
disefio y se organizard y analizard metédicamente. Con ello se generard el brief o breviario
que constituird la plataforma de disefio y plano de navegacién. Es recomendable que el
cliente nos proporcione muestras del producto, diferentes aplicaciones, logotipos, fotografias
del mismo y muestras de sus competidores.

- Citas o presentaciones: una

- Propuestas: una A

- Documentacién generada: W’M“Ml*& Eiie
- Costo de estas fases: «coston SiErE e

* Fases3y 4: :

Desarrollo de disefios preliminares y del disefio grifico

Durante esta fase se explorarén diversas alternativas que respondan a las ¢
perfiles determinados en el andlisis. En base a dichas altemativas preliminares,
dos o tres propuestas de disefio y por medio de la presentacion de
resolucién a color o en la propia pantalla
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ANEXO 5.2 PRESUPUESTOS TIPO POR PROYECTO DE INTERNET

tipografia, los colores, las ilustraciones o grdficas, asf como otros elementos gréficos en que

incurra cada propuesta. Cada una de ellas vendrd acompariada de las caracterfsticas principales

de la presentacion.

- Citas o presentaciones: una
dos a tres

- Propuestas:
dos a tres dummies preliminares en baja resolucién

- Documentacién generada:
a color o en pantalla

- Costo de estas fases: «costo»

* Fase 5:
Refinamiento del diseiio seleccionado

Después de la presentacion de los disefios se seleccionard un camino a seguir o un disefio
ganador y sobre éste se realizardn los ajustes sugeridos por parte del cliente ademds de otros
puntos detectados por el disefador en la junta con él. Asimismo, se contemplardn tanto las
ligas como los tipos de pantallas secundarias y de texto corrido y se le presentardn al cliente
los aditamentos, realidad virtual y/o efectos especiales que llavard la pagina. En esta fase se

entregardn dummies en baja resolucion a color o el disefio en pantalla con todos los detalles y

ajustes comentados.

- Citas o presentaciones: una
- Propuestas: una a dos
- Documentacién generada: uno o dos dummies electrénicos en baja resolucién

a color o en pantalla

- Costo de esta fase: «costoyn

* Fase 6:
Optimizacion del diseiio definitivo o final

En el disefo final o seleccionado se realizard la optimizacién de todos sus elementos incluyendo
los de disefio tales como colores y tipografia definitivos, textos, ligas y efectos especiales acordados
en la etapa anterior. En esta fase la pagina deberd incluir todos los detalles especificos integrantes

del proyecto.

En caso de ser necesario, es muy importante en esta fase la definicién de imdgenes via produccién
fotogréfica, renta de fotografias en banco de imdgenes o ilustraciones, realidad virtual, video,
musica, etc. Definidos estos puntos, se entregard la pagina o sitio de Internet con todos los

elementos definitivos.

- Citas o presentaciones: una

- Propuestas: una

- Documentacién generada: dummy final en pantalla
- Costo de esta fase: «costoy»

* Fase 7:

Fotografia, video, banco de imagenes y/o ilustracién (si se requiere)
Si el disefio seleccionado requiriera fotografia, video, renta de imédgenes y/o ilustracién especiali-
zada, 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.

- Costo de esta fase: cotiza aparte

* Fase 8:
Desarrollo por pantallas de la pagina de internet

Una vez aprobado el disefio, se realizardn las pantallas de todo nuestro sitio o pagina de Intemet,
cﬁagwnmdoyaﬁm\domdmbsdehls\ﬁmmhfueﬁﬁdq'thbsmm
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V. EL PRESUPUESTO

(con todos los elementos necesarios y sin informacién de sobra),listos para integrarles fotografias,
efectos especiales, ilustraciones y demds elementos definitivos, para proceder posteriormente a

correr o probar su funcionamiento y navegacion.

- Citas o presentaciones: una
- Documentacion generada: pagina terminada con el plano de navegacion definitivo
y salida en baja resolucién blanco y negro

& ® & @ QO Q

- Costo de esta fase: «Costo»

*» Fase 9:
Disefio y programacién de elementos adicionales (si se requiere)

Siel cliente requiriera que su pagina contuviera elementos o efectos especiales, el disefiador podrd
sugerir la contratacion de los colaboradores que juzgue adecuados para cubrir las necesidades
del proyecto y dingir y/o supervisar la correcta ejecucion de dichos servicios. En esta fase serd
necesario definir perfectamente los efectos que se incluirdn en el proyecto, los colaboradores

que se requerirdn para desarrollarlos, y el costo adicional de cada uno de ellos.

- Costo de esta fase: cotiza aparte

- e ®m | N

* Fase 10:
Entrega final del proyecto de Internet

Se entregard una salida en baja resolucion blanco y negro para que se puedan revisar ‘
ortografia y elementos grdficos, tipograficos y fotogréficos. Este es el momento para realizar
los dltimos cambios menores o ajustes de subir o montar la pagina en la www. El costo de

dichos cambios estd integrado en esta fase, siempre y cuando se tratara de un maximo de ‘
dos ocasiones. Aqui se verificard la inexistencia de problemas derivados de incompatibilidades

tecnoldgicas, se probard la pdgina en diferentes equipos y bajo diferentes condiciones. {
- Citas o presentaciones: una
- Documentacion generada: pagina terminada con el plano de navegacion definitivo {

y salida en baja resolucién blanco y negro
- Costo de esta fase: incluido en el costo de la fase 8

AN Resumen de costos

Fases | y 2:  Recopilacién, auditonia y andlisis de la informacién «costo»
Fases 3y 4: Desarrollo de disefios preliminares y del disefio gréfico «costo»
Fase 5: Refinamiento del disefio seleccionado «costo»
Fase 6: Optimizacién del disefio definitivo o final «costo»
Fase 8: Desarrollo por pantallas de la pdgina de Internet «costo»
Fase 10: Entrega final del proyecto de Intemet «costo»
Total: «costo total»

(Importe total con letra)

Colaboradores externos y gastos adicionales
Fase 7: Fotografia, video, banco de imdgenes o ilustracién

Fase 9: Disefio y programacién de elementos adicionales
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Forma de pago

Se solicitara 50% de anticipo y 50% contra entrega.
No se ha considerado el IVA en este presupuesto.

Sujeto a cambios imprevisibles en los costos.

£n caso de requerirse los servicios de colaboradores externos (redaccion, traduccién, correccién,
fotografia, renta de imagenes, ilustracién, retoque digital, preprensa, impresion, produccién, etc.)
estos serian presupuestados, facturados y cobrados directamente por los prestadores seleccionados

de dichos servicios, contra entrega del material.

En este caso, nuestros honorarios por coordinacién, contratacién y/o supervision de servicios o
compra de insumos, materiales o gastos diversos, serfan cargados directamente por el disefiador

y deberian ser liquidados contra entrega del material.

Hacer una breve despedida en la cual se podrd volver a mencionar el interés del disefiador por el

cliente o por el proyecto

Atentamente,

«Nombre y firma del disefiador»

De conformidad,

«TITULO / NOMBRE DEL CLIENTE»

«EMPRESA»
«PUESTO»
\‘ [ vt o (En caso de conformidad, favor de firmar la presente hoja en el espacio correspondiente y rubricar
LNULADS al calce todas las demds hojas que integran el presente presupuesto.)

L
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Introduccion

Descripcion

V.EL PRESUPUESTO

Un presupuesto por iguala contiene un sinfin de variantes debido a que se trata de
un «traje a la medida» del cliente. Por otro lado, se elabora por tiempo indefinido. En
este caso es muy importante la asesorfa de un experto en la materia y contar con el
respaldo juridico necesario, dado que las consecuencias de una mala contratacién se
dardn a corto, mediano y largo plazos.

En un contrato por iguala es muy comin que el cliente piense que se incluye «todo.
Lo mds recomendable serd enumerar en el presupuesto todos y cada uno de los
servicios que se ofrecen, sin olvidar mencionar las exclusiones.

A continuacién detallamos un modelo genérico de presupuesto por iguala. Se puede
recortar, ampliar o adaptar la informacién proporcionada en base a la importancia o
magnitud del programa. El presente modelo tiene como objetivo mostrar los puntos
importantes que debemos incluir en un presupuesto por iguala.

Ademds, podremos adaptar de una manera sencilla el modelo de presupuesto por
iguala a uno por hora, dado que un presupuesto por hora resulta de uno por iguala
dividido entre el ndmero de horas de trabajo. El cdlculo de los montos a incluir tanto
en uno por iguala como en uno por hora se detallan en el Capitulo IIl.

«LUGAR», a «<FECHA»

«EMPRESA»
«DOMICILIO COMPLETO»

At'n «TITULO / NOMBRE DEL CLIENTE»
«PUESTO»

Presente.

PRESUPUESTO # «NUMERO DE PRESUPUESTO»

Estimado(a) «TITULO / NOMBRE DEL CLIENTE»:

Haremos mencién de la importancia que tiene el cliente o la propuesta para el disefiador, hacer
referencia a la solicitud del presupuesto, o se incluird una breve presentacién. Asimismo, en esta
parte podremos afiadir los antecedentes, las recomendaciones generales, el objetivo buscado; el
publico receptor, y las consideraciones de imagen y de disefio.

Consideraciones generales

El programa y la metodologia que a continuacién se presentan son diferentes a la forma |
tradicional de desarrollo de proyectos de disefio, por lo que es importante detallar el servicio

y sus alcances en un programa de consultoria y ejecucién de trabajos, desarrollado en forma
permanente e indefinida y que proponemos formalizar mediante una iguala fija mensual.
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ANEXO 5.3 PRESUPUESTOS TIPO POR IGUALA

Alcances

El disefiador deberd ser el vehiculo por medio del cual se analicen todos los comunicados y productos
de la empresa para lograr que sean congruentes con los lineamientos establecidos o los que se

establezcan

£l diseiador enumerard todos y cada uno de los servicios que ofrecerd al cliente durante el desarrollo
del programa de trabajo. En una iguala, el disefiador podrd ofrecer los servicios y productos que
crea convenientes en funcién de las necesidades del cliente, aunque todo deberd estar perfectamente
analizado y presupuestado para poder cumplir con los compromisos en términos de tiempo, calidad

y costos.

Debido a la gran variedad de posibilidades, no nos seria posible anexar todas las variantes. Es
necesario que el disefiador analice las necesidades de su cliente y desarrolle el desglose de los
alcances de la participacién que ofrecerd en la iguala. Es importante detallar la metodologia de
trabajo, los interlocutores y periodicidad de las presentaciones, las responsabilidades, los servicios

de consultoria que se incluyen, etcétera.
Metodologia

Se llevard a cabo una junta semanal para analizar los avances por proyecto, misma que deberd
ser orientada por una minuta detallada de la junta anterior. En estas reuniones se hard la
revisién de todos los proyectos que se encuentren en proceso, con el fin de poder aprobar,
rechazar, reorientar y/o supervisar los avances de cada uno, asf como el tiempo que se requiere

para su produccién.

Segun la lista de prioridades proporcionada por el cliente, se deberdn realizar calendarios por
cada proyecto y se informardn en las minutas semanales los avances, retrasos, problemas,

motivos y responsables de los mismos.

El disefador hard entrega mensualmente de un control de produccién para cada proyecto,
donde se especificardn los avances y los montos totales a esa fecha, reportando cada semana

los costos en que se vaya incurriendo.

Proceso de disefio

* Fases | y 2:
Recopilacién, auditoria y anilisis de la informacién

En esta fase se recopilard toda la informacién necesaria para desarrollar la plataforma de disefio
y se organizard y analizard metédicamente. Con ello se generard el brief o breviario que
constituird la plataforma de disefio. Es recomendable que el cliente nos proporcione muestras
del producto, diferentes aplicaciones, logotipos, fotografias del mismo y muestras de sus

competidores.

* Fases3y4:
Desarrollo de disefios preliminares y del disefio grifico

Durante esta fase se explorardn diversas alternativas que respondan a las caracterfsticas y
perfiles determinados en el andlisis. En base a dichas alternativas preliminares, se desarrollardn
dos o tres propuestas de disefio y por medio de la presentacién de dummies en baja resolucién
a color; se expondran de una manera clara, el formato, la tipografia, los colores, las ilustraciones
o gréficas, asf como otros elementos en que incurra cada propuesta. Cada una de ellas vendrd
acompafiada de las caracteristicas principales de la presentacién.

* Fase 5: ATt
Refinamiento del disefio seleccionado e

Oupuésdelapmsmmléndebsdseﬂosnmmm‘lw# y
ganador y sobre éste se realizardn los ajustes sugeridos por parte del cliente adem
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por el disefiador en la junta con él. En esta fase se entregardn uno o dos

puntos detectados
comentados.

dummies en baja resolucién a color, con todos los detalles y ajustes

* Fase 6:
Optimizacién del diseiio definitivo o final

de todos sus elementos incluyendo

En el diseio final o seleccionado se realizard la optimizacién
legales, cédigo de barras, suajes

los de disefio tales como colores y tipografia definitivos, textos

y acabados, y demds detalles integrantes del proyecto.

sta fase la definicién de la produccién
de las ilustraciones. Definidos estos

En caso de ser necesario, es muy importante en €
fotogrdfica, renta de fotografias en banco de imagenes y/o
puntos, se entregard un dummy en baja resolucién a color, con todos los elementos definitivos.
« Fase 7:

Adaptaciones para distintas presentaciones (si se requiere)

En esta fase se realizardn las adaptaciones para distintas presentaciones en sus respectivos
tamanios y se entregard un dummy en baja resolucién a color para cada una de ellas, para
verificar escala, posicién de elementos, color; tipografia, textos legales, cédigo de barras, suajes

y acabados, etcétera.

* Fase 8:
Fotografia, banco de imagenes y/o ilustracién (si se requiere)

Si el diseio seleccionado requiriera fotografia, renta de imdgenes ylo ilustracién especializada,
el disedador 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.

* Fase 9:
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, listos para integrarles fotografias, ilustraciones y demds elementos definitivos, para
poder proceder posteriormente a su salida en alta resolucidn y a su correcta reproduccién.

Se entregard una salida en baja resolucién blanco y negro para que se puedan revisar ortografia
y elementos gréficos, tipograficos y fotogréficos, asf como un dummy para preprensa. Este es
el momento para realizar los ditimos cambios, antes de proceder a la produccién del material.
El costo de dichos cambios estd integrado en esta fase, siempre y cuando se trate de un
méximo de dos ocasiones.
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* Fase 10:
Preprensa (opcional)

Si el proyecto requiriera servicios de retoque digital y/o de preprensa, el disefiador podrd
sugeﬁrlacomuciéndelosmedomqgj\ugueadeandospmubrkﬁsw
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Procedimientos

En este punto debemos mencionar el ndmero de personas que van a participar en la prestacién
de los servicios por iguala, asi como su nivel profesional (disefiadores, ejecutivos, directores de disefio,
etc.) y el tiempo que le van a dedicar a dicha cuenta. En base a las necesidades y objetivos del
cliente, es importante detallar en esta fase una o varias alternativas que cubran dichos requerimientos.

Ejemplo:

Alternativa |: Disefador ejecutivo 8 horas diarias
Disefiador 8 horas diarias

Alternativa 2: Disefnador ejecutivo 8 horas diarias
Disefiador | 8 horas diarias
Disefnador 2 4 horas diarias

Alternativa 3: Disefiador ejecutivo | 8 horas diarias
Disefador ejecutivo 2 4 horas diarias
Disefiador | 8 horas diarias
Disefiador 2 4 horas diarias

Resumen de costos

Nuestros cargos por los servicios de disefio aqui presentados estdn basados en los costos de

la mano de obra y costos indirectos que implica cada alternativa propuesta.

Alternativa |: «costo»
(Importe total con letra)

Alternativa n: «costo»
(Importe total con letra)

Forma de pago

El importe acordado por la consultorfa y ejecucién de proyectos serd dividido en dos pagos
y facturado quincenalmente, y deberd liquidarse contra entrega de la factura correspondiente.

No se ha considerado el IVA en este presupuesto.
Sujeto a cambios imprevisibles en los costos.

Este presupuesto tendrd una vigencia de seis meses, debiéndose revisar sus costos de acuerdo
con las politicas de aumentos y ajustes salariales, pudiendo afectarse en caso de existir
incrementos de emergencia no contemplados en este periodo o bien por cambios en la

alternativa propuesta.

De acuerdo al punto anterior, el importe por consultorfa y/o ejecucién de proyectos se
reajustard en el mismo porcentaje en que se incremente el salario minimo general de la zona

econdmica correspondiente.

El importe acordado deberd ser liquidado con oportunidad e independientemente a la carga
de trabajo, no pudiendo interrumpir su liquidacién aun cuando se hayan solicitado proyectos

para produccién.
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En caso de requerirse los servicios de colaboradores externos (redaccién,traduccién,correccién,
fotografia, renta de imdgenes, ilustracion, retogue digital, preprensa, impresion, produccion, etc.)
estos serfan presupuestados, facturados y cobrados directamente por los prestadores de dichos

servicios, previamente seleccionados contra entrega del material.

En este caso, nuestros honorarios por coordinacién, contratacién y/o supervisién de servicios
o compra de insumos, materiales o gastos diversos, serfan cargados directamente por el

disefador y deberfan ser liquidados contra entrega del material.

Hacer una breve despedida en la cual se podrd volver a mencionar el interés del disefiador por el

cliente o por la propuesta.

Atentamente,

«Nombre y firma del disefiador»

De conformidad,

«TITULO / NOMBRE DEL CLIENTE»

«EMPRESA»
«PUESTO»
‘\‘ ( ?1" qQ (En caso de conformidad, favor de firmar la presente hoja en el espacio correspondiente
INULas

y rubricar al calce todas las demds hojas que integran el presente presupuesto.)




Las condiciones generales
podran ampliarse o reducirse

dependiendo del proyecto

Las condiciones

por escrito y firmadas
por el cliente evitardn
muchos malentendidos

ondiciones generales

a) Presupuesto por proyecto

A continuacién enlistamos las condiciones generales que debemos incluir en un
presupuesto por proyecto. Dichas condiciones pueden reducirse o ampliarse acorde
con cada proyecto profesional y corresponderfan al punto marcado como 6) del
CapituloV /5.2, bajo el rubro de componentes bésicos de un presupuesto, o se podrdn
incluir como anexo del mismo.

Condiciones generales

La elaboracioén de este programa de trabajo iniciard a partir de la fecha en que sea
aprobado y se haya recibido el anticipo. (Sustituir en caso de presupuesto por iguala.)

El cliente podrd rescindir el contrato de los servicios especificados en este presupuesto
con diez dias de anticipacion, previo aviso por escrito. El cliente liquidard el trabajo
efectuado hasta la fecha de rescisién, mds una indemnizacién equivalente al 20% del
importe del trabajo no realizado. (Sustituir en caso de presupuesto por iguala.)

En el caso de rechazo del trabajo por causas no imputables al disefiador, las condiciones
serfan las mismas que para una cancelacién. (No aplica en un presupuesto por iguala.)

Tiempos y horas extras

Una vez autorizado el presente presupuesto, se elaborard una ruta critica de tiempos
en donde se especificardn actividades, tiempos, 4reas de responsabilidad, asi como la
programacion de entregas parciales hasta la entrega final.

La tabla de tiempos que se menciona en el parrafo anterior se desarrollard en base a
fechas establecidas de mutuo acuerdo entre el cliente y el disefiador.

El plazo de ejecucién se prorrogard en el supuesto de que el mismo no pudiera
cumplirse por causas ajenas al disefiador;ya sean de fuerza mayor, por motivos imputables
al cliente o bien por demoras en los tiempos de entrega de los colaboradores externos.

En caso de que se requiera reducir el tiempo de entrega acordado o de existir retraso
en la entrega de la informacién para el desarrollo del o de los proyectos se cargarian
las horas extraordinarias de trabajo correspondientes.

Cambios

Cualquier cambio por parte del cliente o en la extensién del proyecto original, causard
un costo extraordinario. (Sustituir en caso de presupuesto por iguala.)

Gastos adicionales

Los gastos derivados del desarrollo del proyecto, tales como conferencias de larga
distancia, fletes y distribucién, envios por mensajerfa especializada, etc., no son parte
integrante de este presupuesto y tendrdn un cargo adicional en caso de requerirse.

Los gastos por concepto de desplazamientos, hospedaje y/o vidticos tanto para la
produccidn fotogrdfica como para juntas o presentaciones fuera del 4rea metropolitana,
correrdn por cuenta del cliente.

Disefio y originales (o pantallas en el caso de Internet)
El cliente facilitard en todo momento la informacién y documentacién necesarias y

llevard a cabo las revisiones y autorizaciones que se requieran durante el desarrollo
del o de los proyectos. ; ’
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os correspondientes al o a los

i i iginales
proyectos, que hubiera que traducir, corregir © capturar, 0 que nlo entrggara or gréﬁcas
o trazos digitales de sus logotipos, imdgenes, gréﬂcas,fotograﬂas. |lu§traaones ogl i
a incluir en el o los proyectos, s€ procederia a desarrollar los mismos con su carg

En caso de que el cliente no proporcionara los text

consecuente.

i i i6 cia
§i se solicitara repetir o ampliar cualquiera de las fases por desaprobaciona consecuen
de cambio de directrices, €ésta se volverfa a desarrollar con su cargo consecuente.

Derechos de disefio: a la aprobacion y aceptacion del disefio final, el cliente adquiere
la propiedad exclusiva del mismo. Sin embargo,1os disefios restantes pre§entados con"mo
alternativas y los desarrollados a lo largo del o los proyectos son propiedad exclusiva
del disenador. Asimismo, todo el trabajo desarrollado podréd ser mostrado por el

disefiador como parte integrante de su portafolio.

En caso de cancelacién o rechazo del presente proyecto € independientemente de

s fases realizadas hasta el momento de la cancelacién o del
lizadas como indemnizacién, todos los bocetos,
desarrollo del proyecto objeto del
a del disefiador. (Presupuesto por

que el cliente cubra la
rechazo, el 20% de las fases no rea
alternativas y propuestas de disefio derivadas del
presente presupuesto, serfan propiedad exclusiv
proyecto exclusivamente.)

presupuesto en base a los usos descritos en el

Usos del disefio: se realizé el presente
diferente o que se tuviera la intencién

cuerpo del mismo. En caso de que el uso fuera
de usar el mismo en un futuro, el disefiador podria reconsiderar sus costos. (Sustituir

en caso de presupuesto por iguala.)
llustracion, fotografia y preprensa

En el caso que una fotografia o ilustracion se dafie o se pierda estando en poder del
cliente, éste deberd cubrir nuevamente los costos derivados de su nueva elaboracién
o cubrir la pena convencional si la fotografia o ilustracién fuera propiedad de un banco

de imdgenes o de un tercero.

Los documentos electrénicos generados en el desarrollo de los proyectos se conservardn
por 30 dias después de terminado el trabajo; en caso de que el cliente necesite
conservar los documentos por mas tiempo, se tendrd que cubrir el costo del medio
de almacenamiento.

Una vez autorizado cualquier material por parte del cliente (fotografias, ilustraciones,
textos, originales, peliculas, pruebas de color, etc.), el disefiador no se responsabilizard
porningtn error que pudiera aparecerenla obra terminada, ni en procesos subsecuentes
que no sean supervisados directamente por el mismo. (Sustituir en caso de presupuesto
por proyecto de Internet.)

P 0 0, 50 O W P W

Este presupuesto no considera cambios posterioresala entrega del material mencionado
para produccién (fotograffas, ilustraciones, textos, originales, peliculas, pruebas de color,
etc.), los cuales tendrdn un cargo adicional en caso de requerirse. (Sustituir en caso
de presupuesto por proyecto de Internet.)

Impresién y produccién

En el caso que la preprensa, impresién y produccién fuera contratada directamente
por parte del cliente, se recomienda que acuerden de antemano la propiedad de
selecciones de color, peliculas, pruebas de color, placas y suajes, ya que muchas de las

empresas no las entregan al finalizar los proyectos. (No aplica en un presupuesto por :
proyecto de Internet.) : -

ﬁ»ﬁﬁﬁﬁ*
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“ ANEXO 5.4 CONDICIONES GENERALES

de més o de menos en la entrega y

-
: En material impreso: sirvanse aceptar el 10%
upuesto por proyecto de Internet.)

“, facturacion del material. (No aplica en un pres

a produccién interna de cualquier indole, contratacién
dicha produccién fuera contratada directamente por

“
é’ En el caso que el cliente requirier
presupuestaria en el momento

y supervisién de la misma, o que
4 de la supervision del disefiador, se

el cliente y requirier
as finales del proyecto.

ﬁ en que se contara con las caracterfstic
4]

Las condiciones generales referentesa dicha contratacién se estipularfan en el momento

v de conocer los alcances del proyecto.

b) Presupuesto por proyecto de Internet

de tratarse de un presupuesto por proyecto de Internet deberemos incluir
(o sustituir en el caso que una de las nuevas notas supla alguna de las anteriores)

o las condiciones que detallamos a continuacién. Es dificil enlistar todas las notas
correspondientesaun presupuesto por proyecto de Internet, dado que cada propuesta
y cada cliente tienen necesidades diferentes. Podremos ampliar o reducir la presente

lista en funcién de los alcances de cada propuesta.

En caso

4/

Condiciones generales (adicionales y sustitutas)

o se incluyen Unicamente los servicios de disefio de la pagina de
specializada no estdn incluidos en el
do en caso de requerirse junto con la

En este presupuest
Internet. Los honorarios por programacion e
presente presupuesto y se cotizardn por separa
presentacion del equipo de trabajo propuesto.

El dominio o nombre con el que se podrd accesar la pagina en Internety el web hosting
uhosteo (servicio de rentaenun servidor de manejo de paginas de Internet,generalmente

con cargo mensual) no forman parte de este presupuesto y se cotizara por separado

en caso de que el cliente asf lo requiera.

En el momento que el cliente apruebe el funcionamiento de su pagina en un navegador
comercial (Explorer o Netscape, por ejemplo) y firme de autorizada la Gltima versién
en ldser blanco y negro del proyecto, se daré por terminado el trabajo del disefiador

y amparado este presupuesto.

El presente presupuesto no contempla la elaboracién de cambios o correcciones

posteriores ni la actualizacién y/o mantenimiento de la pagina entregada.

llustracién y fotografia

Una vez autorizado cualquier material por parte del cliente (fotograffas, ilustraciones,
textos, pantallas finales, etc.), el disefiador no se responsabilizard por ningdn error que
pudiera aparecer en la pagina o en procesos subsecuentes que NO sean supervisados

directamente por el mismo.

c) Presupuesto por iguala

En caso de tratarse de un presupuesto por iguala deberemos incluir (o sustituir en el caso
que una de las nuevas notas supla alguna de las anteriores) las condiciones que detallamos
a continuacién. Es dificil enlistar todas las notas correspondientes a un presupuesto por
iguala, dado que cada propuesta y cada cliente tienen necesidades diferentes. Podremos
ampliar o reducir la presente lista en funcién de los alcances de cada propuesta.

Condiciones generales (adicionales y sustitutas)

La elaboracién de este programa de trabajo iniciard 15 dias después de la fecha en
que sea aprobado y firmado el contrato habiendo recibido el primer pago.
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El cliente podrd rescindir el contrato de los servicios especificados en este presupuesto
con tres meses de anticipacion, previo aviso por escrito. A partir de ese momento, el (
diseador no aceptard mas trabajos por parte del cliente y terminard los proyectos
que se encuentren en proceso. El cliente deberd cubrir dichos tres meses. {

Tiempos y horas extras

La programacién de proyectos se hard de acuerdo a las necesidades expuestas y a la
capacidad instalada en funcién del personal contratado, determinando en forma
calendarizada unos tiempos de produccidn razonables y cuantificables.

Cambios

Cualquier trabajo adicional a lo especificado en este presupuesto, derivado de cualquier
modificacién por parte del cliente facultard al disefiador a revisar el precio y plazo

acordados.
Disefio y originales

Usos del disefio: los disefios derivados de la presente iguala tendrdn ciertas condiciones
de uso. En el caso que el uso fuera diferente a lo que se acuerde en cada caso o que
se tuviera la intencién de usar los mismos en el futuro, el disefiador podria reconsiderar
el costo de la iguala o solicitar un cargo adicional por cada uno de ellos.
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A pesar de que en México no es comdn que el cliente solicite la elaboracién de un
contrato para un proyecto de disefio o que el disefiador lo proponga, anexamos a
- continuacién un modelo de contrato que complementay formaliza cualquier presupuesto.
El nimero de cldusulas podrd crecer o decrecer en funcién de la importancia del

proyecto o tipo de contratacion.

CONTRATO DE PRESTACION DE SERVICIOS PROFESIONALES

CONTRATO DE PRESTACION DE SERVICIOS PROFESIONALES QUE CELEBRAN
POR UNA PARTE <RAZON SOCIAL DEL CLIENTE>, REPRESENTADA EN ESTE
ACTO POR EL/LA <NOMBRE DEL REPRESENTANTE DEL CLIENTE>, EN LO
SUCESIVO «LA INSTITUCION» Y POR LA OTRA <NOMBRE DEL DISENADOR
O RAZON SOCIAL DEL DISENADOR>, REPRESENTADA EN ESTE ACTO POR
<NOMBRE DEL REPRESENTANTE DE LA EMPRESA DISENADORA>, EN LO
SUCESIVO «EL DESPACHO», CONFORME A LAS SIGUIENTES DECLARACIONES

Y CLAUSULAS:

“ddaas

DECLARACIONES
.- DECLARA «LA INSTITUCION» POR CONDUCTO DE SU APODERADO.

A. QUE SU REPRESENTADA ES UNA SOCIEDAD DEBIDAMENTE CONSTITUIDA
CONFORME A LAS LEYES DE LA REPUBLICA MEXICANA 'Y QUE ESTA
DERIDAMENTE INSCRITA EN EL REGISTRO PUBLICO DE LA PROPIEDADY EL

COMERCIO.

B. QUE SU DOMICILIO SEENCUENTRA UBICADO EN <DOMICILIO COMPLETO
DEL CLIENTE>.

C. ESTAR DEBIDAMENTE INSCRITO EN EL REGISTRO FEDERAL DE
CONTRIBUYENTES CON EL RFC. <RF.C. DE LA EMPRESA DEL CLIENTE>.

D. QUE LAS FACULTADES QUE LE HA CONFERIDO SU REPRESENTADA, NO LE
HAN SIDO MODIFICADAS O REVOCADAS EN FORMA ALGUNA.

E. QUE REQUIERE LA CONTRATACION DE «EL DESPACHO» PARA EL

DESARROLLO DE LOS SERVICIOS PROFESIONALES INDICADOS EN ELANEXO
| (PRESUPUESTO No. <NUMERO DE PRESUPUESTO>).

IIl.- DECLARA «EL DESPACHO» POR CONDUCTO DE SU APODERADO.

A. QUE SU REPRESENTADA ES UNA SOCIEDAD DEBIDAMENTE CONSTITUIDA
CONFORME A LAS LEYES DE LA REPUBLICA MEXICANA Y QUE ESTA
DEBIDAMENTE INSCRITA EN EL REGISTRO PUBLICO DE LA PROPIEDAD Y EL

COMERCIO.

R W LLLL44s

B. QUE SU DOMICILIO SEENCUENTRA UBICADO EN <DOMICILIO COMPLETO
DEL DISENADOR O DE LA EMPRESA DISENADORA>.

C. ESTAR DEBIDAMENTE INSCRITO EN EL REGISTRO FEDERAL DE
CONTRIBUYENTES CON EL RF.C. <RF.C. DEL DISENADOR O DE LA EMPRESA

DISENADORA>.

D. QUE LAS FACULTADES QUE LE HA CONFERIDO SU REPRESENTADA, NO LE
HAN SIDO MODIFICADAS O REVOCADAS EN FORMA ALGUNA.

e .
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E.QUt(K)NOC[LASPECE&DADESDE<¢AINSﬂTUCK5N§Y(QUECUENTA
CON LOS RECURSOS HUMANOS, MATERIALES Y TECNICOS PARA
PROPORCIONAR LOS SERVICIOS PROFESIONALES REQUERIDOS POR «LA
INSTITUCION.

IIl.- DECLARAN AMBAS PARTES:

A. RECONOCER LA PERSONALIDADY FACULTADES CON QUE SE OSTENTAN
PARA LA CELEBRACION DE ESTE CONTRATO.

B. SU DESEO DE CELEBRAR EL PRESENTE CONTRATO,POR LO QUE SUSCRIBEN
|LAS SIGUIENTES:

CLAUSULAS
|.- OBJETIVO.

I.1.- EL OBJETIVO DEL PRESENTE CONTRATO LO CONSTITUYEN LOS SERVICIOS
PROFESIONALES QUE SE DESCRIBEN EN EL ANEXO | (PRESUPUESTO No.
<NUMERO DE PRESUPUESTO>) Y QUE «EL DESPACHO» PRESTARA A «LA
INSTITUCION» EN FORMA NO EXCLUSIVA NI PRINCIPAL.

1.2.- LOS SERVICIOS PROFESIONALES QUE «EL DESPACHO» PRESTARA A «LA
INSTITUCION» DE UNA MANERA ENUNCIATIVA MAS NO LIMITATIVA, SON
LOS ENUMERADOS EN EL ANEXO | (PRESUPUESTO No. <NUMERO DE
PRESUPUESTO>).

[.3.- LAS CARACTERISTICAS GENERALES DE LOS SERVICIOS SE DETERMINAN
EN EL ANEXO | (PRESUPUESTO No. <NUMERO DE PRESUPUESTO>).

1.4.- LAS CONDICIONES CORRESPONDIENTES A LA PRESTACION DE LOS
SERVICIOS SE DETERMINAN EN EL ANEXO | (PRESUPUESTO No. <NUMERO DE
PRESUPUESTO>).

2.- HONORARIOS.

2.1.- LOS HONORARIOS QUE «LA INSTITUCION» PAGARA A «EL DESPACHO»
POR LOS ARTICULOS Y SERVICIOS OBJETO DEL PRESENTE CONTRATO, SE
DETERMINAN EN ELANEXO | (PRESUPUESTO No.<NUMERO DE PRESUPUESTO>)
Y SE CUBRIRAN DE LA FORMA ESTIPULADA EN DICHO ANEXO.

2.2.-LOS CONCEPTOS POR LOS QUE SE PAGARAN LOS HONORARIOS SERAN
LOS ESTIPULADOS EN EL ANEXO | (PRESUPUESTO No. <NUMERO DE
PRESUPUESTO>), ASI COMO LOS GASTOS ADICIONALES QUE SE PUDIERAN
GENERAR A RA(Z DEL TRABAJO MENCIONADO EN DICHO ANEXO.

2.3.- LA RESCISION DEL PRESENTE CONTRATO SE REALIZARA CONFORME A
LO ESTIPULADO EN EL ANEXO | (PRESUPUESTO No. <NUMERO DE
PRESUPUESTO>),EN CASO DE QUEALGUNA O AMBAS PARTES ASfLO DESEEN.

3.- CONFIDENCIALIDAD Y DERECHOS.

3.1.- «<EL DESPACHO» SE OBLIGA CON «LA INSTITUCION» A GUARDAR BAJO
ABSOLUTA CONFIDENCIALIDAD LA INFORMACION QUE SE PROPORCIONE
A FIN DE QUE PUEDA CUMPLIR CON EL OBJETIVO DEL PRESENTE CONTRATO,
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ANEXO 5.5 CONTRATO TIPO

A EXCEPCION DE LA INFORMACION QUE «EL DESPACHO» PRECISE
SUMINISTRAR A SUS COLABORADORES.

32 «EL DESPACHO» RECONOCE COMO DE PROPIEDAD TOTAL DE «LA
INSTITUCIONS LA INFORMACION Y DOCUMENTOS QUE SE LEPROPORCIONEN
BAJO EL AMPARO DE ESTE CONTRATO, AS/ COMO EL DISENO FINAL QUE SE
GENERE CON MOTIVO DEL CUMPLIMIENTO DEL MISMO, ENTENDIENDO
COMO DISENO FINAL EL GENERADO AL FINALIZARTODAS Y CADA UNA DE
LAS FASES OBJETO DEL PRESENTE CONTRATO. SIN EMBARGO, LOS DISENOS
RESTANTES PRESENTADOS COMO ALTERNATIVAS Y LOS DESARROLLADOS
ALO LARGO DEL PROYECTO,SON PROPIEDAD EXCLUSIVA DE «EL DESPACHO».

4.- JURISDICCION.

4.1.- AMBAS PARTES CONVIENEN QUE PARA LA INTERPRETACION Y
CUMPLIMIENTO DEL PRESENTE CONTRATO, SE SOMETAN A LA JURISDICCION
DE LOS TRIBUNALES COMPETENTES DE LA CIUDAD DE MEXICO, DISTRITO
FEDERAL, RENUNCIANDO AL FUERO COMUN QUE EN RAZON DE SUS
DOMICILIOS PRESENTES O FUTUROS PUDIERAN CORRESPONDERLES.

4.2.- PARATODOS LOS ASUNTOS JURIDICOS Y EXTRAJUDICIALES RELATIVOS
AL PRESENTE CONTRATO, LAS PARTES SENALAN LOS DOMICILIOS QUE
APARECEN EN LAS DECLARACIONES DEL PRESENTE CONTRATO.

4.3.- AMBAS PARTES CONVIENEN QUE EL PRESENTE CONTRATO SE RIGE POR
LO DISPUESTO EN EL CODIGO CIVIL PARA EL DISTRITO FEDERAL, POR LO
QUE NO SE PODRA CONSIDERAR QUE EXISTAUN VINCULO LABORAL ENTRE
ELLAS,NI CON EL PERSONAL QUE LABORA EN FORMA DIRECTA O INDIRECTA

PARA «EL DESPACHO».

DEBIDAMENTE ENTERADAS LAS PARTES DEL CONTENIDO, ALCANCES Y
CONSECUENCIAS DEL PRESENTE CONTRATO, LO FIRMAN EN LA CIUDAD DE
MEXICO DF.EL <DIA> DE <MES> DE <ANO>.

«LA INSTITUCION» «EL DESPACHO»
<NOMBRE DEL REPRESENTANTE <NOMBRE DEL DISENADOR O
DEL CLIENTE> DEL REPRESENTANTE DE LA
EMPRESA DISENADORA>

(Favor de firmar la presente hoja en el espacio correspondiente y rubricar al calce todas las
demads hojas que integran el contrato.)

Nota importante:

En el caso que se tratara de un disefiador y no de una empresa disefiadora, cambiar
la primera declaracién por la que detallamos a continuacién:

A.SER UNA PERSONA FISICA DE NACIONALIDAD MEXICANA.
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VI.PRACTICAS COMERCIALES

El disefio grdfico es una actividad profesional en la cual transferimos propiedad intelectual,
ideas, estrategias, soluciones grdficas, etc., mismo que normalmente sometemos a
nuestros clientes via dummy, impresidn ldser o impresién en alta resolucion.

Sin embargo, en la mayorfa de los casos, los clientes le dan mds valor a la forma de
presentacién que al mensaje que contiene y son pocos los que se preocupan por lo
que verdaderamente se pretende comunicar y lograr, y menos adn los que le tienen
confianza absoluta al profesionalismo del disefiador. Esto ocurre por lo general la
primera vez que trabajamos para un cliente.

Las practicas comerciales En cambio, esto no sucede en otras profesiones liberales como el derecho o la medicina.
aqui presentadas Ello radica en que la mayorfa de nuestros clientes se sienten un poco (o un mucho)
son las mas comunes disefiadores y no se sienten (ni un poco) médicos o abogados, lo que nos regresa
y nos enfrentaremos nuevamente a la hipdtesis de que nuestra profesién estd considerada (por
'ae/las_/‘z"eruemememe desconocimiento) como una profesién menor y sin ninguno o poco valor.

No debemos perder de vista que el control de los proyectos debe ser nuestro, al igual
que un médico deberd tener control absoluto de su paciente. No olvidemos que en
cualquier proyecto profesional deberemos trabajar de la mano con el cliente, aunque
nosotros habremos de imponer los lineamientos a seguir,porque somos los profesionales.

Las précticas comerciales que se describen en este capitulo son las mds comunes y
por ello, las que vamos a tener que enfrentar con mayor frecuencia. Por la misma razén
que debemos controlar los proyectos es conveniente que conozcamos estas practicas
y podamos manejarlas de manera fundamentada. Este capitulo se basé en la experiencia
de muchos afos de prdctica profesional.

En este punto es importante recalcar que hay clientes que nos convienen y clientes
que no. Esto no significa que los clientes sean los causantes de todos nuestros males.
En realidad la mayoria de ellos se deben a un mal manejo profesional por nuestra
parte. En una prdctica profesional sana no se trata de hacer sufrir a los clientes, sino
de trabajar en armonia con ellos.

Este capitulo esta basado En esencia, un cliente que nos conviene es un cliente que busca lo que podemos

en la experiencia de varios ofrecerle, que conffa en nosotros y nos considera sus asociados (y aliados) y que deja

arios de prdctica profesional en nuestras manos el control de los proyectos. Esos son los clientes que saldrdn
beneficiados.

Para que ello se dé veamos a continuacién cémo participar en concursos, cémo actuar
en el caso que el cliente nos solicite un descuento, cémo manejar los gastos adicionales,
cémo tratar las cancelaciones o los rechazos y qué usos de nuestros disefios estamos
incluyendo en nuestros costos.
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En un concurso especulativo
el cliente no tiene nada

que perder y el disefiador
arriesgara su tiempo,

dinero y esfuerzo

a) Generalidades

De una forma sencilla podemos decir que hay dos tipos de concursos: los de indole
econdmica y los que «miden el talento. Dentro de estos ultimos podemos destacar

tres subcategorias:

|) Premios, concursos o competencias para premiar la excelencia profesional o
estudiantil donde los participantes aceptan con su entrada todas y cada una de las
bases. En este caso es comun que el disefador pague una cuota por cada trabajo
enviado al concurso y rara vez hay una remuneracién econémica para el ganador.
Los organizadores deben cobrar la participacién porque no existe cliente y porque
no hay un patrocinador que pague todos los gastos derivados de la realizacién del
evento. Un excelente ejemplo de este tipo de concursos es el premio a!

2) Concursos o competencias abiertas sin fines lucrativos o de beneficencia social,
en donde se solicitard la participacion de disefiadores o artistas en forma masiva.
Las bases del concurso deberdn estar perfectamente claras desde un principio:
motivo, objetivo, fecha de entrega de trabajos, jurado, fecha de premiacién, montos
v menciones de los premios, devolucién de trabajos, derechos de explotacién, etc.
Bajo este rubro existen en México la Bienal del Cartel, el concurso de carteles de
la Cineteca Nacional, el de la Secretarfa de Educacién Publica de Invitacién a la

Lectura, etcétera.

3) Concursos especulativos donde nuestro trabajo tendrd una explotacién comercial
en caso de ser seleccionado. En este capitulo nos ocuparemos solamente de este
tipo de concursos.

b) ;Qué es la especulacién?

Centréndonos en nuestro medio, la especulacién es la actitud de medir y arriesgar el
valor de nuestro trabajo en pro de los beneficios que un proyecto de disefio nos
puede aportar en un momento determinado.

Si el disefiador trabaja en condiciones especulativas y sin pagos por adelantado (tanto
si se trata de un concurso como de un proyecto aislado) correrd muchos riesgos de
manera unitaleral, ya que el cliente no tendrd nada que perder si exceptuamos la
molestia de tener que contactar a otro disefiador.

Para cualquier trabajo profesional de disefio, las remuneraciones anticipadas (en algin
porcentaje) son medidas preventivas que se deben adoptar contra actos de tipo
especulativo. De otro modo, se corre el riesgo de que cualquier cliente decida cubrir
o no el importe de un trabajo ya realizado de manera arbitraria y caprichosa.

Se considera que un concurso es especulativo cuando se trata de un proyecto con
fines lucrativos, cuando no estan claramente definidas las bases ni los alcances de la
participacién de los disefiadores y cuando no existe remuneracién alguna por participar
en los mismos.

La mayorfa de los concursos especulativos se deben a una inseguridad del cliente en
cuanto a los beneficios que puede obtener con un proyecto profesional de disefio.
Por tanto, es comun que haya poco interés en el resultado y se valore més la cantidad
que la calidad o se tenga como objetivo el cumplir con un requisito.

Una de las formas en la cual un cliente demuestra que no estd seguro de sf mismo es
solicitando un disefio y su respectivo costo de produccién. Es evidente que si no existe
el disefio, dificilmente podremos presupuestar la produccidn, al igual que un arquitecto
no puede presupuestar la construccién de una casa de la cual no tiene ni los planos.
Ello sigue sucediendo también porque muchos de nosotros damos precios «aproximados»
en base a nuestra «experiencia». : 28
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Si nuestro cliente

tiene contacto con agencias
de publicidad, seguramente
estard acostumbrado

a los provectos

especulativos

Seria interesante regalar
impresion para que nos
contraten el diserio.

c) ;Cuil es el origen de los concursos especulativos?

Los concursos especulativos son la herencia mas notoria de las agencias de publicidad.
Tanto en México como en muchos de los paises del mundo, la mayoria de las cuentas
publicitarias se otorgan de esta forma. En estos concursos, las agencias se juegan el
todo por el todo para conseguir una cuenta ya que el logro de la misma les aportara

los siguientes beneficios:

ntrato para manejar la cuenta con una vigencia minima de un afio

mensual de una iguala por la prestacién de los servicios antes mencionados
« La produccion de todo el material publicitario que requiera el cliente, sin importar
e realiza en la agencia o se maquila con terceros

« La contratacion de medios, lo que le dejard a la agencia su comision correspondiente.

v
v

A modo de ejemplo, si el publicista vende un anuncio para television en el cual se
filmar4 un coche volando sobre la playa, en donde intervendrdn tres modelos y que
contaré con jingles originales, la agencia cobrard por los conceptos siguientes: la iguala
por el servicio, la comisién por la contratacién de la casa productora y de los efectos
especiales (los coches no vuelan), la comisién por la contratacién de los (o las) modelos,
la comisidn por la musica original, los vidticos y gastos de desplazamiento (a menos
que la agencia tenga sucursales en la playa, en cuyo caso harfa exactamente lo mismo)
y la comision por los medios de comunicacién contratados.

El porcentaje que cargard la agencia por subcontratacién, produccidn o contratacién de
medios oscilard entre el 10%y el 17.65% (y el monto de laiguala). Ello variard en funcién
del cliente y de la agencia en cuestion. Esto es lo que ha hecho que tradicionalmente,
las agencias de publicidad sean un negocio muy rentable. Dentro de ese negocio la
contratacién de los medios es la que reditda mayor cantidad de dinero.

A titulo de ejemplo, si el costo de salida al aire por minuto de un anuncio de television
en horario AAA de un canal nacional es de $400,000.00 M.N., la agencia le facturard
al cliente entre $40,000.00 MN. y $70,600.00 M.N. por el hecho de contratar y
coordinar el medio. Por ello y con la mecénica de los concursos, los clientes han visto
desfilar por sus oficinas presentaciones de excelentes, regulares y pésimos publicistas,
sin invertir un solo centavo.

En estas presentaciones se muestran diferentes versiones de estrategias creativas,
anuncios de prensa, revista, carteleras, spots de radio y televisin, etc. Es por ello que
en las grandes empresas (generalmente compradoras de servicios de publicidad) son
tan recurrentes este tipo de concursos.

Ahora bien, es evidente que el negocio de la parte creativa es infimo dentro del negocio
de la publicidad. En cambio en el disefio, la parte creativa es el negocio mismo. La
relacién que hay entre el riesgo y el posible beneficio es muy alta en el caso de la
publicidad y muy baja en el caso del disefio.

Ello también sucede con las imprentas que «regalan» el disefio para que les contraten
la produccién. Ciertas imprentas se lo pueden permitir porque el disefio no es su
principal negocio. Serfa interesante ver la respuesta de estas (ltimas si un despacho
grande regalara la impresién para conseguir el contrato de la parte de disefio.

En estos casos, el disefio que ofrecen es casi siempre deficiente (por lo general no
llega ni a disefo) y el cliente que lo acepta va a salir mds perjudicado que beneficiado.
Si no logramos convencer al cliente de que ello no le conviene deberemos saber al
menos que él No nos conviene a Nosotros,ya que nuestro negocio no es ni la contratacién
de medios ni la impresién.
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Un cliente que no paga
POr un concurso,
generalmente

no le invierte tiempo
al proyecto

Los concursos no pagados
solo existiran

con la complicidad

del gremio

6.2 LOS CONCURSOSY LA COMPETENCIA
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Finalmente, ganar un concurso no implicard para nosotros la cuenta de un producto,
marca o servicio, un contrato de exclusividad por un periodo determinado, ni los
beneficios que se obtendrian en caso de tratarse de una agencia de publicidad. Lo que
obtendremos normalmente es un contrato por una sola vez.

d) ;Qué busca (y qué logra) un cliente con un concurso especulativo?

Cualquier cliente es libre de manejar su negocio como mejor le convenga. Cualquier
disenador o artista gréfico es libre de entrar a los premios o concursos que desee.
Ahora bien, jcual es el objetivo de un concurso especulativo?

Supuestamente, el cliente somete un proyecto a concurso para poder elegir la mejor
alternativa de disefio entre muchas opciones, sin tener que invertir en esa seleccion.
Con ello —se supone— obtendrd la mejor opcidn para el logro de su objetivo.

Ahora bien, el esfuerzo del disefiador en concursos no remunerados no va a ser el
mismo que cuando exista una remuneracion, maxime que tampoco vamos a obtener
un beneficio a futuro. La primera conclusién al respecto es que al cliente no le conviene
actuar de esta manera.

Por otro lado, el cliente no le dedicard al andlisis y a la seleccién del disefio ganador lo
que le invertirfa si fuera un concurso que le costara. La segunda conclusidn es que un
concurso de este tipo no le conviene al disefiador: Por lo tanto, juntando las conclusiones
uno y dos, deducimos lo siguiente: un concurso de este tipo no le conviene a nadie.

Ademds, al tratarse de concursos no pagados (y por lo tanto de poca importancia),
el cliente esperard el dltimo momento para entregar las bases del mismo, suponiendo
—como por arte de magia— que tendremos el tiempo suficiente para desarrollar un
proyecto funcional acorde a sus necesidades.

Otro de los problemas de este tipo de concursos es que hay altas posibilidades de
que los diferentes concursantes reciban la informacién de manera diferente, lo que
hard que las propuestas (tanto técnicas como econdmicas) sean diferentes. Por lo
general esto se traducird en una pérdida de tiempo para el disefiador.

Como este tipo de propuestas no cuestan, el cliente (o alguno de sus representantes)
podrd someter cualquier capricho a concurso, incluso cuando no haya presupuesto
destinado para ello ni la intencién firme de llevarlo a cabo. Con nuestra falta de
complicidad como gremio, el cliente normalmente logrard convocar dicho concurso.

Por la misma razén, es comidn que el cliente tome elementos del disefio uno, los
combine con los del disefio dos y le solicite el proyecto al disefiador tres (el que suele
ser mds barato), o suspenda temporalmente el proyecto como si con ello adquiriera
la propiedad exclusiva de las ideas y su posterior uso. Ello también sucede porque en
estos casos, ni siquiera nosotros le damos un valor a nuestro trabajo.

e) ;{Cémo convocar un concurso profesional y qué beneficios obtendra el
cliente?

Para convocar un concurso profesional deberd existir de entrada, una intencién real
de llevara cabo el proyecto,ademds de una intencién de llevarlo a cabo con profesuona.l&s.
dentro de unos costos aceptables de mercado.

Una vez decidido lo anterior, el cliente (que serd el mdximo beneficiado) deberd dar
el primer paso: investigar cudles son los disefiadores o despachos que puedan cubrir

sus necesidades y en base a ello, tendrd que hacer una primera seleccién para evitar
contar con muchas propuestas que més que ayudarlo, lo confundirdn, ‘
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Podemos participar en un
concurso, siempre y cuando
las reglas del juego estén

bien claras

VI. PRACTICAS COMERCIALES

ocaralostres disefiadores o despachos
racién econdémica a los
esta manera, el cliente

Con esta primera seleccién, el cliente podrd conv
que mejor se acoplen a sus necesidades, ofrecer una remune
participantes y el proyecto al diseRador o despacho ganador. De
contard con disefiadores del nivel que requiere, éstos le propondrdn un proyecto
ganador entre un gran ndmero de

profesional y no tendrd que seleccionar el disefio
sto que le habrd invertido

propuestas. Ademds, el cliente tomard en serio la eleccion, pue
una cierta cantidad de dinero.

En concursos profesionales, los despachos que licitan suelen ser del mismo nivel (si el
cliente ha hecho bien su trabajo), las propuestas tienen el mismo grado de eficiencia
y los costos son muy semejantes. En esos casos también, el resultado es excepcional.
Con ello ademds, el cliente no tendrd que decidir entre algo «malo pero barato» contra

algo «bueno pero caro».
f) ;Cémo participar en un concurso profesional?

Como disefiadores, debemos entender que regalar nuestro trabajo nos beneficiard a
muy corto plazo ya que ello responde a una inseguridad profesional. EI profesional
que estd seguro de su trabajo no lo regalard y el que no lo estd, serd sustituido tarde
o temprano por uno que lo esté, ya que éstos son los Gnicos que salen adelante. Para
entrar a concursos, tomemos en cuenta los puntos siguientes:

«  Pensemos siempre que no forzosamente yamos a ganar. (E incluso que la mayoria
de las veces vamos a perder). Esto no debe descorazonarnos puesto que un
disefiador que gana todos los concursosy al que le aceptan todos los presupuestos
tiene alglin problema serio.

« Solicitemos las bases del concurso. Estas deberan ser claras y contener toda la
informacién en torno al evento. Si las bases del concurso carecen de claridad o
no son razonables, es deber del disefiador asesorar al cliente para que lo sean y
explicarle los beneficios que obtendra con una seleccién apropiada.

«  No abaratemos nuestro trabajo. Si el cliente quiere vendernos la importancia del
proyecto o de la empresa que representa, ;por qué no pone por lo menos la
muestra?

«  Analicemos las fases del proyecto y presupuestémoslas. |dealmente, el costo por
participar en un concurso deberfa cubrir las fases que vamos a presentar o un
porcentaje importante del total de las fases del proyecto.

« Pactemos un costo por el desarrollo total del proyecto en caso de ganar. Es
importante que el cliente sepa y acepte lo que tendrd que pagar por el mismo, asf
como los alcances de nuestra participacion.

+ Exijamos la informacién completa. Toda la que se requiere para desarrollar un
proyecto profesional de disefio. Cerciorémonos de que los demds concursantes
recibieron (o recibirdn) la misma informacion.

«  Solicitemos tiempos de entrega razonables. El cliente deberd entender los plazos
que requerimos para desarrollar un disefio funcional, ya que eso lo beneficiard.

« Negociemos la cantidad de trabajo. El nimero de presentaciones, alternativas o
cambios deberd ser razonable. Ofrecer mucho confundird al cliente y hard que
incurramos en costos no contemplados dentro del precio por concursar.

« Definamos los derechos de explotacién. Si estamos concursando por el empaque
de un producto X, no estamos incluyendo ni la adaptacién ni los derechos para

que otro disefiador desarrolle los productos X1, X2, X3, etcétera.

.o
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6.2 LOS CONCURSOS Y LA COMPETENCIA

+  Registremos nuestros disefios antes de presentarlos. Actualmente la Ley de
Derechos de Autor protege al disefiador y la forma de registro es muy sencilla y
econdmica. Ello protegerd al disefiador en caso de utilizacion total o parcial de un

trabajo no ganador o en caso de plagio.

+  Pidamos los disefios no ganadores. Es importante rescatar los disefios que no

resultaron seleccionados.

A modo de conclusién, es importante que el diseflador conozca el punto de vista de
colegas con experiencia al respecto y que aprenda a identificar a los clientes que
realmente tienen interés en llevar a cabo un concurso profesional y no uno de tipo

especulativo.

Es importante también tomar en cuenta que si no vamos a hacer las cosas de manera
profesional es preferible no hacerlas, ya que va a ser una pérdida de tiempo, el tiempo
no se recupera y nadie se beneficiard por ello. Asimismo, el cliente nos necesita al igual

que nosotros a él.
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s contrata para obtener un
mente ird
una mala

go de este libro, el cliente no NO
er un beneficio, que normal

descuento. Sin embargo,

Como hemos visto a lo lar
o. El cliente nos contrata para obten

descuent
grar con ese

mds alld del ahorro que pueda lo

contratacién causard el efecto contrario.

ervicios que encontramos €n el mercado son cada vgz
ad y precio. Es por ello que el papel de la mercadotecnia,
2 vez més importantes,ya que hardn que un comprador

Hoy en dia, los productos O !
mds similares en cuanto a calid
la publicidad y el disefio son cad
se decida por un producto o por otro.

Nadie nos contrata

parda obtener un descuento,

Sino /Ul)'l/ obtener

un beneficio
Consideremos por ejemplo, los monopolios que durante afos nos han brindado un

servicio de pésima calidad, prepotente y despectivo, y que con la entrada de la

competencia han tenido que cambiar su imagen y a calidad de su servicio (o incluso

antes), y que han lanzado campanias de imagen muy agresivas.

os concientizar a los clientes acerca de que el disefio
regateo constante més que beneficiarlos
oncursos no obtendrdn todo lo

Es por lo anterior que debem
grdficoes una practica profesional seria,y que el

los perjudicard, porgue al igual que en el caso de los ¢

que podemos ofrecerles.
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futuro son una falacia, ya que €s comuin que No S&
disefiador salga perdiendo o se sienta frustrado. Es im

nos mantiene como disefiadores son los proyectos y no los clientes.

s clientes aquellos que nos mandan proyectos sin regatear

Entendamos como bueno
entualmente nos

a primera vez nos venden los proyectos que ev

y no los que desde |
tengamos que hacer méritos.

van a solicitar, aunque «en via de mientras»

o se preocupard mds por el presente
n disefiador por el simple
terd con aquel que

Por lo general, el cliente que sabe contratar disef
que por el futuro y de manera general no se casard con u
hecho de haber obtenido un descuento. En cambio, se comprome
le aporte mayores beneficios.

El regateo constante perjudica  Todos estamos tentados a pedir un descuento cuando compramos un producto o

solicitamos un servicio, porque a todos nos gusta cuidar nuestro dinero. Ahora bien,
no olvidemos que lo barato sale caro y que un mal disefio le costard més al cliente
que uno bueno. Recordemos también que «bueno, répido y barato es dificil de lograr

simultdneamente.

a las dos partes

Otorgar un descuento de manera automética implicard malacostumbrar al cliente,
ya que cada vez que nos contrate lo solicitard. En estos casos incluso podrd llegar
a pensar que le subimos los precios para después bajarselos. Asimismo, el dfa que
no podamos otorgarle el descuento, perderemos dinero o tendremos un «pequeio»
problema ya que se tomard como si se tratara de un derecho adquirido.

Tampoco hay que olvidar que cobrar lo justo cuesta mucho, mantener los precios
cuesFa un poco mds, bajarlos aparentemente no cuesta nada y recuperar el terreno
perdido es practicamente imposible, al grado que intentarlo nos llevard casi siempre
a la pérdida del cliente.

(;orpg disefiadores, los siguientes tips nos ayudardn a enfrentar a un comprador cuya
disciplina olimpica serfa la de regateador profesional:

« Realicemos un estimado real y preciso de los proyectos incluyendo todas y cada
una de las fases

. Estip.ulemos claramente la calendarizacién de los trabajos, la cantidad y fecha de
las diferentes presentaciones y la fecha de entrega final. Dejemos que el cliente
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Tenemos que conocer
la intencion real
de contratacion del cliente
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6.3 DESCUENTOS

decida entre lo «bonito, lo «rdpido» y lo «baratoy. No otorguemos descuentos
en proyectos muy apretados de tiempo, porque invariablemente vamos a salir
perdiendo

* Prevengamos que nos van a solicitar un descuento, aunque en otras profesiones
el descuento sea impensable. En una ocasién, le solicitaron a un cirujano si tenfa
una operacion de rifidn mds barata, a lo que respondié afirmativamente aunque
le comento a su paciente que no se la recomendaba. Las consecuencias de una
mala contratacion de disefio también pueden ser nefastas

* En caso de aceptar un descuento, negociemos las fases en las que lo vamos a
aplicar. No apliquemos el descuento en la totalidad del proyecto porque vamos
a perder en muchas de ellas

* Negociemos la cantidad de trabajo (alternativas, nimero y calidad de las
presentaciones, etc.) de las fases en las cuales estamos otorgando el descuento, ya
que esa disminucién de trabajo deberd ser proporcional a dicho porcentaje. Un
descuento sin ajustes en la propuesta siempre hard dudar al cliente de nuestra
honestidad y hard que piense que le estibamos queriendo cobrar de mds

* Hagdmosle ver al cliente que no contard con un proyecto tan completo como el
que obtendria sin el descuento

*  Los descuentos o ajustes otorgados deberdn oscilar entre el 5% y el 10%, ya que
la posibilidad de uno mayor implicard que hubo una mala evaluacién del costo del
proyecto, o no nos permitird una gestién correcta de los procesos y dejard de
arrojar utilidades

Nuevamente, tendremos que partir de la intencién y del interés real del cliente.
Habremos de evaluar qué nivel profesional estd buscando en funcidn del objetivo que
pretende alcanzar. En este punto serd conveniente mentalizar al cliente de lo que podrd
perder con el supuesto ahorro alcanzado con un descuento y de las implicaciones que
ello conlleva.

Pordltimoy en funcién del descuento solicitado, tendremos que analizar si nos conviene
trabajar con los recursos que nos ofrecen pensando en el resuttado que obtendremos
y en lo que ello nos aportard, o si es preferible convencer al cliente de lo contrario o
declinar el proyecto.

El hambre hace ceder ante cosas inaceptables. Muchas veces, el cliente sabe nuestra
situacion y trata de aprovecharse de ello. Este tipo de decisiones son las que nos
llevardn a realizarnos como profesionales y que hardn que nuestro trabajo le genere
beneficios al cliente o no,

* e
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La extension del proyecto
original es comun,
por lo que debemos cobrar los

gastos adicionales

El cliente pagara los gastos
adicionales siempre y cuando
le informemos oportunamente
y por escrito

VI.PRACTICAS COMERCIALES

Previa contratacién de todo proyecto de disefio debe haber un presupuesto. éstt.e debe
incluir todos y cada uno de los rubros que podemos calcular a priori. Ahora bien, en
todos los proyectos incurrimos en gastos no cuantificables o no planeados desde un
principio. Todos los productos o servicios que no estén estipulados en el primer
presupuesto serdn considerados gastos adicionales.

En ocasiones, el cliente nos solicitard una vez arrancado el proyecto, el replanteo del
mismo o repeticién de ciertas fases por cambio de directrices, alternativas adicionales,
presentaciones fuera de la ciudad, un mayor nimero de dummies para someterlos a
un consejo mds amplio, un envio por mensajerfa especializada no considerado al
principio, un recorte en los tiempos, el ajuste de los archivos electrénicos que nos

entregd, etcétera.

Porotro lado,es comun que durante el desarrollo de un proyecto llevado profesionalmente,
el cliente le solicite al disefador una ampliacién de los alcances del proyecto original,
mismo que nos hard incurrir en gastos adicionales. Muchas veces tenemos miedo de
cargarle al cliente esos gastos, como si fuéramos culpables de algo o estuviéramos

haciendo las cosas mal.

El término de gastos adicionales implica que son «cosas» que cuestan y que implican
un cargo adicional, aunque la mayorfa de las veces el cliente pensard (o nos dird que
asf lo entendid) que todo estd incluido en el presupuesto original del proyecto o lo
que es todavia mds comun, que todo estd incluido en una iguala, si ese fuera el caso.

Por ello, el primer presupuesto deberd dejar perfectamente claros los alcances de
nuestra participacion, el hecho de que podrd haber gastos adicionales y que éstos se
presupuestardn a medida que se vayan suscitando (antes de su erogacién), asi como
las condiciones de cémo se deberdn cubrir esos gastos. Conviene entender que el
cliente estard dispuesto a pagar los costos adicionales, siempre y cuando se los hagamos
saber oportunamente y por escrito.

Hay muchas maneras de solicitar el reembolso de dichos gastos. Una de las formas es
hacerlo una vez entregado el material previa presentacién de los comprobantes
correspondientes, de manera periédica por partidas (si se trata de una iguala o de un
proyecto largo) o a la terminacién del proyecto junto con la factura que cerraria el
mismo. Otra de las formas es que el cliente cubra este tipo de gastos directamente
con el proveedor asignado.

A lo largo de este libro hemos visto diversos aspectos relativos a los gastos adicionales.
Como disefiadores, la consideracién mds relevante serd que independientemente de
que el cliente pague los gastos adicionales, deberd cubrir la parte correspondiente a
la contratacién, coordinacién y/o supervisién de dichos productos o servicios. En el
presupuesto de los gastos adicionales deberemos incluir nuestro costo. Lo mismo
ocurrird con la compra de materiales y con los gastos diversos.

Como vimos en el Capitulo Ill, lo anterior tendrd una serie de implicaciones para
nosotros: tiempo, responsabilidad y financiamiento. Es préctica comdn que nuestros
honorarios se basen en el tiempo invertido en el caso de coordinacién y supervisién,
o que se trate de un porcentaje (entre el 15 y el 40%) en el caso de contratacién,
compra de materiales o gastos diversos. El rango porcentual lo determinard la magnitud
y el origen de los gastos.

Tal y como vimos a lo largo de esta gufa, podemos clasificar los gastos adicionales mds
comunes de la siguiente manera (sin considerar la repeticién o ampliacién de las fases):

~
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| .y 6.4 GASTOS ADICIONALES
i kY

o

Con el uso de oC 1 ; 3
de Ja tecnologly; copias fotostaticas, ampliaciones o reducciones, copias a

o" los disenadores hacemos ~IDREIEE: ‘ )
‘ color, salidas a color electrénicas, salidas en alta
cada vez mds trabajos resolucién, pruebas de color finales, etcétera
o’ e 10,7308 corresponden - Misceldneos: llamadas de larga distancia, etcétera
- Personal: tiempo invertido en coordinacién, contratacién,

supervisién, compra de insumos, tiempos extras,
personal eventual, etcétera

abogado, afianzadora, capturista, traductor, corrector,
redactor, mercadélogo, bocetista, ilustrador, dibujante,
fotégrafo, modelos, productor, maquillista, laboratorio
fotografico, banco de iméagenes, bur6 de digitalizacion de

iméagenes y retoque, impresor, almacenadora,

Q.
St

- Proveedores externos:

distribuidora, etcétera

software especializado, fuentes tipogréficas, fotografias
digitales, CD-Rom, etcétera

desplazamientos, gasolina, estacionamientos, casetas de

¥

- Software:

/

Q);

I\

- Transporte:

- Otros
Con el uso de la tecnologia y de la computadora, incurrimos constantemente en una
serie de gastos adicionales que no tomamos en cuenta y que incluso nos hacen pensar

cobro, viiticos, hospedaje, fletes, envios, etcétera

que resultarian ofensivos para el cliente si se los menciondramos.

Es debido a ese miedo al ridiculo que los clientes siguen dando por hecho este tipo de
servicios sin solicitarlos ¥ que nosotros se los seguimos brindando sin que nos los hayan
pedido. Convendria empezar a quitarnos la vergienza y considerarlos, para no seguir
perdiendo ni tiempo ni dinero. Aunque son muchos, podemos destacar los siguientes:

Los disenadores graficos no
. grdf i Transferencia de archivos (PC-Macintosh)
competimos con los burds

- Revisién de archivos electrénicos
- Trazado de grificas y logotipos
- Digitalizacién de iméagenes para posicion

de preprensa.

- Léasers adicionales

- Soportes: disquete, Syquest, Zip, Jazz, disco 6ptico, CD-Rom
- Tiempo de respaldo de archivos

- Almacenamiento de archivos electrénicos

- Otros

En la mayorfa de los casos, el tiempo o el dinero invertido son considerables, mismos
que deberemos cargarle al cliente. Es evidente que éste seguird pidiendo este tipo de
prestaciones si no le cuestan. En el momento en que decidamos darles un valor dejardn
de solicitdrnoslas con tanta ligereza o por lo menos, no perderemos dinero por hacerlo.

A modo de ejemplo, el tiempo minimo que le invertiremos al trazo de un logotipo
serd de una hora (en lo que cargamos el programa, empezamos a trabajar, imprimimos
una prueba, hacemos las correcciones e imprimimos la versién final), un cartucho de
toner tiene un costo promedio de $700.00 M.N. (sin considerar el papel, el tiempo ni
el desgaste de la mdquina) y el respaldo de informacién en un CD-Rom tiene un costo
aproximado de $1,000.00 M.N. (ademds de la monserga de llevarlo y recogerlo).

Desde el punto de vista del cliente, el manejo adecuado de los gastos adicionales le
permitird conocer la verdadera magnitud de su proyecto y programar los pagos de
manera ordenada, para que en nuestra profesién no pase lo mismo que en la construccién:
el cliente no tendrd que calcular que el proyecto le costard el doble de lo estimado.
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En México, nuestros disenos
son explotados en distintos
medios v en repetidas

ocasiones

No olvidemos que podemos
proteger nuestro trabajo
legalmente

VI.PRACTICAS COMERCIALES

disenobase

a) Generalidades

En el Capitulo Il vimos que una de las formas de contratacién de nuestros servicios
era por uso o por utilizacion del disefio base. Eso significa que los usos del disefio
tienen una importancia mayor a la que normalmente le damos. En Estados Unidos
estan mucho mds definidos los derechos de uso o las aplicaciones que el cliente
adquiere con la contratacion del servicio.

En México, desgraciadamente, ni siquiera nos cuestionamos los usos permitidos e
incluso defendemos a «capa y espada» que el cliente tiene el derecho de explotacién
de nuestro trabajo como mejor le convenga. Eso se debe a nuestra inseguridad en lo
que respecta al valor de nuestro trabajo. Si nos detenemos a pensar en ello, veremos
que no es tan descabellado considerarlo.

Por la complejidad de la materia, se podria escribir una gufa al respecto. Lo que se
pretende en este capitulo es que el disefiador se concientice de que su trabajo tiene un
valor que va mds alld de lo que comdnmente vendemos y que lo que vendemos son
ideas y conceptos y no un producto (a pesar de llamarlo cominmente de esta manera).

b) Derechos de disefio

Los derechos de disefio son el punto de partida de los usos permitidos de nuestro
trabajo. Debemos entender como disefiadores que podemos defendernuestra propiedad
intelectual. Corno hemos visto a lo largo de esta obra, el disefiador podrd registrar su
trabajo y cederle total o parcialmente al cliente los derechos de explotacién.

Ello se debe a que vendemos un resultado final y no un proceso creativo. Ademds,
podremos beneficiarnos de un trabajo ya desarrollado y que por alguna razén nos ha
sido cancelado o rechazado, siempre y cuando el cliente cuente exclusivamente con
los derechos de explotacién del disefio final, si éste se llega a generar (en caso de
cancelacién, por ejemplo, no llegaremos tan lejos).

Ejemplifiquemos lo anterior pensando que cuando compramos un automovil, no nos
entregan copia de los bocetos o alternativas ni de los planos de disefio, a pesar de
estar pagando parte proporcional de éste. De igual manera, si compramos un cuadro,
no nos entregaran los bosquejos del mismo y obtendremos nada mds la obra terminada.

Supongamos que un cliente le encarga a un pintor una obra (el retrato de su suegra,
por ejemplo), le da un anticipo y le cancela la obra a la mitad, porque no le gust$ (su
suegra es mucho mds gorda de lo que parece). Es evidente que el pintor ni le va a
entregar los bosquejos, ni le va a dar la obra a «medias tintas», ni le va a devolver su
dinero (porque ya trabajd).

Por otro lado, si el pintor fuera hdbil, podrfa venderle el cuadro directamente a la suegra,
ya que va a estar encantada de verse favorecida en el lienzo (cosa que no se lograria en
fotografia y tal vez por ello se considera un arte menor) y ya que finalmente la obra sigue
siendo propiedad del pintor: ;Por qué no pensar que en disefio puede suceder lo mismo?

c) Uso y explotacién del disefio base

Es importante considerar también que sin importar el modo de contratacién que
elijamos, deberemos limitar los usos del disefio final. Comparemos nuestra profesién
con otras y pensemos que una editorial, al adquirir los derechos de una edicién, no
compra al autor. Compra solamente los derechos de explotacién de esa edicién
(a menos que se trate de un contrato de exclusividad).

Si el autor piensa que podrd sacar un mayor provecho de su trabajo con otra editorial, -

cambiard de editor en las siguientes ediciones. El actor, cantante o boxeador que

encuentre un mejor representante, lo contratard. ;Por qué en nuestro medio no

DRI
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Con la informacion digital
no hagamos lo que no nos

gustaria que nos hicieran

El diseriador debera aclarar
los alcances de su proyecto
con anticipacion

6.5 DERECHOS, USO Y EXPLOTACION DEL DISENO BASE
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hacemos lo mismo? Nuestro know how y nuestro trabajo tienen un valor que tendemos
a soslayar.

No olvidemos que los trabajos que nos acepten o rechacen, o las altemativas desarrolladas
internamente, tendrdn un valor a veces muy importante. No perdamos de vista que
los elementos que integraron un proyecto de disefio pueden venderse a otros clientes,
¥ que nuestros andlisis serdn siempre susceptibles de ser aprovechados por terceros.

Ejemplifiquemos lo anterior con dos casos prdcticos:

}’ 1) Un cliente nos busca para disefar el empaque de unas galletas con sabor a vainilla.
| Presupuestamos correctamente, el cliente nos contrata, entregamos el trabajo a su

satisfaccion y el proyecto resulta un éxito. Entregamos los originales electrénicos en un

/ Zip que ya pagé el cliente.

A primera vista, parece que hicimos bien las cosas Y que el proyecto fue benéfico para
‘ ambas partes. El cliente decide cambiar de disefiador por cuestiones de precio (decisién

J poco inteligente de su parte puesto que el proyecto fue un éxito).

1 Se topa con un disefiador baratén, con Pocos escripulos y que cuenta por casualidad
con un zip. A un costo infimo, irrisorio Y que roza lo ridiculo, adapta los originales al

nuevo producto del cliente: galletas con sabor a chocolate.

2) Un cliente nos contrata para disefiar un informe anual. El disefio del informe es aceptado
J y se descubre que el formato es muy versétil. Se sugiere utilizarlo para la revista de
| difusién interna que es de poca importancia y que cuenta con poco presupuesto. Se
decide adaptar el disefio «versatily (que paradéjicamente es sinénimo de vulgar) del
‘ informe a la revista y se contrata a un nuevo disefiador para el proyecto. El disefiador

aprovecha nuestro trabajo y durante dos afios diagrama la mentada revista.

Estos son casos muy frecuentes en nuestro pais,en donde la reglamentacién al respecto
estd todavia en pafales. Debido a esta falta de reglamentacién, tendremos que apoyarnos
€N presupuestosy contratos inteligentes que protejan los derechos de nuestros disefios.

Hay muchos que piensan que un buen disefio se desarrolla a partir de una combinacién
—como si de un coctel se tratara— de plagios bien camuflados, Es dificil que entendamos
correctamente el concepto en toda su extension, aunque es indispensable. En el caso
de las identificaciones corporativas, las restricciones son todavia mds dificiles de entender:

La tecnologfa —nuevamente— nos ha llevado también a caer en este tipo de précticas
sin demasiadas reservas o cuestionamientos. La utilizacién de trazos digitales, el redso
en futuras ediciones, la adaptacién de nuestro trabajo a otros mercados o medios,
la manipulacién, los ajustes o finalizacién de nuestro trabajo por parte de terceros,
las copias no autorizadas, las adaptaciones extraordinarias, los usos extensivos, y los
efectos en tres dimensiones a partir de nuestros disefios son algunos de los abusos
comunes en nuestro mercado.

De lamisma manera,si un cliente nos entregara originales electrdnicos de otro disefiador;
deberemos solicitar autorizacién escrita por parte del autor para la utilizacién de los
mismos, por ética gremial y porque el destino nos alcanzard tarde o temprano. Como
principio de vida, no es correcto que hagamos lo que no nos gustarfa que nos hicieran.

Una recomendacién importante es que el disefiador aclare los alcances de su
participacién y los usos permitidos de su disefio desde el presupuesto. De esta manera
el cliente sabrd desde un principio lo que pueden hacer con el disefio resultante y el
disefiador serd remunerado adicionalmente con los usos futuros de su trabajo.
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Es frustrante

para un disenador
dejar un trabajo
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no terminado

VI.PRACTICAS COMERCIALES

.........--.---a-..

a) Cancelaciones

El desarrollo de cualquier proyecto de disefio implica esfuerzos personales y gastos
especificos que los clientes olvidan con frecuencia al evaluar la actividad. En ciertas
ocasiones, el disefiador presupuesta un proyecto, firma el contrato, recibe y deposita
el anticipo, inicia el trabajo y el cliente cancela el proyecto.

Esto puede suceder por muchas razones: cambio de personal o de directivos, cambio
de estrategia, reaccion frente a la competencia o ajuste de presupuestos internos. En
estos casos el disefador quedard atrapado entre la espada y la pared, no sélo por la
pérdida que implica ese proyecto, sino por las alteraciones que se suscitardn en su

ritmo de trabajo.

Para cualquier disefiador es frustrante dejar un trabajo sin publicar, sin producir o sin
difundir. Sin embargo, como se trata de un negocio (1o cual aparta los sentimentalismos),
tendremos que encontrar la mejor solucién para ambas partes. Lo comun es que el
cliente cubra el importe de la labor desarrollada hasta el momento de la cancelacién
y una penalizacion correspondiente a un porcentaje del trabajo no realizado.

Ademds, el proyecto quedaria en poder del disefiador, Este punto es muy importante
y deberd quedar perfectamente estipulado en el presupuesto, asf como las condiciones
de cancelacién y el porcentaje correspondiente a la penalizacién (que se sugiere no
sea inferior al 20%).

Asimismo, es indispensable que se indique en el presupuesto a anticipacién con la cual
el cliente podrd cancelar un proyecto (se sugiere que no sea inferior a diez dfas). En el
caso que se reactivara el proyecto en algin momento, el disefiador podrfa continuar
su trabajo y decidir si bonificar o no el importe de la penalizacién, dependiendo de
las repercusiones que ésta le ocasiond.

{Por qué se solicita el aviso de cancelacién con antelacion?

La cancelacién de un proyecto de disefio tiene una serie de repercusiones y por ello
se solicita una cierta antelacion y la formalizacién de la misma por escrito. Muchos de
los negocios de servicios negocian las cancelaciones de la misma manera: agencias de
viajes,hoteles o compafifas que rentan coches. Después de una cancelacién, el disefiador
tendrd que resolver los siguientes tres puntos:

«  Terminar la fase en la que estd trabajando. Ello es necesario para poder presentarle
y cargarle al cliente la fase completa ya que las fases tienen un costo finito y no
un costo divisible. Asimismo, en caso de reactivacién del proyecto, esa fase ya habrfa
quedado resuelta completamente.

« Solventar los compromisos contraidos para la realizacién del proyecto. Si se
contrataron proveedores para el desarrollo del proyecto y éstos ya empezaron a
trabajar, se les deberd pagar. De igual manera, si se compraron insumos o materiales
para el proyecto, habrd que estudiar la posibilidad de devolverlos o de cubrirlos
(si no se pagaron de contado).

+ Reajustar el flujo de trabajo y/o la programacién del despacho o del disefiador:
Cuando existe una cancelacién, tendremos que reorganizar el trabajo, archivar,
respaldary guardar los archivos electrénicos, los archivos contables y administrativos
y reiniciar la programacién de promocién o de produccién.

Por qué se solicita una penalizacion en caso de cancelacion?

Como en cualquier 4rea de servicios profesionales, el disefiador incurrird en gastos

ylo inversiones inherentes al proyecto contratado, tales como compra de ciertos v

insumos o materiales para poder solventar el servicio. Por otro lado hay una serie de
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6.6 CANCELACIONESY RECHAZOS

.....-.-............-...'.--a-

acciones desarrolladas que el cliente no podrd evaluar (trabajo de investigacién, bocetos
para depurar internamente, etcétera).

Aunado a lo anterior, estd el hecho de que probablemente el disefiador tuvo que
rechazar. cancelar o sustituir otros trabajos de disefio para poder realizar el proyecto
que se canceld. Ello implica que el diseflador o despacho de disefio tenga ciertas
pérdidas que no se pueden cuantificar ficilmente,aunque sf pueden ser muy importantes.

b) Rechazos

A diferencia de las cancelaciones, los rechazos son normalmente de cardcter subjetivo.
Por ello serd mucho mds dificil para el disefiador entenderlos, manejarlos y defenderlos,
y necesitard conocimiento y mucha experiencia para poder resolverlos. Existen dos
tipos de rechazos: los imputables al disefiador y los imputables al cliente.

En el primer caso, debemos partir de la base de que el disefio que presentemos no
tiene que gustarle al cliente, sino estar basado en la estrategia definida y «gustarle» al
publico objetivo. Por otro lado trabajar ordenadamente y por fases (con sus respectivas
presentaciones y autorizaciones) nos permitird ir llevando el proyecto acorde con los
lineamientos estipulados desde un principio y no trabajar a ciegas, esperando atinarle
a las necesidades y los gustos del cliente.

Es muy importante la comunicacién con nuestros clientes, tanto en lo que respecta al
objetivo y la estrategia a seguir cOMO a NUestros avances. Es importante desarrollar
un buen brief conjuntamente con el cliente, analizarlo a fondo, establecer un plan de
accién, hacérselo sabery reportarle los progresos de nuestro trabajo. En caso contrario,
los rechazos estardn a la orden del dfa a causa de una falta de profesionalismo por

nuestra parte.

Asi pues, la Unica herramienta con la que contamos para evitar rechazos de los cuales
serfamos responsables serd trabajar de manera profesional y ordenada. Si un rechazo
de esta indole sucediera, no tendremos argumentos para defender el proyecto y no
podremos recuperar fécilmente nuestro trabajo. En este caso es importante aprender
la leccién (para que no vuelva a suceder) y registrar todo el trabajo para protegerlo
contra malos usos o usos futuros.

En principio, si hacemos bien las cosas no habrd rechazos o al menos no serdnimputables
a nosotros. De todas maneras, si ese fuera el caso y aun asi se rechazaran nuestras
propuestas, podremos retomar el brief del proyecto para analizar fase por fase cudles
son los puntos de discrepancia y por qué se suscitaron. Con ello seremos capaces de
determinar facilmente la validez o no del rechazo y su aceptacion.

Uno de los puntos que debemos cuidar sobremanera es la forma de hacer las
presentaciones. Como se vio en el Capitulo VI / 6.1, los clientes le dan muchas veces
méds importancia a la forma que al fondo. Por ello es importante que las presentaciones
sean cuidadas, y que nos tomemos la molestia de explicarle al cliente la intencién del
trabajo. Ello se hard de preferencia por escrito, con el apoyo de un racional.

Desafortunadamente, el motivo de un rechazo podrd ser la calidad y creatividad de
los disefios presentados, aun habiendo trabajado de manera profesional. En este caso,
el disefiador tendrd que hacer una introspeccién objetiva para poder determinar la
certeza o no de los hechos y, en caso afirmativo, mejorar sus procesos creativos.

En cuanto a los rechazos imputables al cliente, éstos serdn de indole muy diversa:
cambio de personal, directivos o responsables del proyecto, cambio de estrategia y
por lo tanto de directrices, ajuste de presupuestos, consideraciones subjetivas debidas

a una segunda opinién mal informada, falta de comunicacién entre el cliente y el

disefiador, por «contentillo», etcétera.
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Para prevenir este tipo de rechazos es importante que en el transcurso de un proyecto
tratemos siempre con la misma persona, que ésta sea apta y esté capacitada para el
puesto y que las comunicaciones se hagan por escrito. Es importante establecer canales
de confianza con nuestro cliente, de tal manera que nos transmita cualquier problema
de manera concisa en el momento en que algo suceda. La base de un buen proyecto
es la confianza.

En el supuesto de que el rechazo fuera imputable al cliente, deberemos proceder igual
que en el caso de una cancelacién. Habremos de solicitar el pago deltrabajo desarrollado
y una penalizacién por el trabajo no realizado. En este caso también, los derechos de
disefio serdn propiedad del disefiador. Es necesario plasmar todo lo anterior en el
presupuesto.

;Por qué el cliente no adquiere los derechos de disefio en caso de cancelacién o de
rechazo?

El disefio es un bien intangible que implica conocimientos, profesionalismo, imaginacién
y ciertas dotes de chef para poder combinar de manera efectiva estos elementos. Lo
que vendemos en disefio es un «productoy final, un resultado y no los conocimientos
mismos. Cuando cancelamos un plato que ya estd preparado en un restaurante, se
nos cobrard integramente.

Silo cancelamos a la mitad de su preparacidn, no se nos entregard el aderezo, la receta
que lo hizo posible o los «trucos» que aprendié el chef de su abuela. En todo caso, se
terminard la preparacidn, se empacard para llevar, se cobrard, se entregard y se le
sugerira al comensal que la siguiente vez piense un poco mejor las cosas. En disefio
pasa un poco lo mismo, vendemos ese «producto final.




CONCLUSION

-.....................‘...........-.--.-......-..-----na‘n‘o(vr

Todos nos hemos enfrentado al dilema de cémo y cuanto cobrar por nuestro trabajo.
Esta gufa pretende ser un foro independiente de participacidn abierta y continua en
la que todos los disefiadores tengan la oportunidad de opinar; ya que el objetivo
principal es el fortalecimiento y enriquecimiento de nuestro gremio.

No hay una solucién universal para resolver el problema de la subvaluacién de nuestro
medio,aunque tiene que tratarse de unaaccién colectiva respaldada por la participacién
individual de cada uno de nosotros, defendiendo nuestra profesién en la prdctica diaria.
Debemos entender que el mercado tenemos que tasarlo entre todos.

Agradeceremos cualquier sugerencia, tip, critica o comentario gque nos hagan llegar,
mismos que nos permitirdn mejorar las siguientes ediciones de esta guia. Asimismo
agradeceriamos que nos indicaran los proyectos de disefio que no incluimos en las
listas de precios sugeridos y que consideren que deban incluirse en nuestra préxima

v W T T W

edicion.
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Favor de mandar la informacién, tip, sugerencia o comentario a:

e 4

» Sergio Cuevas: sergio@librorojo.com.mx
* Joan Peypoch: joan@librorojo.com.mx
* Daniel Salinas: daniel@librorojo.com.mx

o visiten nuestro sitio www.librorojo.com.mx, donde también podemos atenderlos
en linea.
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ACERCA DE LOS AUTORES

Sergio Cuevas Pallares
Nacié en la Ciudad de México, DFF, el 28 de octubre de 1961,

Es egresado de la Academia de San Carlos / UNAM (actualmente Escuela Nacional
de Artes Pldsticas), de la licenciatura en Comunicacién Gréfica, Generacidn 1981/1984.

De 1980 a 1982 fungié como Disefiador en el despacho de disefio Ennis, Mercado y
Asociados, desarrollando trabajos basicamente para el Gobierno de México.

A finales de 1982 se integra con Radl Mercado a Multibanco Comermex, S.A. (hoy en
dia Banco SCOTIABANK — INVERLAT) como Coordinador del Centro de Disefio
para esta Institucién, produciendo la comunicacién interna y proyectos especiales del

mismo.

A consecuencia de la nacionalizacién de la banca se reintegra al mismo despacho
donde inicid su carrera profesional (despacho cuya razén social cambia a Eduardo
Terrazas y Asociados) de agosto de 1984 a enero de 1986, realizando proyectos para
la coordinacién del Estado de México.

En febrero de 1986, Disefiadores Industriales Asociados, S.A. de C.V, empresa
especializada en el disefio de programas de identificacién corporativa, disefio de
empaque y disefio editorial, lo invita a integrarse a su equipo de produccién como
Disefiador Ejecutivo.

A través de los proyectos desarrollados en esta empresa se convierte en Director de
Disefio y posteriormente en julio de 1994 ocupa el cargo de Director General.

A lo largo de estos afios con Disefiadores Industriales Asociados, S.A. de C.V, obtuvo
reconocimientos nacionales e internacionales.

Hatomado cursos de capacitacién a profesionistas como «Programa de Institucionalizacién
y Desarrollo» y «Reingenierfa de Procesos de Negociosy, entre otros.

Participé en laV Conferencia de Disefio Grdfico Acapulco /97 como panelista en la
presentacion de Costos y procedimientos y de Cémo y cudnto cobrar disefio grdfico en
Meéxico.

Su actividad en el disefio gréfico lo motivé a participar en la asociacién Quorum,
Consejo de Disefiadores de México, A.C. y en el concepto Quinesis, del cual ain es
socio.

Debido a su gran interés por apoyar al gremio imparte cursos y talleres basados en
el proyecto Libro Rojo. Sus titimas ponencias han sido en la Conferencia Internacional
de Ixtapa /00 de la Revista a! y en el 20. Simposium de Arquitectura y Disefio Gréfico
del Instituto de Estudios Superiores de Tamaulipas /01.

Actualmente apoya a grandes empresas a través de su propio despacho de Asesorfa
y Disefio Gréfico.

191




ACERCA DE LOS AUTORES

Joan Peypoch

Joan Peypoch es originario de Barcelona, Espafa. Se inicid en‘ lgs artes gréficas y el
disefo editorial en el afio de 1980 en la empresa Fotocomposicion Llovet, S.A. de su

ciudad natal.

Se mudd a la Ciudad de México en el afio de 1987.Trabajé como fotdgrafo para varios
periddicos y revistas locales, como disefiador editorial de Grupo Editorial PAX y fue
director de produccion de Mediodia, Servicios Editoriales,S.A.de C.V, burd de preprensa.

El el afo de 1989 fundé Grupo Manuscrito, empresa dedicada originalmente a brindar
servicios editoriales y que se fue enfocando a la fotografia, publicidad, mercadotecnia,
disefio, preprensa, impresién y produccion. Fue miembro activo del Club de Editores
de la Ciudad de México y socio activo de Quorum, Consejo de Disefiadores de México,

A.C.

Dio clases de disefio editorial y disefio enfocado a la produccién a estudiantes de
dltimo afo de las licenciaturas en disefio grafico y en disefio industrial en la Universidad
Iberoamericana y ha impartido una serie de platicas sobre Cémo y cudnto cobrar disefio
grdfico en México a alumnos de la misma universidad.

Participé en la V Conferencia internacional de Disefio Gréfico Acapulco '97, en la
Chermayeff & Geismar Design Conference and Workshops '99 y en la VIl Conferencia
Internacional de Disefio Gréfico Acapulco '99 como tallerista y panelista, impartiendo
el taller #*@! Burd con Eduardo Cemaj y Leonel Sagahdn en la primera y el taller
Como y cudnto cobrar disefio grdfico en México en las otras dos.

Ha impartido conferencias sobre temas relacionados con la prdctica profesional del
disefio en diferentes foros del pais, tales como la Universidad Auténoma Metropolitana,
la Universidad del Sol de Cuernavaca, la Benemérita Universidad Auténoma de Puebla,
la Universidad Simén Bolivar, la Universidad Andhuac o la Universidad Intercontinental.

Es coautor del Libro Rojo, Cémo y cudnto cobrar disefio grdfico en México junto con
Sergio Cuevas y Daniel Salinas. Profesionalmente se desempefia como director de
Grupo Manuscrito, empresa que hoy en dfa se ha especializado en brindar servicios
de consultorfa, disefio y fabricacién de material punto de venta (POP).
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ACERCA DE LOS AUTORES

Daniel Salinas

Nace en la Ciudad de México el 20 de octubre de 1960. Es egresado de la carrera de
Diseno Industrial. En 1991 lleva a cabo estudios de Mercadotecnia en el ITAM, asf
como el curso de Mercadotecnia para Instituciones Financieras impartido por el Banco
Mundial y otro con el mismo nombre impartido por la Editorial La Cebra.

Su experiencia laboral inicia en Revlon, en 1984, adaptando empaques y envases
disefiados en Estados Unidos.

En 1985 funda, junto con su hoy esposa, Milenio Ill. Esta empresa crece por la posterior
sociedad con sus hermanos Angel y Oscar Salinas. Milenio Ill es una empresa dedicada
a ofrecer los servicios de disefio grdfico, disefio industrial asi como disefio y fabricacién
de material punto de venta. En esta primera etapa Daniel Salinas se desempefia como
Director de Mercadotecnia y Coordinador de Disefio Gréfico.

Ha participado en tres de los Congresos Internacionales de Disefio de la Revista al
impartiendo el curso:¢Cémo vender disefio grdfico en Meéxico?y la Conferencia Magistral:
La prdctica profesional del disefiador en México. Ha impartido conferencias en el drea
de mercadotecnia en la Universidad del Valle de México y en POP98 de la revista La
Cebra. En disefio grdfico ha sido ponente en talleres y conferencias en distintas
Universidades del pafs como la de las Américas en Puebla, las Universidades de
Querétaro,Aguascalientes, Ciudad Judrez, TampicoVasco de Quiroga,etc.y organizaciones
como la Asociacion Mexicana de Técnicos de las Industrias de la Celulosa y el Papel.
También ha impartido un curso de disefio estratégico en el posgrado de la Universidad
del Estado de México.

En el afio de 1993 participa como organizador del 2° Congreso Nacional de Disefio
Industrial y Gréfico avalado por el CODIGRAM. Posteriormente ha participado como
conferencista en los subsecuentes eventos organizados por OSEX.

En 1997 participa como conferencista y tallerista en el 1" Encuentro de Disefiadores
realizado en Venezuela en la ciudad de Maracaibo.

Enlaactualidad Daniel Salinas es el Director General de Milenio lll,empresa ampliamente
reconocida en el medio del disefio grdfico e industrial. La empresa es Socia Activa de
Quorum, y POPAI en EUA. Ha recibido el reconocimiento de varios premios Y su
portafolio de trabajo ha sido difundido en distintas publicaciones de México y el
extranjero, pero hasta ahora cuenta con el reconocimiento mds grande: una sélida
cartera de importantes clientes,
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