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-ESQUEMA

DISENO AUTOPROMOCIONAL

Disefiar y aplicar autopromocional donde muestre
las capacidades de analisis, sintesis y

creativas en los distintos campos

de accién de un disefiador grafico.

_DEFINICIONES
Explicar la diferencia entre método y metodologia.

1.1 definicién de método, metodologla y
metodologla de disefio
1.2 analisis de diferentes metodologias

1.2.1 — proceso creativo de solucién del
problema - Bernd Lobach -

1.2.2 — método de proyectacién

- Gui Bonsiepe -

1.2.3 — método sistemaético para el
disefiador - Bruce Archer -

1.2.4 — método proyectual

- Bruno Munari -

METODOLOGIA DE BRUNO MUNARI|
Explicar la metodologfa y puntos a seguir para
el desarrollo del autopromocional.

2.1 problema 2.6 creatividad

2.2 definicién del problema 2.7 materiales y tecnologia
2.3 elementos del problema 2.8 experimentacién
2.4 recopilacién de datos 2.9 lluvia de ideas

2.5 andélisis de datos 2.10 bocetos

objetivo gral:

capitulo 1
objetivo:

capitulo 2
objetivo:



ESQUEMA

DISENO AUTOPROMOCIONAL

Explicar el concepto del autopromocional
asl como sus caracter(sticas ventajas y desventajas.

3.1 concepto
3.2 caracteristicas

NEGOCIACION CON EL CLIENTE
SEGUN MICHAEL HARDT

Enumerar los aspectos importantes
de la negociacién con el cliente.

4.1 conversacién de prospeccién
4.2 conversacion de introduccién
4.3 conversacién de informacion
4.4 conversacion de dinero
4.5 conversacién de disefio
4.6 conversaclén de quejas

PROYECTO

Enlistar las caracteristicas que requiere la realizacién
del autopromocional.

5.1 concepto gréfico
6.2 propuestas

capitulo 3
objetivo:

capitulo 4

objetivo:

capitulo 5
objetivo:



SINTESIS DE CADA CAPITULO

DISENO AUTOPROMOCIONAL Objetivo Gral:

Disefar y aplicar autopromocional donde muestre
las capacidades de analisis, sintesis y

creativas en los distintos campos

de accién de un disefiador grafico.

DEFINICIONES capitulo 1

En éste capltulo se definira lo que es método, sintesis:
metodologfa y metodologfa de disefio y también
se analizaran cuatro distintos modelos de
proyectacién de cuatro distintos autores.

METODOLOGIA DE BRUNO MUNARI capitulo 2

Se desglozara la metodologla proyectual de sintesis:
Bruno Munari, de tal manera, que se relacione
con el proyecto del autopromocional y de
esta forma dar la solucion més optima siguiendo
los pasos mas légicos y adecuados para el proyecto
guiados por la metodologla de Munari.

DISENO AUTOPROMOCIONAL capitulo 3

En este capltulo se explicara el concepto del sintesis:
autopromocional asl como sus caracteristicas
ventajas y desventajas, dénde y cé6mo
aplicarlo.



SINTESIS DE CADA CAPITULO

NEGOCIACION CON EL CLIENTE  capitulo 4
SEGUN MICHAEL HARDT

Aqul se enumeraran los puntos mas importantes que sintesis:
se deben tomar en cuenta cuando se tenga una
negociacion con un cliente interesado en contratar
los servicios de un disefiador.

PROYECTO capitulo 5
En éste ultimo capltulo se explicara la forma de crear sintesis:
y estructurar el autopromocional, dependiendo
los campos de disefio en los que el disefiador
sea proactivo.



JUSTIFICACION

Todos los disefiadores graficos en algin momento de su labor
profesional han sentido la necesidad de mostrar lo que saben
hacer, su trabajo, su obra, etc; pero es muy dificil que se les de la
oportunidad de mostrar su trabajo a estos creadores de la
comunicacién grafica.

Para resolver esta necesidad utilizaremos el concepto de diseiio
autopromocional, este concepto es dar a conocer a las personas
interesadas en contratar los servicios de un disefiador gréfico las
capacidades, cualidades y conocimientos sobre el disefio grafico
y la publicidad que tiene un determinado profesional. Mediante
una serie de disefios estéticos y funcionales que muestren un
estflo, es decir, un toque personal del disehador y que esto logre
despertar el interés de los clientes potenciales.

Para desarrollar este concepto de disefio autopromocional
dividiremos el proyecto en cinco capitulos. En los que se explicara
paso por paso los puntos a seguir para obtener resultados
positivos a la hora de crear el autopromocional.

En el capitulo inicial se definird lo que es método, metodologia y
metodologfa de disefio, para saber que es cada una y en donde
se utilizan las mismas. También se analizaran diferentes modelos
para desarrollar proyectos y asf conocer sus caracter{sticas y
seleccionar el que més convenga a éste.

En el capltulo dos se desglosard la metodologia proyectual de
Bruno Munari, de tal manera, que se relacione con el proyecto y
de esta forma desarrollarlo facil y ordenadamente y asf obtener
6ptimos resultados.

VY 7 1]




JUSTIFICACION

En el siguiente capitulo se definird el concepto de disefo
autopromocional, esto para tener una idea clara y precisa del
mismo. De tal manera se expondran las caracteristicas basicas
del autopromocional para que finalmente se tenga bien definido lo
que es éste concepto, para que sirve y en que nos beneficiara.

Siguiendo con el cuarto capitulo, se mostrard basicamente
como negociar con el cliente en una cita posterior al
autopromocional.

Finalmente en el quinto capitulo se plantearan los puntos a
seguir para el desarrollo de el proyecto del autopromocional. En el
primer punto es tomar en cuenta toda la informacién de los
capltulos anteriores, para que en el siguiente subtema se pueda
desarrollar la propuesta y obtener un concepto gréfico con el que
finalmente se utilizara para conformar el autopromocional.

Con éste proyecto podemos decir que el autopromocional es
una forma de expresar lo que somos capaces de crear y
desarrollar, es decir, un concepto grafico, con el fin de que sea
expuesto a la vista de todos principalmente de los clientes

potenciales interesados en contratar nuestros servicios.

VYV 72 ]




DEFINICIONES

CAPITULO 1

11Metodologia

“Bajo el termino de "metodologia” entendemos el conjunto de
recomendaciones para actuar en un campo especifico, se espera
de una metodologia que ayude a determinar la secuencia de las
acciones (cuéndo hacer qué), el contenido de las acciones (qué
hacer) y los procedimientos especificos, las técnicas (cémo
hacerlo). Una metodologfa no tiene un fin en si, mas bien se
justifica cuanto a su carécter operativo o instrumental.

La metodologia de diseio ha sido descrita adecuadamente como
una serie de "gufas de navegacién®, que sirve para la orientacién
del disefiador durante el proceso proyectual.“(1)

“La metodologia constituye un capitulo de la epistemologia
(episteme = conocimiento + logos = tratado, tratado de los
métodos y fundamentos del conocimiento cientifico) relativo a las
distintas maneras de investigar.

La metodologia es en consecuencia la teorfa del método, ciencia
del buen pensar que orienta y ordena el conocimiento con sus
propios recursos a la que no sirven el microscopio ni los reactivos
quimicos, donde el tnico medio del que disponemos, en este
terreno, es la capacidad de abstraccién.

VY Z 3]

(1) Gui Bonsiepe. Disefio Industrial - Artefacto y proyecto. Ed. Edicol, S.A. pag. 152



El método es, el camino que conduce al conocimiento, expresa el
producto mas acabado que la légica elabora y su culminacién
sistematica. En el método, los conceptos propios de la teoria se
llegan a convertir en otros tantos instrumentos metdédicos y aln
diciplinas que llegan a servir como métodos.

La formulacién del método de acuerdo a Eli de Gortari
(Investigador titular de tiempo completo en el instituto de
investigaciones de la UNAM. Tiene investigaciones sobre légica,
metodologia y método. Cuenta con riquisima experiencia de los
cursos y seminarios que ha impartido a niveles de licenciatura,
maestria, doctorado y posdoctorado) se consigue mediante:

a) El andlisis penetrante de la actividad cientifica determinando
con precisién sus diversos elementos.

b) El estudio sistemaético de la relaciones que vinculan a dichos
elementos, tanto las comprobadas como las posibles.

c) La estructuracién ordenada y armoniosa de esos elementos y
sus relaciones, para reconstruir las operaciones metédicas en
un nivel mas alto y de mayor amplitud.

d) La generalizacién de los procedimientos metédicos surgidos
dentro de una diciplina.

AGVY Y 7 4 ]




Grawitz (Profesora de la universidad de Parfs. Investigadora de la
metodologia y de los elementos metodolégicos para la
investigacion en el campo de las ciencias sociales. Su experiencia
se basa de las tantas investigaciones sobre conceptos
metodolégicos y sociolégicos dirigidos para docentes, dicentes e
investigadores) por su parte propone cuatro sentidos
fundamentales del término método:

1 Método en sentido filoséfico, es el nivel mas alto de la
abstraccién y designa los procedimientos légicos, inherentes a
toda investigacion cientifica y por tanto independiente de todo
contenido especifico.

2 Método como actitud concreta frente al objeto, que determina
los modos particulares de organizar la investigacion de una
manera precisa y completa.

3 Método ligado a las tentativas de explicacién, que supone una
determinada posicién filoséfica que influye en las etapas de
investigacion.

4 El método ligado a un &mbito especifico de conocimiento, que
implica una manera particular de actuar.

En la formulacién del método se correlacionan las condicionantes
tedricas de una investigacion entendidas como caracteres
generales de los métodos que son extraldos por la I6gica de la
actividad cientifica, se particularizan después en cada una de las
disciplinas... con arreglo a las peculiaridades especificas de los
procesos estudiados en ellas.

LIV Z 75 ]




Metodolouia de Disefio

La expresién "metodologia de disefio", como la actividad del
disefiador mismo, abarca un ambito extenso, un conjunto de
disciplinas en las que lo fundamental es la concepcién y el
desarrollo de proyectos que permitan prever como tendran que
ser las cosas e idear los instrumentos adecuados a los objetivos
preestablecidos.

En consecuencia la metodologia del disefio integra conjuntos de
indicaciones y prescripciones para la solucién de los problemas
derivados del disefio, ella determina la secuencia mas adecuada
de acciones, su contenido y los procedimientos especificos.

Las proposiciones metodolégicas, es decir, los distintos modelos
metodolégicos, no tienen un fin en si mismos, conservan el
caracter de instrumentos intelectuales de la metodologia general;
por ello no han de confundirse los métodos de disefio con
recetarios o rutinas rigidas cuya aplicacién, de seguirse
escrupulosamente, garantizara fines 6ptimos. Los métodos de
disefio implican conocimientos técnicos que han de adaptarse
segun las circunstancias y los fines.

VYV 7 6]




Tampoco puede entenderse el método en el sentido de uno solo y
universal vélido para todo tipo de investigaciones y problemas; los
métodos - en plural - siempre se refieren a particularidades y
proporcionan soluciones parciales por lo que resulta mas
adecuado referirse a la metodologla del disefio como el estudio
de la estructura del proceso proyectual.

El método de disefio ha de estar basado en estructuras légicas
que dan pruebas de su aptitud a las que, han de aunarse las
facultades creativas. El ejercicio del intelecto no es antagénico a
la intencién expresiva ni a la capacidad creadora; por el contrario
una y otras se complementan.

La sistematizacién es (til en el campo de disefio para evitar
acciones arbitrarias e incoherentes a los recorridos intuitivos por
la basta gama de posibilidades que en cada proyecto se
presenten.

El método en el disefio estd determinado por los fines: responde
a los problemas determinados y a sus caracteristicas especifficas,
por lo que no es suficiente el conocimiento de los métodos, es
necesario saber aplicarlos en las situaciones dadas.

Segun coinciden distintos tedricos se pueden distinguir con
claridad cuatro constantes metodolégicas del disefio.

1 Informacién e investigacion: consistente en el acopio y
ordenamiento del material relativo al caso o problema particular.

2 Andlisis: descomposicién del sistema contextual en demandas,
requerimientos o condicionantes.

3 Sintesis: consistente en la propuesta de criterios vélidos para la
mayor parte de demandas y que el conjunto se manifieste en un
todo estructurado y coherente llamado respuesta formal del
problema.

4 Evaluacién: concerniente a la sustentacién de la respuesta
formal a la contrastacién con la realidad.

A éstos podemos agregar la formulacién de alternativas y la
definicién del proyecto.

APV Z T ]




El disefiador debe tener presente que la inspiracién es obra del
pensamiento diciplinado que no debe confundirse con el
pensamiento reglamentado o la actitud estereotipada, es decir, la
actitud de resolver problemas sélo por resolverlos siguiendo
pasos rigidos o ya formulados sin tener la opcién de pensar,
modificar o innovar. El andlisis del problema es necesariamente el
punto de partida, mediante él se comprende la interrelacién de
las partes que componen el problema a resolver de modo que su
solucién dependa de ella.

El disefiador debe disponer de un método que le permita realizar
su proyecto, con la materia adecuada, las técnicas precisas y la
forma correspondiente a su funcién. Finalmente, el disefiador ha
de ser conciente de que los modelos pueden responder a las
concepciones cientificas desde cuya perspectiva las soluciones
que propongan pueden ser correctas pero que los efectos
sociales que provoquen sean negativos."(2)

La metodologia ordena el proceso de solucién del problema
derivado del disefio, también ayuda a decidir cudndo, cémo y qué
hacer en los problemas que se presenten en las distintas etapas
del proceso de disefio.

En cambio, el método implica una manera particular de actuar y
determina los modos de organizar la investigacién. EI método
especifica cual es el camino mas viable para la solucién o el
tratamiento que se le dard a determinado problema.

Metodologia de disefio, ésto es lo mismo que lo anterior sélo que
aplicado al disefio. Es un conjunto de pasos que nos guiara
durante el proceso de desarrollo de proyectos con la cual se
podra determinar los objetivos del trabajo y saber como y qué
herramientas usar para lograr la respuesta formal del proyecto.

La metodologla del disefio no es més que la estructura del
proceso proyectual.

El método en el disefo responde a determinados problemas y a
caracteristicas especfficas, por lo tanto, el método de disefo es
basado en aspectos ldgicos, facultades creativas e intelecto, todo
ésto se complementa para dar una solucién 6ptima al problema
de disefo.

LAYV 78 ]
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1.2 ANALISIS DE DIFERENTES METODOLOGIAS

1.2.1 PROCESO CREATIVO DE SOLUCION DEL PROBLEMA
- BERND LOBACH -

“Considera el proceso de disefio como el conjunto de posibles
relaciones entre el disefiador y el objeto disefiado.

Para que funcione el proceso, el disefiador como productor de
ideas ha de recoger informaciones diversas con las que trabaja
para solucionar un problema de disefio, donde son
indispensables las capacidades creativas para seleccionar los
datos correctos y aplicarlos en las situaciones pertinentes.

La forma de manifestar el aspecto creativo es el establecimiento
de relaciones novedosas basadas en conocimiento y experiencias
que se vinculan con la informacién especifica de un problema
dado.

Asl el proceso de disefio implica tanto lo creativo como los
procedimientos de soluciéon del problema que siguen como
constantes:

- un problema existe y es descubierto

- se reunen informaciones sobre el tema problema, se valoran y
se relacionan creativamente.

- se desarrollan soluciones para el problema que se enjuician
segun criterios establecidos.

- se realiza la solucién mas adecuada.
Las fases se desarrollan de una manera mucho mas compleja de
lo que se expresa en el modelo, ya que cada momento no se

delimita en su transcurso real, siempre se entrelaza con otros y
su movimiento considera tanto avances como retrocesos."(3)

LGV 79 ]
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Lobach expresa las fases del proceso de disefio en el siguiente

modelo:
sabor
experiencia
intelecto persona crativa afecto
seguridad disefiador industral temeridad
proceso creativo
proceso de disefio
proceso solucién del problema
4 fases
analisis del problema
oot solucién del problema @ [~~~~"""""~ '
' valoracién de soluciones E
i realizacién de soluciones :
= E
producto ) producto material
inmaterial por producto creativo Ipor ejemplo producto
ejemplo ideas industrial
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El proceso creativo de solucién del problema de Bemnd Lébach
coincide con la mayorfa de procesos de disefio, en recoger
informacién diversa que ayude al desarrollo y solucién del
problema de disefio.

Esta informacién debe ser analizada y seleccionar la adecuada
para después unirla con la creatividad y asi obtener una solucién
al problema de disefio.

Lobach expresa estas fases en su modelo el cual parece sencillo,
pero como el mismo lo dice, el desarrollo de sus fases son mas
complejas de lo que se cree.

Esto es por el desglose de cada punto del modelo, que nos llevan
a cierta confusién por ser tan extenso, por lo tanto, se entralazan
puntos provocando que el proyecto tenga avances y retocesos
como el mismo Lébach lo menciona.

Es importante mencionar que este modelo de Bernd Lobach es
un modelo de proyectacion para el disefiador industrial, sin
embargo, reune puntos importantes y tiene puntos en comun con
otros modelos de otros autores. Es por esto que fue tomado en
cuenta para ser analizado y extraer lo mejor de él para el
desarrollo de este proyecto.

L7 7 11 ]




1.2.2 METODO DE PROYECTACION
- GUI BONSIEPE -

"Todo disefio se basa en la busqueda de informacién relevante
que resulte Gtil en la toma de desiciones para solucionar los
problemas. Entender el disefio como proceso de desiciones
implica la localizacién de criterios adecuados que permitan guiar
al disefiador-investigador en las acciones mas pertinentes.

Disefiar incluye también el alcance racional que tiene como
objetivo evitar un comportamiento errante y dar explicaciones de
por qué un proyecto ha llegado a determinadas soluciones y no a
ofras... fundarse sobre algunos argumentos.

Planear significa enumerar las actividades propicias al desarrollo
de un proyecto, mismas que determinan simultaneamente su
secuencia y contenido. Esto contribuye el consejo metodolégico
cuya utilidad radica en la accesibilidad coherente a los problemas.

Lo metodolégico, dice Gui Bonsiepe, contribuye al
desglosamiento de la complejidad en el disefio, dividiendo un
problema en subproblemas jerarquizados. Esta aproximacion
cientifica a la proyectacién adquiere su validez en tanto es capaz
de organizar los conocimientos gracias a los cuales se hace
posible la incidencia concreta en las etapas de disefio. Una
organizacion adecuada permite captar objetiva y no
intuitivamente la naturaleza del proceso proyectual.

Bonsiepe afirma que el error mas comun en los métodos es que
la macroestructura ( fases principales a través de las cuales pasa
el disefiador para resolver un problema proyectual ) estd bien
expuesta y definida, mientras que la microestructura ( que hacer
detallado en cada una de las etapas ) es un elemento
misterioso."(4)

. VPV 7 12 ]
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Esto es, que en la microestructura de los métodos,
todos tienen un orden distinto y que cada autor
propone caminos diferentes o soluciones que a su
parecer son las mas adecuadas para la formulacién
de la microestructura de su método. Ademas de que
los elementos del método pueden ser modificables
de acuerdo a las necesidades del proyecto. Por lo
tanto, el elemento misterioso, es el que en algunos
casos puede ser positivo y servir para dar solucion
a determinados proyectos y no a otros;
dependiendo la formulacién de la microestructura
de cada método.

YV 7 7 13 ]




Con base en lo anterior este autor define las que, en su
consideracién, son etapas del proceso proyactual.

1 Estructura del problema

1.1 Problema

1.2 Busqueda de informacion
1.2.1 Evaluacién del problema
1.2.2 Analisis

1.3 Objetivos

1.4 Restricciones

1.5 Analizar soluciones

2 Disefio

2.1 Desarrollo de ideas

2.2 Seleccion de ideas
2.2.1 Construccion y evaluacién de ideas
2.2.2 Modificaciones pertinentes

2.3 Realizacion de ideas

3 Realizacion

3.1 Elaboracién de Dommy

3.2 Costos

3.3 Adaptacién de diseio

3.4 Produccién

3.5 Evaluacion de disefo depués de un tiempo
determinado de uso

3.6 Posibles modificaciones

P Y 7 14 ]




El proceso proyectual de Gui Bonsiepe de igual manera que el de
Bernd Lobach nos indica que para la solucién de un problema de
diseno es necesario encontrar el problema, dividirlo en
subproblemas, buscar la informacién necesaria, el andlisis y la
seleccién de la misma; para que después con la creatividad se
busque una o varias soluciones y finalmente se utilice la mas
adecuada.

El modelo de Gui Bonsiepe es mucho més claro en sus fases que
el proceso creativo de solucién del problema de Bernd Lobach,
por ejemplo, Gui Bonsiepe divide su proceso proyectual en tres
partes: 1) estructura del problema, 2) disefo, 3) realizacién. Y
cada una esta compuesta por sus diferentes elementos. Mientras
que el proceso creativo de Lobach es demasiado extenso y lo
divide en varias secciones las cuales no tienen un orden sencillo
y esto lo hace confuso. Pero también tiene puntos muy extensos
en su desarrollo de la misma manera que el modelo de Lébach,
ésto lo podrfa hacer complicado; en mi opinién algunos de sus
puntos del modelo deber(an estar ordenados en distinta manera.

Sin embargo, se puede adecuar o adaptar a el proyecto a
desarrollar.

En mi particular punto de vista, s6lo cambiarfa el orden de los
elementos en la estructura del problema, por ejemplo:

1.1 problema

1.2 evaluacion del problema
1.3 objetivos

1.4 restricciones > estructura del problema
1.5 busqueda de informacién
1.6 analisis

1.7 soluciones

VYV 715 ]




1.2.3 METODO SISTEMATICO PARA EL DISENADOR
- BRUCE ARCHER -

1 Problema y programacion
Fase analitica
2 Obtener informacién

Andlisis y sintesis
Fase creativa
Desarrollo de prototipos

Preparar
Ejecutar

Fase ejecutiva (5)
Experimentar

Solucién y produccién

: LIV 7 16 ]

(5) Bruno Munari. Disefio y Comunicacién visual. Ed. Gustavo Gili. Barcelona 1983. Pag. 352.




El método sistemético para el disefiador de Bruce Archer coincide
con los anteriores en ciertos puntos, por ejemplo el poner
objetivos especificos para la solucion del problema de disefio, en
la busqueda de informacién y en el desarrollo de prototipos.

La ventaja de este método es que resulta sencillo atinque, en el
momento de analizarlo encontramos ciertos puntos un tanto
incompletos donde de repente podria faltar algin punto
importante para el desarrollo exitoso del proyecto respecto a los
métodos anteriores. Sin embargo, mas que la falta de puntos
importantes, faltarfa un desgloce mas claro de estos.

Comparado el método sistematico para el disefiador de Bruce
Archer con los anteriores, estos métodos nos dan una mas clara
y completa gufa a seguir para el desarrollo y solucién del
problema de disefio.

PV 7 T ]




1.2.4 METODO PROYECTUAL
- BRUNO MUNARI -

“Disefnar es concebir un proyecto y éste se constituye de
elementos tendientes a la objetividad. La légica es su principio: si
un problema se describe l6gicamente, dard lugar a una ldgica
estructural, cuya materia serd l6gica, y por consecuencia, lo sera
su forma.

Un disefio bien realizado resulta de la practica del oficio de
disefio, donde la belleza de lo disefiado es mérito de la estructura
coherente y de la exactitud en la solucién de sus varios
componentes.Lo bello, afirma Munari, es consecuencia de lo
justo. Y esto se logra al dejar que el objeto se forme por sus
propios medios.

El disefiador ha de disponer de un método que le permita realizar
su proyecto con la materia adecuada, las técnicas precisas y con
la forma que corresponda a sus funciones.

Munari propone un esquema en que reitera la prioridad de la
proyectacién en el quehacer del disefio; define el método
proyectual como una serie de operaciones necesarias, dispuestas
en un orden légico dictado por la experiencia. Su finalidad es la
de conseguir un méximo resultado con un minimo esfuerzo...

En el campo del disefio tampoco es correcto disefiar sin método,
pensar de forma artistica buscando en seguida una idea sin hacer
previamente un estudio para documentarse sobre lo ya realizado
en el campo de lo que hay que proyectar, sin saber con qué
materiales construir una cosa, sin precisar bien su exacta funcién.

El método para Munari es un instrumento aplicable que de
ninguna manera debe considerarse absoluto y definitivo; es, por
lo tanto, modificable si, en el desarrollo de la practica por la
aplicaciéon del método, hubiera otros valores objetivos que
mejoraran el proceso."(6)
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A continuacién el método proyectual de Bruno Munari con la
estructura que desde su partucular punto de vista es adecuada
para darle solucién a problemas de proyectacién:

Problema

1]

Definicién del problema

!

Elementos del problema

!

Recopilacién de datos

s

Andlisis de datos

!

Creatividad

!

Materiales y tecnologfa

!

Experimentacion

!

Modelos

!

Experimentacién de modelos

i

Dibujos constructivos

|

Solucién
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En el andlisis del método proyectual de Bruno Munari se
observan unas caracteristicas en comun con el modelo de Gui
Bonsiepe, de Bernd Lobach y Bruce Archer, la mas importante es
la recoleccién de informacién y el andlisis de la misma, para asf
tener un menor margen de error a la hora de disenar.

Otras de las caracteristicas en comun es la definicién del
problema y después, en algunos casos descomponer el problema
en elementos o en pequeiios problemas para dar solucién desde
adentro al problema de disefio.

Las ventajas que tiene el modelo de Bruno Munari, es que reune
puntos importantes como, la definicién de objetivos particulares
para dar una respuesta adecuada al problema y saber lo que se
busca desde un principio. La descomposicién del problema en
pequefos elementos, recopilacién de datos y anélisis de los
mismos.

Gui Bonsiepe, Bernd Lobach y Bruce Archer coinciden en ciertos
puntos en la forma de articular su modelo, por lo que Munari para
su método reune puntos que el considera importantes de los
modelos anteriores para estructurar su método proyectual. De tal
forma que su método lo hace claro, sencillo y como el mismo lo
dice, puede ser modificable de acuerdo a las necesidades que
presente el problema a resolver.

Por lo anterior y después del andlisis de cuatro métodos de
cuatro diferentes autores se llegé a la conclusién de que el
método proyectual de Munari, reune los aspectos mencionados
anteriormente y que en su punto de vista son necesarios para
estructurar una metodologia de disefio. Y de acuerdo al andlisis
de modelos aqul citados, se concluyé que el método pruyectual
de Munari se acopla mas facil y sencillamente en este caso, al
proyecto a desarrollar. Todo esto por la facilidad y claridad de los
pasos a seguir y por la posibilidad de modificar el modelo si asf lo
requiere el proyecto en desarrollo.

Asl, dicho método seré el encargado de guiarnos en el proceso
de solucion de este proyecto, esperando de él éptimos resultados.
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METODOLOGIA DE BRUNO MUNARI

CAPITULO 2

Para llevar a cabo éste proyecto con un orden y una
Iégica es necesario apoyarnos en una metodologia
que nos ayude a hacerlo de una manera facil y
sencilla. De tal modo que dicha metodologia que
utilizaremos en éste proyecto es la metodologia
proyectual o metodologia de proyecto de Bruno
Munari. Se eligié ésta por un motivo simple, es la
que méas se relaciona y se asemeja con nuestro
proyecto por la facilidad de realizacién de ambas y
por la alta posibilidad de la metodologia de obtener
buenos resultados para el proyecto, asf como el
proyecto guiado por esta misma intentara
brindarnos igualmente buenos resultados al termino
de este, ademas de ser una de las mas claras y
sencillas.

Esta metodologia contiene los elementos
necesarios para dar solucién a este proyecto. Los
elementos que conforman esta metodologla tienen
un orden légico y una facilidad para guiar el avance
en el desarrollo del proyecto sin temor a
equivocarnos o provocar confusion en el disefiador.
Cada elemento de la metodologla se desglozara y
se aplicara al problema para que esta traiga
consigo la solucién del proyecto.
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Se seguird uno a uno los pasos de la metodologfa buscando asf,
poco a poco la solucién mas satisfactoria.

Finalmente, otra caracteristica importante de esta metodologia
por la que se selecciond, es por su sencillez y sobre todo la
posibilidad de ser modificada y asi adaptarse a las necesidades
del proyecto en desarrollo.

Por tanto, la metodologia proyectual es la que se utilizara,
intentando aprovecharla al maximo y esperando resultados
positivos de ella.

PROBLEMA
v
DEFINICION DEL PROBLEMA
e
ELEMENTOS DEL PROBLEMA
~
RECOPILACION DE DATOS
v
ANALISIS DE DATOS
~
CREATIVIDAD
hvd
MATERIALES Y TECNOLOGIA
N
EXPERIMENTACION
v
LLUVIA DE IDEAS
A4

BOCETOS
~
SOLUCION

PROYECTUAL
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]

2.1 problema ===

“El problema de disefio surge de una necesidad. La solucién a
dichos problemas mejora la calidad de vida. El problema no se
resuelve por si mismo, pero en cambio contiene todos los
elementos para su solucién; hay que conocerlos y utilizarlos en el
proyecto de solucién."(7)

2.2 definicion del
problema

"Una vez definido el problema, alguien podria pensar que una
buena idea es suficiente para resolverlo automaticamente. Esto
no es exactamente asi porque hay que definir también el tipo de
solucién que se le quiere dar: una solucién provisional o una
solucién definitiva, una solucién puramente comercial, una
solucién que perdure en el tiempo, una solucién tecnicamente
sofisticada o una solucién sencilla y econémica. Un problema
puede tener distintas soluciones: también aqui hay que decidirse
por una."(8)
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(8) Ibid. Pégs. 38 - 62.



- 2.3 elementos del problema ~—

"Cualquier problema puede ser descompuesto en sus elementos.
Esta operacién facilita la proyectacién porque tiende a descubrir
los pequeiios problemas particulares que se ocultan tras los
subproblemas. Una vez resuelto los pequefios problemas de uno
en uno ( y aqul empieza a intervenir la creatividad, abandonando
la idea de buscar una idea ) se recomponen de forma coherente a
partir de todas las caracteristicas funcionales entre si, a partir de
las caracteristicas matéricas, psicolégicas, ergondémicas,
estructurales, econémicas y, por (itimo, formales."(9)
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"Veamos que datos convendra recoger para decidir
luego los elementos constitutivos del proyecto. Es
evidente que, antes de pensar en cualquier posible
solucién, es mejor documentarse; no vaya a ser que
exista ya algo semejante al proyecto. Por supuesto,
se encontrardn muchos ejemplos que habra que
descartar,pero al final, eliminando los duplicados y
los que nunca podran ser competitivos, tendremos
una buena recopilacién de datos."(10)

recopilacion de datos =

. LIV V725 ]

(10) Ibid. Pags. 38 - 62.




e 2.5
analisis de dato

“Luego, en esta operacién, todos estos datos
deberdn ser analizados para ver cémo se han
resuelto en cada caso algunos subproblemas. A
menudo, se resuelven tecnicamente bien algunos
aspectos que luego se cargan de valores llamados
estéticos falsos, porque de lo contrario, se dice, el
mercado no los aceptaria. En este caso se eliminan
los valores llamados estéticos que en realidad no
son méas que una decoracién aplicada, y se toman
en consideracién solamente los valores técnicos.

El analisis de todos los datos recogidos puede
proporcionar sugerencias sobre qué es lo que no
hay que hacer para proyectar bien, y puede orientar
la proyeccion hacia otros materiales, otras
tecnologlas, otros costes.

Tras la recopilacién de datos vendra la operacion
del anélisis de los mismos, si no ¢para qué sirve la
recopilaciéon?"(11)
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“Ahora ya tenemos bastante material para empezar
a proyectar. Esta claro que todo este material
recopilado no seria tomado en consideracién de
querer aplicar en seguida la idea que lo resuelve
todo. Por consiguiente, el proceso proyectual
cambia: la blisqueda de una idea de este tipo es
desechada en favor de otra forma de proceder mas
creativa.

idad O

VI

La creatividad reemplazard a la idea intuitiva; asi
pues, la creatividad ocupa el lugar de la idea y
procede segln su método. Mientras la idea,
vinculada a la fantasia, puede proponer soluciones
irrealizables por razones técnicas, matéricas o
econdmicas, la creatividad se mantiene en los
limites del problema, limites derivados del andlisis
de los datos y de los subproblemas.

creat

El andlisis de los datos exige la sustitucion de la
operacion que al principio habia sido definida como
“idea" por otro tipo de operacién que es definida
como "creativa”.

Mientras la idea es algo que deberia brindar la
solucién por arte de magia, la creatividad, antes de
decidirse por una solucién, considera todas las
operaciones necesarias que se desprenden del
andlisis de datos."(12)
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materiales

ytecnologia 2.7

“La sucesiva operacion consiste en otra pequefa recogida de
datos, relativos a los materiales y a las tecnologlas que el
disenador tienen a su disposicién en aquel momento para realizar
su proyecto”.(13)

La creatividad recoge todavia mas datos sobre las posibilidades
matéricas y tecnolégicas disponibles para el proyecto.

“Es ahora cuando el proyectista realizard una
experimentacion de los materiales y las técnicas
disponibles para realizar su proyecto.

e
oe

ion

Tras la recopilacién de datos sobre los materiales y
sobre las técnicas, la creatividad realizad
experimentaciones tanto sobre los materiales como
sobre los instrumentos, para tener todavia mas
datos con los que establecer las relaciones tiles
para el proyecto".(14)

tac

En este punto, es donde se realiza la
experimentacién de material, de impresién y el tipo
de la misma, si resulta bien, excelente, si no, se
hara un pequefio ajuste en funcién de materiales e
impresién, es decir, en cuestiones econdmicas,
ergonémicas, etc, dependiendo el resultado o el
inconveniente que hayamos tenido, y se seguira
adelante.

experimen
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(13) Ibid. Pags. 38 - 6
(14) Ibid. Pags. 38 - 62.
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2.9 lluvia

"Estas experimentaciones permiten extraer muestras, pruebas,
informaciones que pueden llevar a la construccién de modelos
demostrativos de nuevos usos para determinar objetivos. Estos
nuevos usos pueden ayudar a resolver subproblemas parciales
que a su vez, junto con los demas, contribuirdn a la solucién
global.

Como se desprende de este esquema de método, todavia no
hemos hecho ningtn dibujo, ningin boceto, nada que pueda
definir la solucién. Todavia no sabemos qué forma tendra lo que
hay que proyectar. Pero en cambio tenemos la seguridad de que
el margen de posibles errores sera muy reducido.

Ahora podemos empezar a establecer relaciones entre los datos
recogidos, y hacer algunos bocetos para construir propuestas.
Estos bocetos, hechos a escala o a tamafio natural, pueden
mostrarnos soluciones parciales de englobamiento de dos o més
subproblemas.

De esta forma obtendremos un modelo de lo que eventualmente
podra ser la solucién del problema. De la experimentacién pueden
surgir modelos, realizados para demostrar posibilidades
matéricas o técnicas que se utilizaran en el proyecto."(15)

Con la informacién obtenida hasta este punto y la
experimentacion realizada, podemos ya crear las primeras
propuestas gréaficas, que ayudaran a obtener la solucién para el
desarrollo del proyecto.

WPV 729 ]

(15) Ibid. Pags. 38 - 62.



2.10 bocetos

"Este es el momento de llevar a cabo una
verificacién del modelo o de los modelos. Se
presenta el modelo a un determinado nimero de
probables usuarios y se les pide que emitan un
juicio sincero sobre el objeto en cuestién. Sobre la
base de estos juicios se realiza un control de dicho
modelo para ver si es posible verificarlo; siempre
que las observaciones posean un valor objetivo.

Con base an todos estos datos anteriores, se
pueden empezar a preperar bocetos lay aut a
escala o tamafo real, con todas las medidas
exactas y todas las indicaciones necesarias para la
realizacién del dommy. Estos bocetos deberén ser
sometidos a verificaciones necesarias para
controlar su validez."(16)

Aqui es donde, después de la verificaciéon y los
ajustes necesarios a las propuestas, se puede
empezar a definir el concepto gréfico y, asl mismo,
el desarrollo de los bocetos lay aut.
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; DISENO AUTOPROMOCIONAL
CAPITULO 3

En este capltulo se iniciard lo que es el desarrollo del
autopromocional propiamente dicho. Se comenzard desde el
primer punto que se planteo de acuerdo a la metodologfa
seleccionada, destacando los puntos de mayor importancia para
el proyecto.

Problema: Basicamente la necesidad de nosotros los disenadores
graficos, es promocionar nuestro trabajo en el ambito laboral,
para darnos a conocer.

Definicion del problema: Para definir el problema tomaremos en
cuenta los siguientes puntos: principalmente cémo darnos a
conocer y promocionar nuestras aptitudes en el disefo gréfico,
cudl serd el mejor medio para lograrlo y finalmente desarrollarlo.

Elementos del problema: Analizar y seleccionar cual es el mejor
medio para cumplir con el objetivo principal, elementos que debe
contener este medio y finalmente dénde y cdmo aplicarlo.

Recopilacién y andlisis de datos: En este punto se enlistara y
analizara los posibles medios que tendran como objetivo principal
dar a conocer nuetras aptitudes en el disefio y a nosotros mismos
en el ambito laboral.

Los posibles medios para desarrollar esta tarea pueden ser
llamadas telefénicas, citas personales, cartas dirigidas, e-mail,
autopromocional, etc. A continuacioén el andlisis de cada una de
estas opciones para observar cual es la mas conveniente para
alcanzar nuetro objetivo.

- Las llamadas telefénicas: Esta es una opcién para publicitarnos,
es una opcién rdpida y sencilla pero dificilmente efectiva. Si no
nos conocen es poco probable que tome nuestra llamada la
persona indicada con la que se desea hablar. Sin embargo, si la
respuesta es positiva y se logra hablar con la persona adecuada,
se tendrd que tener la habilidad para conseguir una cita o
entrevista.
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- Las citas personales: Son una opcién méas formal de darnos a
conocer, esto es porque estamos frente al cliente y de esta
manera si se maneja uno mismo bien durante la entrevista se
deja una impresién de profesionalismo ante el cliente o
prospecto. Aqul la desventajaseria que para conseguir una cita
personal normalmente se hace primero una llamada telefénica y
en este caso podrfa sucedder lo de la primera opcion.

- Cartas dirigidas: Esta es otra opcién sencilla y rapida de
dirigirnos al prospecto seleccionado. Sin embargo, sucede casi lo
mismo que con las llamadas telefénicas, pero por este medio de
las cartas se corre el riesgo de no obtener respuesta. Si se
obtiene respuesta a esta, las posibilidades de obtener nuestro
objetivo se incrementan porque se obtendra una posible cita.

- Esta cuarta opcién es por e-mail: Se puede pensar que esta
opcion de dirigirnos al cliente o prospecto puede resultar facil y
rapida por la sencillez y velocidad que nos brinda la tecnologia.
Aldnque no siempre se obtiene buenos resultados. Esto
frecuentemente sucede por que el prospecto no nos conoce y no
tiene idea de nuestras potencial o nuestras capacidades como
disefiadores gréficos.

- Por dltimo tenemos la opcién del autopromocional: Este es uno
de los medios més efectivos de darnos a conocer. Requiere de un
poco mas de tiempo el obtener una respuesta, pero
frecuentemente cuando se recibe esta suele ser positiva. Esto
porque el autopromocional incluye proyectos nuestros que le dan
la oportunidad al cliente de observar y posiblemente interesarse
en ellos.

Después del andlisis de los anteriores medios de acercamiento a
los prospectos se llegé a la conclusién de que para dar solucién a
nuestro problema aquf planteado como disefiadores, la mejor
opcién sobre las demds es el autopromocional por las
caracteristica antes mencionada. Este como tal, se utilizara para
lograr cumplir con el objetivo de publicitarnos como disefiadores y
dar a conocer nuestras aptitudes en este medio del disefio.
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Para que el autopromocional brinde altas posibilidades de cumplir
su cometido es necesario conocer bien qué es, cudl es su
funcién, cémo aplicarlo y los aspectos importantes que rodean a
este.

En este punto se recopilard toda la informacién necesaria para
desarrollar el proyecto del autopromocional a la perfeccién; por
ejemplo, informacién para definir el concepto del
autopromocional, y una parte muy importante de informacién es
la que necesitamos para conocer al cliente, es decir, informacion
personal y de su negocio, producto o servicio, y poder negociar
con él en una cita posterior. Se recopilard sélo la informacién
necesaria, aquella que se requiera solo para el desarrollo, esto es
para no saturarnos de ella y vaya a resultar contraproducente
para el desarrollo del autopromocional.

El autopromocional cuenta con los siguientes puntos:
principalmente debera ir dirigido hacia el cliente potencial o en su
defecto, a la persona que tenga la iniciativa o pueda resolver la
contratacion. Tendra que ir estructurado preferentemente con la o
las ramas de disefio en las que el disefiador tenga mayor
conocimiento y facilidad, con el fin de que el prospecto conozca
en que ramas el disefiador grafico puede resolver su necesidad.

El autopromocional debera distribuirse por correo; el disefio es
libre, deberd cambiarse el concepto grafico después de un
determinado tiempo, ( el tiempo aconsejable es cada afo ), esto
para demostrar una evolucién y nuestro compromiso con el
disefio gréfico.

Esto es una pequefia introduccion sobre el autopromocional, mas
adelante se analizara mas ampliamente.
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3.1
concepto

“Diseno grafico es proceso de creacion de
elementos visuales, con fines generalmente
comerciales; Este proceso comienza con la
concepciéon de una idea, la investigacion,
recoleccién de informacion, creacién de bocetos,
presentacion de propuestas, entrega del arte final y
publicacion a través de un medio o soporte
impreso."(17)

"Diseno con elementos bidimensionales; hace
referencia a la ilustracién, la tipografia, la fotografia
y las técnicas de impresion."(18)
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Disefio Gréafico es crear y expresar principalmente ideas,
sentimientos, estados de &nimo, etc, y plasmarlas graficamente.
Su funcién esencial es dar solucién o resolver problemas y
satisfacer necesidades gréficas.

Otra de sus finalidades es provocar en sus observadores
sentimientos, estados de animo pero principalmente hacerlos
interactuar con el mensaje que se expresa, ya sea de cualquier
tipo econdémico, social, moral, etc.

Involucrando creatividad, innovacién, vanguardia, dinamismo vy si
es posible tecnologia. Esta ultima ayuda a encontrar nuevos
caminos para lograr cumplir con el objetivo del disefio gréfico.

"Usualmente los disefiadores nos preguntamos cémo hacer
presente el disefio grafico en México. No puede ser por actos de
magia, sino que implica la voluntad de instituciones educativas,
disefiadores independientes y despachos de diseio. Detras del
glamour debe existir el trabajo arduo, compartido y multitudinario
para hacer de lo implicito algo explicito para el bien de nuestra
carrera y de nosotros mismos.

El disefo gréfico, al igual que toda carrera en este pals, es un
servicio que se presta de manera profesional, estando sujeta por
lo tanto, a las mismas condiciones de demanda de otras
disciplinas que se desempefian en el mercado.
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Como producto esta disponible en las oportunidades de trabajo;
el disefiador que se desempeia de manera independiente, en un
despacho, en una agencia de disefio o publicidad se sometera a
un regimen de calidad y presentacién necesario para poder
permanecer en el abanico de la competencia.

Es usual encontrar que los disefadores graficos no estan
acostumbrados a ver su profesiéon como un servicio. Ella se tiene
que revestir, a veces, de la misma manera que los productos que
se adquieren en un establecimiento.

El autopromocional no es un concepto nuevo, pero en México su
nacimiento es incipiente y poco conocido; la manera de acceder
al cliente es una fase muy importante, con una correcta
presentacion del servicio se podra inferir qué concepto gréfico se
puede esperar del disenador.

El autopromocional es un impreso ( aunque el concepto puede
ser la tridimensién también ) que estructurado por el mismo
disefador le dara presentacién a su servicio, enlistando las ramas
del diseno en las cuales él es proeficiente. Por ejemplo: disefio de
etiqueta, de identidad corporativa, de cartel, etc.

El disefio de impresos es totalmente libre, buscando impacto
visual, originalidad y mucha calidad en la impresién del mismo; su
distribucién es por correo y va dirigido exclusivamente a la
persona que pueda resolver la contratacién del trabajo. Es parte
de una sugerencia para mayor posibilidad de buenos resultados.

Premisa importante del autopromocional es que debe continuarse
con un nuevo concepto gréfico al menos cada afio, demostrando
asi las capacidades creativas y de disefio. Este punto es sélo una
sugerencia, el tiempo de cambio del concepto gréfico depende
totalmente del disefador y de la funcionalidad del concepto
gréfico actual.

Aunque la empresa cuente con disefio gréfico elaborado con
anterioridad, se debera recordar que la aplicacién del disefio es
una tarea constante que requiere de revisiones periddicas, ya que
no hay que abandonar el compromiso."(19)
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En este caso el autopromocional no serd un impreso sino un
interactivo donde se presentaran las ramas de disefio gréfico en
las que el disefniador se desenvuelve mejor. El interactivo brindara
mas posibilidades de demostrar las habilidades del disefiador,
porque en él se pueden incluir varias ramas como por ejemplo:
disefio editorial, disefio de etiqueta, identidad corporativa, cartel,
animacién, fotografia, modelado en 2d y 3d, y esto en conjunto
también seria una rama de disefo llamada multimedia. Todo lo
anterior se puede incluir en el mismo interactivo mostrando asf la
mayor cantidad de ramas en el que el disefiador es mas eficiente.

En el autopromocional impreso se limita sélo a una rama de
disefio que pueda ser impresa, y siendo mas ambisiosos se
podran incluir mas ramas, pero se requerird de més impresos;
claro sin poder demostrar las habilidades en animacién, audio, es
decir, lo que es multimedia. Esto dependiendo si son las ramas en
las que el disefiador es més apto para poderlas desarrollar. Pero
sino, el autopromocional seguiré funcionando dependiendo de los
requerimietos que tenga el disefiador y lo podra adaptar a sus
necesidades que es lo mas importante.

Simplemente, el concepto de disefio autopromocional es algo
en lo que un disefador grafico puede apoyarse para mostrar su
trabajo y su compromiso con el disefio gréfico.

Asf la persona que resuelve la contratacién sabra que esperar
del disefador, pudiendo el cliente tomar la mejor decision
respecto al disefiador y al tipo de disefio que requiere; de tal
forma, que obtendra los mejores servicios brindados por el
disefiador y un gran benefico por su dinero.
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. ..3.2
caracteristicas

Para que el autopromocional hable bien de nosotros, hay que
conocer las diferentes caracteristicas que lo conforman y tomar
en cuenta las siguientes ventajas y desventajas que se pueden
obtener de él.

El disefiador Ulises Valiente (disefiador grafico y creativo
desarrollador de estrategias para obtener clientes y vender
disefio, autor del manual para disefiadores en apuros
mercadotécnicos) nos menciona "el autopromocional tiene
grandes ventajas respecto a otros medios para acceder al cliente
potencial, pues se entrevista directamente con él, ahorra tiempo y
esfuerzo, ya que abre camino para posteriores citas telefénicas.
Si el autopromocional nos antecede, hablara bien de nosotros,
demostrando la capacidad y elevando la calidad en el campo del
disefo, haciendo a la carrera mas competitiva y profesional.

Su continuidad asegura una presencia en la empresa
seleccionada. Usualmente los autopromocionales no dan
resultados inmediatos; se necesita de varios para que el cliente
esté conciente de nuestra perseverancia y compromiso.

Toda vez que por medio del autopromocional podamos entablar la
cita, se debe dar el discurso necesario que mencione la razén por
la que abordamos al posibie cliente. En todo caso, serd la mejora
de lo ya impreso o seleccionado y detectando con antelacién en
la empresa seleccionada."(20)

El autopromocional consta de un disefo grafico donde muestre la
aptitud y conocimiento del disefiador en alguna o algunas ramas
del disefio ilustracién, fotografia, cartel, etc. Y la finalidad del
autopromocional es despertar el interés de algin cliente en el
autopromocional y por consiguiente en el autor del mismo y
posteriormente consertar una cita.

En pocas palabras, es promocionar nuestro conocimiento y
aptitud en el disefio y finalmente a nosotros mismos.

[ APV 7 4]
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Sencillamente, el autopromocional es un medio por el cual se
puede expresar el concepto de disefio grafico que en ese
momento manejamos, de tal manera, que él hablard por nosotros
y dard a conocer al cliente la calidad y capacidad de desarrollo
sobre el disefio gréfico.

A diferencia del autopromocional, el portafolio o carpeta de
trabajo consta de los proyectos realizados por el disefiador, ya
sea que los desarrollara en una agencia de publicidad, despacho
de disefio o simplemente como disefiador independiente.

Todos los trabajos realizados son parte del portafolio y este sirve
para dar a conocer en donde y a quien se le han resuelto
proyectos y principalmente demostrar la experiencia que se tiene.

&
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autopromocional

portafolio

Hasta este punto suponiendo que se logré el objetivo y se
realizara algun trabajo para algln cliente. El disefiador Ulises
Valiente, nos da una idea, basicamente de como presentar un
presupuesto con los puntos mas importantes, las fases de
elaboracién de un contrato y la presentacion del trabajo realizado.

Todo esto es una especie de gufa a seguir para obtener buenos
resultados y saber que hacer en estas circuntancias. Esta guia no
necesariamente es lnica, sélo es una idea de que comunmente
asi se presentan estos elementos en la mayoria de los casos de
realizar un proyecto.

Lo importante es que esta guia también se puede modificar
dependiendo las circunstancias que se presenten.
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“Si el cliente acepta que el disefiador elabore algun trabajo, se le
presentard un presupuesto, el cual especificard los precios del
servicio, anticipos ( siempre el 50% antes de empezar cualquier
trabajo ), imprevistos y tiempos estimados para cada fase.
Cuando la empresa es a nivel nacional, o transnacional a gran
escala, por lo general los contratos se liquidan a los tres meses.

Se recomienda no dar presupuestos sobre la marcha, ya que se
puede comprometer el costo de algo que es superior en precio, y
que por lo tanto el disefiador tendra que pagar. La realizacion del
trabajo de disefio implica que ambas partes firmen un papel que
comprometa al disefiador a entragar lo acordado y al cliente a
pagar por ello en los tiempos sefialados. La orden de trabajo
oficializa el pedido del proyecto, asi como la elaboracién de un
contrato, si se requiere.

Las fases de elaboracién de un contrato son: a) disefio gréfico ( la
etapa creativa propiamente dicha ), b) elaboracién de originales
mecanicos ( preprensa tradicional o electrénica ) e ¢) impresion.
Todas son independientes en un presupuesto; cada una tiene un
presupuesto y un tiempo estimado. Dependerd de ambas partes
acordar cuél fase se llavard a cabo; algunos sélo realizaran
alguna fase de las tres, asi como otros entregaran el impreso
acabado al cliente. El hacer saber las capacidades del servicio
sera un alivio importante para el posible contratante."(21)

El siguiente punto se hace después de que el autopromocional
haya dado resultados positivos, lo siguiente serd un complemento
al autopromocional para saber que hacer respecto a contratos
para la realizacién de proyectos, esto con el fin de optimizar el
resultado del autopromocional y dar al disefiador las herramientas
basicas para el siguiente paso.

: LIV Z V7 43 ]
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En toda ocasién que el autopromocional nos haya dado buenos
resultados y tengamos la oportunidad de realizar algtn trabajo al
cliente, siempre se tendrd que presentar un presupuesto
claramente desglosado, y estar en comunicacién con el cliente
para aclarar dudas y fijar tiempos de entrega de proyectos y
pagos por parte del cliente.

Todo esto es para que el proyecto a desarrollar tenga resultados
positivos y convenga a las dos partes.

El siguiente paso es sélo una sugerencia, con el fin de hacer una
correcta presentacion del proyecto y transmitirle al cliente la total
confianza de que el resultado sera positivo y exitoso.

“La presentacién del trabajo realizado, principalmente de la fase
de diseio, deberd ser en cartulinas suficientemente amplias para
demostrar el trabajo por fases, como camisas perfectamente
recortadas; otros medios de alcance puede ser diapositivas,
diskettes, videograbaciones, e incluso, discos compactos.

El disefio debe ir susutentado por una argumentacién, la cual
deberd ir por escrito y bien presentada. Se recomienda que al
final de la presentacién no se dejen bocetos, dummies finales,
fotografias, etc, en mancs del cliente. Sclamente si se liquida en
el momento el otro 50% que adeuda. Todo esto con el fin de evitar
plagios y sorpresas desagradables. "(22)
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Por ejemplo: se puede dar el caso que en alguna presentacién se
dejen bocetos o dummies al cliente y éste no liquide lo que
restaba de lo ya presupuestado. El cliente dice ya no querer el
proyecto y no terminar de pagarlo, pero el ya teniendo bocetos e
informacién puede desarrollarlos en otro lugar o con otro
disefiador. Y el disefiador que estaba a cargo del proyecto es el
que pierde dinero y su disefo.

Por (ltimo, se recomieda para evitar esto, que el disefador
siempre tenga copia o fotografias de los bocetos, dummies o
cualquier material que le presente al cliente. Y que siempre que
tenga la oportunidad de desarrollar algin trabajo, se haga un
contrato con fechas de entrega y pagos principalmente, en
perfecto orden y en acuerdo con el cliente.

finalmente, no hay que olvidar que esto se hace para que ni el
cliente ni el disenador tengan malas experiencias.

El siguiente punto a tomar en cuenta son tres aspectos de suma
importancia para el resultado exitoso del proyecto. Esto es la
unién o coordinacion de ideas, creatividad y funcionalidad entre el
cliente, el disefiador y el mercado.

“Por lo comun, este punto es dificil, ya que se
tratara de equilibrar en una balanza el deseo del
cliente para su producto o servicio, las opciones
que presente el disefador y lo que requiere el
mercado; dependerd de la perspicacia, experiencia
y madurez del disefiador el poder salir de este paso.

Una tarjeta postal de la casa
tipogratica T-26. en la que se promociona a la
fuante proton, del disefiador Patrick Glasson.

Esta casa ha a gran
da astos como b an
cd, camisetas, cartales y otros impresos.
En este casoc la postal muestra una
con do esta Hpog -
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Sera muy importante recordar que se pueden entragar cosas
sumamente innovadoras y recordar que la persona que acepta
nuevos caminos se convierte en lider en el mercado por
competir."(23)

Un aspecto importante en la realizaciéon del proyecto, es
satisfacer las expectativas del cliente; muchos de ellos dan sus
puntos de vista, ideas, efc; sin embargo, algunas de sus ideas no
ayudan en nada. Otro aspecto importante es que hay que tomar
en cuenta lo que en realidad requiere el mercado. Para resolver
estos problemas, las expectativas del cliente y hacer funcional el
proyecto, es recomendable platicar y estar en constante
comunicacién con él, con el fin de hacer del proyecto un éxito.

El proyecto debera ser entregado unicamente hasta ser cubierto
el 50% restante del precio fijado, esto con el fin de respetar el
trato que se hizo antes de iniciar el desarrollo del proyecto.

“Las exposiciones son otra menera de tener presente al disefio
gréfico entre los actores de nuestra sociedad, ya que cada
exhibicién de trabajos profesionales es una oportunidad para
hacer promocién a la carrera y a los disefiadores involucrados.
Una exposicién necesita de un lugar apropiado, de publicidad
impresa y la coordinacién de las partes involucradas.

Los concursos abiertos siempre son indispensables para dar una
competencia sana y democrdtica a los convocados. En este
punto, es importante que las asociaciones de disefio gréfico
sugieran, por medio de sus presidentes, a las entidades
correspondientes, que cada vez que necesiten de propuestas
para un problema de disefio a nivel local, estatal o nacional, sea
un concurso abierto el que rija.
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La seleccién de los trabajos ganadores debera ser
hecha por reconocidos disefiadores del campo,
como una justificacién publica de los canones que
se adoptaron para tal decision."(24)

Una forma sencilla de hacernos promocién es la
exhibicion de nuestros trabajos profesionales en
alguna exposicién; claro, siempre y cuando ésta sea
bien planeada. Por ejemplo: en salas de
exposiciones reconocidas por su buena realizacion
de eventos y por la calidad de sus exhibiciones.
Esto reviste de mayor importancia la muestra de
diseno, por lo que el interés de las personas en esta
serfa mayor. Ademéds de que el numero de
observadores se incrementaria respecto a otros
tipos de promociones.

Otro punto de promocién es la participacion en
concursos abiertos, ambas posibilidades dan la
oportunidad de que varias personas admiren
Un canel autopromocional  nyestras propuestas y despierten el interés a

dal llustrador maxicano
Manuel Mon roy

posibles clientes.

La participacién en estos puntos de promocién nos
permite demostrar el desempefio y compromiso que
se tiene con nuestra labor profesional frente a los
clientes interesados en nuestros servicios.

. VY7 7 4T ]
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"A pesar del aumento de los insumos para llevar a
término un impreso, serfa provechoso que grupos
de disefiadores impriman sus trabajos profesionales
en anuarios, folletos, catdlogos y revistas,
( catdlogos sélo hay tres a nivel nacional ), con
nombres, direcciones y especialidades en el campo
del disefio. La comercializacién de los mismos es
otra promocién que abre campo a la carrera en
general y permite que puedan ser vistos por
posibles clientes, haciendo patente el desempefio
del disefio grafico y sus posibilidades para con la
empresa mexicana."(25)
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NEGOCIACION CON EL CLIENTE

CAPITULO 4 SEGUN MICHAEL HARDT

Después de haber concluido el desarrollo del autopromocional, y
de haberlo aplicado con excelentes resultados, con esto me
refiero a que hayamos conseguido llamar la atencion del cliente
con el disefio del autopromocional y que finalmente él nos haya
dado la oportunidad de consertar una cita. Precisamente aqui es
donde inicia la siguiente etapa, la de la negociacién con el cliente.

En este capitulo el disefador grafico Michael Hardt nos muestra
seis fases en las que él ha dividido la negociacién con los
clientes. Michael Hardt aqui nos muestra una especie de
recetario con los pasos a seguir bien definidos, pero nunca
imponiendolos como Unicos, sino que pueden ser adaptados
dependiendo las necesidades que vayan surgiendo en la
negociacién con el cliente. Todos los clientes son diferentes por lo
que Michael Hardt nos enseiia el camino mas sencillo y con los
pasos mas légicos a seguir para lograr la culminacién de la
negociacién, esta es vender el proyecto.

Michael Hardt divide la negociaciéon con el cliente en las
siguientes etapas:

- Conversacién de Prospeccién

- Conversacion de Introduccion

- Conversacién de Informacién

- Conversacién de Dinero

- Conversacion de Disefio

- Conversacién de Quejas
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41
etapa de prospeccion

“En conversaciones funcionales tienes que abrir tres ventanas en
el menu de conversacion: escuchar, observar y analizar.

Tienes que hablar, escuchar, observar, y analizar
simultaneamente y con la misma intensidad.

Ahora entremos un poco mas en detalles:

¢ Cbémo conseguir clientes? Es, sin duda, cuestién de instinto y de
cierto talento. Todo lo que puedo decirles es que no esperen a
sus clientes, sino que ustedes escojan a sus clientes.

Escoge un cliente, averigua todo lo que puedas sobre él, e
imagina todos los beneficios que puedes brindarle. El beneficio
que tu le brindes debe ser mayor al que él te pueda brindar:
dinero y reputacion.

Una vez que hay algo realmente bueno que le puedes ofrecer,
llama al cliente y se muy preciso al decirle que crees tener algo
que ofrecer y que necesitas media hora de su preciado tiempo.
Ofrecele dos opciones para reunirse. Por ejemplo:
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- ¢Este mes o el siguiente?
“El dira "el siguiente"

- ¢A principios o finales del mes?
“Finales"

- ¢A principios o finales de semana?
"Finales"

- ¢Jueves o viernes?
"jueves"

- ¢Maiana o tarde?
“Tarde"

- ¢Medio dia o méas tarde?
"Medio dia"
Entonces nos vemos a las 2pm. Gracias por la
cita.

¢Analizaron la conversacion? No le des oportunidad de decir que
no jporque dira que no!"(26)

4. conversacion de introduccion

"Se muy breve al decir quién eres y que es lo que haces, asf
como el beneficio que los clientes obtienen de tu trabajo. Trata de
aprender lo méas posible de la otra persona, es el momento donde
optienes informacion si haces las preguntas correctas.

Deja que hable de si mismo . A todo el mundo le gusta hablar de
si mismo. Toma tiempo para ver alrededor de su oficina. Hazlo
hablar de su pasatiempo. El hablara por horas y le caerds bien.

, LAPZ 7 7 51 ]
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Hay una regla para todos los tipos de conversacién: El que
pregunta guia, o si prefieres: jpreguntay no respondas!

El siguiente paso es conseguir informacién, un proyecto y
honestamente el dinero de alguien mas.

Termina tu conversaciéon formulando tu mision de una forma
diplomatica: no digas: "gracias por todas las tonterias que me dijo,
ipero lo que quiero es su dinero! mejor di “gracias por la
agradable conversaciéon. Si alguna vez llega ha tener la
informacién que requiero para trabajar, me interesaria volverlo a
escuchar.”

Dale la impresién al cliente de que realmente no lo necesitas a él,
ni a su dinero, pero eres un experto en resolver problemas de
comunicacién visual.

Recuerda: jTu tienes algo que ofrecer!

El cliente cree estar en posicion de poder, teniendo el dinero.
Pero en realidad, él necesita lo que tu ofreces. De otra forma, no
invertiria su dinero en un proyecto, ni mucho menos hablaria
contigo. Es parte de su juego funcional disminuir el valor de tu
trabajo y hasta la confianza que tienes en ti con tal de conseguir
un precio mas bajo."(27)
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CONsacinde nlormacion

"¢Cudl es tu meta cuando comienzas una
conversacién de recopilacién de informacién?

Para conseguir la mayor cantidad de informacién
posible y en una situacién competitiva, es necesario
obtener mas informacién que tus competidores. Por
lo que tienes que preguntar, preguntar, preguntar y
escuchar atentamente. De la menera en que
preguntas y de la mejor forma que estén
estructuradas tu preguntas, aumentas las
posibilidades de que ayudes a fortalecer esa
confianza de que puedes resolver el problema.

“No hables de las ideas que tienes para resolver el
problema de tu cliente. Todavia no conoces sus
problemas hasta que has tomado unos dias para
analizarlos y considerarlos. Mantén al cliente
hambriento mientras escoge el ment.

Yo recomiendo hacer unos pequefos reportes,
como un memorandum de cada contacto y
conversacion que tengas con el cliente. Agradece,
por ejemplo, la oportunidad de conocer al cliente,
que te de informacion, etc. Esta costumbre de
mantener registros por escrito denota
profesionalismo."(28)
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4.4 conversacion de dinero

"La platica de dinero no debe comenzar antes de haber recibido
toda la informacién del proyecto.

¢ Cuanto cobras por eso?

¢ Sabes qué respondes el 90% de las veces?
la respuesta es "esteeeeeee???"

Pero deberia ser:

"¢ Cudnto esta dispiesto a gastar?"
Recuerda pregunta y no respondas

Como en este sencillo caso:

Un cliente ofrece un proyecto. Tu suefias con alrededor de $ 1000
dolares. Eres lo suficientemente listo para no contestar a la
pregunta de cudnto cobrards, pero a cambio si preguntas al
cliente.

En muchos casos, la respuesta es por una cantidad superior a la
que esperabas, como por ejemplo $ 1250 délares. No saltes
gritando:

iSi, perfecto lo hubiera hecho por $ 1000 délares!

Mejor sonrie de manera cordial y con toda frialdad contesta
“¢ Debe estar bromeando, no?"

"quiero e! deble"

Duros negociantes contestan en ese momento:

“Bueno, entonces no estamos de acuerdo."

Levantate dale la mano y dile:

“Fue un placer haberlo conocido”

Dirigete firmemente a la puerta y preparate para marcharte.
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Si el cliente realmente no tiene dinero, entonces
para qué molestarse y perder el tiempo. O bien,
tiene dinero pero quiere regatear. Toma lo que
puedas en ese momento. No trates de ser
agradable o educado. No es el momento. El precio
del disefio es sélo una fraccién del costo del total
del proyecto. Todos los clientes cometen el error de
tratar de ahorrar dinero en el lado incorrecto.

Esta conversacién de negocios termina en una
cantidad de $ 2000 ddlares y tu cliente ain tiene la
sensacién de haber ahorrado mucho dinero y td al
final te dards cuenta de que fue muy poco.*(29)

45
conversacion de disefio

"Ahora debes conocer a tu cliente lo suficiente para hacerle una
presentacion.

Ahora colocate en la posicion de tu cliente. El tiene ciertas
expectativas que ti no vas a complacer. Esta nervioso, inseguro,
y el unico criterio que tiene es su insignificante gusto particular,
en el 95% de las presentaciones se escucha "me gusta® o "no me
gusta." Con el fin de evadir como Unico criterio el gusto, debes
propiciar confianza y entendimiento. La mejor manera es
haciendo el proceso visible.

Yo les digo a mis clientes exactamente lo que estoy haciendo y
por qué lo estoy haciendo. Antes de que vean el disefio. y se los
entrego por escrito.

Siempre comienzo cada presentacion repitiendo la etapa de
informacién brindada por el cliente para recordarle lo que me
pidio que hiciera.
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El siguiente paso consiste en explicar al cliente qué es lo que he
considerado, qué criterio se tomé como importante y como
estructuré el proceso de disefio. Construyo una imagen del
disefio en su imaginacion. Tiene que fortalecer tu confianza en la
solucién. El cliente debe emocionarse y sentirse parte del equipo
creativo.

Si al cliente al final de cuentas no le agrada lo que hiciste,
escucha cuidadosamente sus criticas. Escucha y no te sientas
ofendido o rechazado. El quiere valor real por su dinero."(30)

“Las platicas de quejas son muy importantes. Sé6lo
escucha al cliente. La mitad e las quejas no tienen
nada que ver contigo, pero en realidad el pobre
cliente tuvo una mala noche.

_.l':-.
SO

Escucha por 20 minutos y cuando sienta que dijo
todo lo que necesitaba decir, sé muy breve, preciso
y cortés:

“Sefor, yo me encargo de todo."

No digas

"Siento mucho el error cometido”, o te defiendas. O
peor aun, no le digas al cliente que él estd mal-.
Anota la queja y haz un reporte inmediatamente.

Si fue error de alguien més, recomienda que se
cobre menos. Si sélo fue una mala noche, el cliente
rechaza la recomendacién, después de haberse
calmado tras 20 minutos de gritos. Si fue un
verdadero error él estard complacido de estar
trabajando contigo siendo una persona muy
eficiente y leal.

de quejas

L 4

conversacion
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Si resulta ser tu error, disculpate y pregtntale cuénto le debes por
el error. Hazlo con voz heroica:

"Sefior, resulto ser nuestro error. Me disculpo. No hay excusa
alguna. Algo asi nunca debié suceder. Por favor, mandeme todas
las cuentas relacionadas. Seran pagadas sin discusién.”

Odio gastar dinero en errores. A los clientes les encanta que
acepten sus errores, sin discusiones, sin decirle "si, fue mi error
pero fue su culpa.”

Sin embargo, muchas veces es dificil distinguir los errores de los
clientes de los de uno mismo."(31)

Estas seis etapas son una gufa bésica a seguir en la negociacién
con el cliente, pueden ser modificables dependiendo los
contratiempos o los aciertos en el proyecto, el cliente o la
negociacién en si. Pero basicamente son los puntos a seguir.

Si son bien aplicados en el momento adecuado y el disefiador a
parte cuenta con sentido comtn, creatividad y la habilidad para
resolver problemas en el momento de la conversacién con el
cliente, se tendra el mayor porcentaje de posibilidades de llegar a
la culminacion con éxito, vender el proyecto o ser contratados
dependiendo las circunstancias del trabajo que en ese momento
deseamos.
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PROYECTO

CAPITULO 5

Continuando en este capltulo con el desarrollo del
autopromocional, aqul se tendra ya el resultado final, es decir, el
proyecto. Pero no sin antes tocar los puntos anteriores a la
solucion, el punto siguiente es creatividad.

Creatividad: Se puede decir que este termino "creatividad" es la
capacidad del hombre de transformsar sus ideas en realidad.
El hombre cuenta con un cerebro dividido en dos hemisferios

izquierdo y derecho.
HEMISFERIO HEMISFERIO
IZQUIERDO DERECHO
A D
PENSADORES INNOVADORES
Epsgrhlit%%@rlggzgo < Lapersona que se La persona con PENSAMIENTO
basa en hachos mente abierta EXPERIMENTAL
B C
ORGANIZADORES HUMANITARIOS
La persona que La persona de
contrcla sentimientos

Lo habitual o pensamiento estructurado es algo regular y sin
pensarlo se realiza y el acto creativo o experimental es algo
meditado, no regular y pensado.

Por lo tanto, se llega a la conclusién que se requiere de un

equilibrio entre lo estructurado y lo experimental para obtener
mayor posibilidad de lograr 6ptimos resultados en este proyecto.
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Materiales y tecnologia: Este punto es importante
porque nos conduce a obtener las posibles
opciones sobre materiales y tecnologla que
utilizaremos en el proyecto.

El autopromocional puede ser impreso, en 3d y
digital. En el impreso se tiene una gran cantidad de
posibles materiales para llevarse a cabo. En el
autopromocional de 3d es similar al impreso, se
tiene de igual manera bastante posible material en
el que se puede desarrollar.

Finalmente el autopromocional digitalpuede ofrecer
las posibilidades tales como, video, diapositivas y
por computadora.

Experimentacién de materiales: El andlisis de los
materiales y tecnologfa muestran puntos a favor y
en contra que tienen unos sobre otros.

Los materiales para impresién son de diferentes
caracteristicas, como calidad de papeles, plasticos,
superficies metdlicas; durabilidad y costos de los
mismos. Los materiales para un autopromocional
debe normalmente tener las caracteristicas
anteriores para dar una buena imagen, por lo tanto,
los costos son altos sin tomar en cuenta también la
calidad y el tipo de impresion.

Para el autopromocional en 3d es casi lo mismo el
tipo de material, la calidad, durabilidad, precio, etc.
Si se requiere material de alte calidad para un
resultado excelente en el 3d de igual manera el
precio es alto. Ademads no se ha tomado en cuenta
si el impreso o el 3d requiere de varias piezas, es
decir, la reproduccién, esto también implica un
costo.
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Finalmente el autopromocional digital puede contar
con alta calidad de resolucién en pantalla. Lo que le
da mayor calidad y profesionalismo al proyecto. La
reproduccién de este medio suele ser répida y el
costo accesible. Ademas de contar con la
posibilidad de reproducirlo nosotros mismos. Claro
si contamos con el equipo de computo y un
grabador de discos compactos. Existen equipos de
computo accesibles para todo tipo de necesidades.
De esta forma podemos reproducir el nimero de
copias deseado.

Para este proyecto es més conveniente utilizar el
autopromocional digital, por todas |las
caracteristicas antes mencionadas. Esto no quiere
decir, desplazar a las otras opciones. Todas las
formas de produccién tienen ventajas dependiendo
los objetivos que se busque obtener.

LLuvia de ideas; En este siguiente punto se puede
empezar a establecer la relacién de los datos
recogidos y las ideas que se obtengan para dar
solucién al proyecto.

Solucién: Por dltimo, aquf se proyecta la idea que

contenga el mayor porcentaje de posibilidades para
obtener finalmente la solucién formal.
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.1 concepto grafico

Ahora que ya sabemos que un diseno
autopromocional es algo en lo que un disefiador
gréafico puede apoyarse para hacer que su trabajo
profesional se promocione al igual que su carrera y
tenga la oportunidad de estar presente en el medio
del disefio gréfico. Podemos empezar a buscar cual
serd el concepto gréfico que utilizaremos en el
autopromocional.

Con el concepto gréfico me refiero al tema que sera
la base para crear el autopromocional. En este
proyecto el concepto grafico serd la ciudad, en
especifico el disefio en la ciudad. El concepto de la
ciudad se seleccioné porque es un lugar donde se
encuentra por todas partes disefno, por ejemplo:
disefio industrial, disefio de interiores y exteriores,
disefio arquitectonico y en nuestro caso disefo
gréafico que es lo que nos interesa a nosotros, sin
embargo tomaremos un poco de algunos de ellos.

Sabiendo que el disefio grafico esta presente en la
ciudad, tomaremos algunos puntos de ella en los
cuales nos apoyaremos para exponer nuestro
diseno. Estos puntos serdn dependiendo el campo
de disefio en el que seamos proactivos. En este
proyecto de autopromocional se expondran los
trabajos y las habilidades en animacién 2d,
fotografia y fotografia digital, edicién de audio y
texto y en conjunto todo lo que serfa multimedia.

Hasta este punto ya se definié el problema y se
descompuso en subproblemas, recopilamos
informacién y se analizé y ahora se tuvé la lluvia de
ideas y la creatividad estas Ultimas unidas para la
solucién del proyecto sin salirse de los limites del
problema.
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Para iniciar la construccién del proyecto o autopromocional
propiamente dicho, es necesario saber que "el arte en publicidad
implica un estudio que reviste una importancia fundamental®(32),
es decir, el arte en cualquier disefio es de suma importancia
porque es lo que provoca en él mismo la relevancia que el
disenador haya querido implicar. Y finalmente propiciar un
impacto de interés en los observadores.

Lo anterior fue tomado en cuenta por la importancia que esto
tiene en el cuidado de la seleccién y manejo de imagenes para
este proyecto. Que de alguna forma es una caracteristica que
reviste al proyecto para dar mayor interés y funcionalidad.

Los elementos graficos que en este proyecto se utilizan son
basicamente elementos de la ciudad por lo que las formas de
ellos se apegan a la realidad como anuncios de parabuses,
espectaculares, posters en edifios, etc. Estos espacios serdn
utilizados para la exposicién de los disefios que servirdn para la
promocién. Logrando de esta manera la unién de estos y una
familiaridad entre los aspectos de la ciudad y los posibles
observadores del autopromocional.

Todos los posibles observadores estdn familiarizados con
elementos y lugares de la ciudad, por io tanto, esto hard con
mayor facilidad la comprensién y entendimiento del
autopromocional relacionado con el concepto sobre la ciudad.

Las imagenes que se utilizan son imagenes que se pueden
encontrar en cualquier parte de la ciudad como lugares
nocturnos, museos, calles, edificios,etc. Estas aunadas a los
elementos de disefio como fotografia, cartel, animacién, etc, con
una adecuada y estrategica composicion de ambos, se busca
obtener una interesante y significativa propuesta para el proyecto
y lograr dar un impacto de interés al mismo.

(32) Claude C. Hopkins. Mi Vida en la Publicidad y Publicidad Cientifica. Ed. Mc Graw Hill. Pags. 139 y 205
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"Todo disefio grifico es por su propia tendencia,
una forma de publicidad. Una gran promocién no
s6lo debe generar el deseo o necesidad del
producto, sino que también debe crear una sed del
propio material publicitario. Por ejemplo: posters de
absolut vodka, camisetas de Hard Rock Café se
han convertido en tan deseable como los productos
y lugares para cuya promocién fueron
disenados."(33)

Este autopromocional con la aplicacién de todos los
elementos mencionados, principalmente busca
obtener un resultado positivo. Lograr el interés de
clientes potenciales hacia nosotros y nuestra
capacidad en el disefio gréfico.

Y con la misma intension se busca el propésito de
crear interés por el propio producto, es decir, por el
mismo autopromocional. Esto trae consigo un valor
exira, que si bien se consigue, la posibilidad de
éxito serfa mayor y se obtendrfa una presencia en
el medio del disefio grafico.

Finalmente, antes de iniciar la construccién del
autopromocional, es necesario saber que "no
existen normas para la comunicacién grafica o
visual. Cada disefiador puede adoptar un enfoque
distinto para cualquier nimero de imagenes
gréficas. Toda la informacién que se nos expone es
una serie de sugerencias para ser aplicadas en un
sentido general."(34)

Todo disefio al consebirse sigue una serie de pasos
para guiarse, estos pasos son las sugerencias que
se mencionaron anteriormente. Estas se pueden
seguir o no seguir, o sélo tomar en cuenta parte de
ellas y el resto es sentido comin, creatividad y
experiencia del diseiiador.
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Para este proyecto se aplicé la informacion
necesaria como, seguir la metodologfa que se
pensé como la adecuada, el manejo de formas,
color, imagenes y composicién se hiz6 de acuerdo
a las necesidades de funcionalidad del proyecto, es
decir, exponer las capacidades y aptitudes en el
diseio gréfico, tomando como apoyo elementos de
la ciudad. Y apegados a las formas y color de la
misma para hacer fécil y sencillo el concepto de
este proyecto.

Basados en la informacién que se obtuvo, siguiendo
la metodologia, aplicando conocimientos de disefio,
sentido comun, creatividad y experiencia que se
tiene, se comenzard la construccion del
autopromocional.

Este es mi enfoque y mi concepto gréfico sobre el
proyecto de este disefio autopromocional.

Soélo muestro las bases de como crear un
autopromocional, la metodologia, el tema, la
seleccién de informacién e ideas es diferente en
cada proyecto y depende de cada disefiador.
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h 2
DIOpUES

Ahora es momento de iniciar la construccion del interactivo el que
sara el autopromocional. Este interactivo constard de un home
este lugar es asi como un indice en el que sera posible ver el
contenido de nuestro interactivo. También contendra cuatro
secciones en las que podremos colocar en cada una de ellas las
ramas del disefo en las que tenemos mayor facilidad.

Ahora si se iniciara la construccion del interactivo que nos servirda
como disefio autopromocional, se necesitard un home que tenga
que ver con la ciudad o con al disefio en la ciudad. Aqui se inicia
con una imagen que es un mapa de la ciudad, claro teniendo
presente el disefio en esta imagen y en todo el autopromocional.

H} l’_ oy "‘___v-
L — ! ’{\*‘:5.\ .-—-.-
— 3

vy

i 3.1 [ s = e
- o LB § EL : ——
- 1 =7
3=
g remamm " 43 ._,_mw'. ¥l :
e et U112 1 N5 S
L : = e "0 :
<t i % e o <
S ' - AT
home del
4 interactivo

YV 765 ]




El home es indispensable para poder tener un indice de las
ramas del disefo que se expondrd, estas representadas por
lugares en la ciudad y divididas en cuatro zonas: zona nocturna,
zona expo, zona disefio y zona prohibida.

Desde el home se podra acceder a cada una de ellas. Estando
ahi se podra visitar la zona en la que nos encontremos, teniendo
la oportunidad de mostrar algunos de nuestros trabajos y la
habilidad y conocimientos que tengamos en ese campo y al
cliente le da la posibilidad de observar e interesarse en el disefo
y por consiguiente en nosotros mismos.

4 imagen del home
con los puntos de diseno

Desde el home se puede acceder a cualquiera de los campos del
disefo representados por zonas. Iniciando con la zona nocturna
se mostrard aqui el porque de la misma.

Tomando en cuenta que la ciudad tiene miles de lugares en la
noche que no duermen y que permanecen abiertos para que la
gente o la sociedad conviva y se divierta, se pensd en una
discoteque. Donde la mayoria de ellas son nocturnas, de aqui el
nombre de la zona, y donde existe un movimiento constante de
personas, musica y luces.

Todo ello nos lleva a que es una excelente opcion para aqui
exponer el campo de disefo que es la animacién en 2d.
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Entonces al acceder a esta zona nos
encontraremos con una primera imagen que es la
que nos presentard la zona nocturna y nos
introducira a ella.

Esta imagen es necesaria para que la persona que
estd navegando en el interactivo sepa en que lugar
de él se encuentra y exactamente en que zona esta
ubicado.

Esta imagen es la entrada a la discoteque y
contiene dos elementos, el primero de ellos es una
pequena animacion donde se encuentra el acceso
al interior de la discoteque. Y el
segundo es ofra pequena
animacion de unas lineas que
estdn en constante movimiento
en la parte superior de la
imagen.

El siguiente grafico es el que se presenta después de acceder a la
zona nocturna. Esta imagen es el interior de la discoteque. Donde
con los elementos que aparecen ahi se mostrara la animacion
principal.

En este set aparecen tres elementos que representan personas
bailando, donde se puede seleccionar a cualquiera de ellas y hara
movimientos distintos que con los que inicia, es decir, se puede
interactuar con esta animacion.

También existe la pista de baile dividida en partes de colores
donde todo el tiempo estan cambiando los colores. Y finalmente la
iluminacién del lugar, las luces también son otro elemento en
donde la animacion se puede hacer presente.
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Todos estos elementos
contituyen la animacién en 2d,
la cual es la animacion mas
importante del interactivo y
todos los elementos estan en
constante movimiento.

interior de la disco P

Desde este punto del interactivo se puede regresar al home para
desde ahi tener otra vez la posibilidad de seleccionar otro punto
de la ciudad y acceder a cualquier otra zona, es decir, otro campo
del disefio en el que tengamos mayor conocimiento y facilidad
para poder demostrarlo.

Estando nuevamente en el home podemos acceder a cualquiera
de las zaonas restantes. Ahora es el turno de la zona expo.

Sabiendo que en la ciudad existen varios lugares donde podemos
encontrar disefio, como por ejemplo: galerias, museos, salas de
exposiciones, etc. La mejor opcién que se encontré para exponer
los trabajos de fotografia de arquitectura es un museo.

Para exponer este campo de disefo, se requiere de una primer

imagen donde nos presente la zona expo, al igual que en la zona
anterior, para saber con exactitud donde se esta ubicado.
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Inmediatamente al acceder al interior del
museo, se presenta otra imagen, esta es la
sala del museo. Aqui también cuenta como
disefio el modelado del interior de esta sala,
la cual contiene las fotografias de
arquitectura. en la que la fotografia es otra
rama del disefio grafico.

imagen del
interior del museo

b

Este primer grafico es al entrada a un
museo, en donde contiene el nombre de la
zona, esta es zona expo, también se tiene
aqui una pequefna animacién para poder
acceder al interior del museo y un tercer
elemento en esta primer imagen de la zona
expo, es el nombre y contenido de la
exposicién en este punto de la ciudad.

imagen de

= d expo foto arquitectura
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El disefio de la sala, el acomodo de las
fotografias y el colocar personas
contemplandolas, forma parte de un
conjunto de elementos en el que el
diseniador debe estar dispuesto a
relacionarse, no sélo con el diseno gréfico
sino con lo que rodea a este.
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Estando ya en la sala, se tiene una serie de
cinco fotografias de arquitectura, aqui se
tiene la posibilidad de ver estas fotografias
en un tamafo mas grande para poderlas
observar con mayor detalle. Y teniendo la
oportunidad de mostrar la facilidad y aptitud
que se tiene en la fotografia.
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Nuevamente desde aqui se puede regresar al home vy
seleccionarlos puntos restantes del interactivo.

Siguiendo ahora con la zona disefo, podemos darnos cuenta que
en las calles de la ciudad también se tiene la posibilidad de
encontrar disefio grafico. Por lo que se seleccioné este punto de
las calles para adaptarlo y mostrar nuestro disefio en el campo de
fotografia digital y cartel.

Otra vez aqui se necesita otro grédfico que presente la zona
disefio y pueda mostrar una guia de los puntos quie podemos
visitar en esta zona disefo.

La primer imagen aqui es un punto cualquiera en la ciudad, en
este lugar se cuenta con anuncios los cuales nos muestran lo que
se podra observar si se accede ahi.
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Los elementos para navegar en esta zona
son cuatro, tres de ellos llevaran a tres
distintos puntos de la ciudad donde
apareceran mas fotografias pero estas seran
retocadas y de ahi acceder a oftras
fotografias totalmente digitales. Y el
elemento restante lleva a una ruta en las
que se muestran mas fotos de arquitectura
en las cuales esta colocado el disefo de
cartel.

imagen de b
zona diseho

Estando ya en la zona disefio se puede acceder a los distinto
puntos donde se cuenta con fotografia retocada y de ahi se
puede ir a la fotografia digital. Aqui aparecera una foto de un
edificio con un parabds, esta foto estéd retocada, y en el anuncio
del parabus existe un disefio de foto digital y esta se puede ver en

grande también para tener una mejor vista de ella.

parabls < w folo digital
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En seguida se puede acceder de igual forma
que el anterior, primero a una foto retocada
donde aparece un espectacular y unas
escaleras y de ahi se puede ir a la imagen
del espectacular que es una foto digital la
cual se puede observar en grande.

<> foto digital

Otro punto mas es un cruce de autos
cualquiera dentro de la ciudad. Donde es
una fotografia retocada y en la cual se hace
publicidad al disefio grafico, tomando los
diferentes elementos con los que cuentan
las calles de la ciudad.
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& edificio con cartel

Hasta aqui, en la zona disefio se muestra los
conocimientos en fotografia digital vy
retocada y la habilidad de desarrollar estos
trabajos en este campo del disefio.

En la misma zona se puede acceder a un
punto mas llamado ruta disefo, en el cual se
muestran mas fotograffas de edificios pero
tomando en cuenta que podemos retomar
elementos de la ciudad para exponer nuestro
trabajo de una forma creativa. Aqui se
expondran en los edificios carteles haciendo

publicidad a distintas cosas, por ejemplo: el
primer lugar es un edificio con un cartel
donde se puede este mismo observar en
grande y hace publicidad o referencia a la
musica electrénica.

{ cartel misica electrdnica
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El siguiente, es otra imagen de otro edificio
cualquiera en la ciudad, con un cartel el cual
tiene la posibilidad de observarse mejor
accediendo a él en un mayor tamafo. Este
cartel hace publicidad también al diseio
gréfico.

. { edificio con cartel cartel con pubcidad
< al disefo grifico
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El ultimo punto en esta zona disefio es un
lugar en la ciudad donde es una foto donde
se muestran edificios y en uno de ellos se
encuentra otro cartel, también se puede
acceder a él en un mayor tamafo para
observarlo con mejor detalle. Este cartel
hace publicidad al futbol soccer.

cartel publicitanio b
de futbol soccer

A AT

A edificio con foto

En esta zona los puntos o elementos que
contiene la ciudad como los edificios, el
cruce de autos, los espectaculares, los
parabuses, efc, fueron una excelente opcién
para mostrar las ramas mas fuertes del
diseio en las que el disefiador es proactivo.
Estas son fotografia retocada y digital, cartel
y también la fotografia tradicional que sirvié
de escenario para exponer las anteriores.
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De aqui podemos acceder al siguiente punto
de esta zona. En la cual aparecen los datos
personales del disefiador grafico es decir el
autor del interactivo y por consiguiente del
autopromocional.

Este punto es importante porque contiene
los datos personales del disefiador grafico
que el cliente interesado en el
autopromocional debe saber para
contactarnos y posteriormente concertar una
cita.

Finalmente tenemos la zona prohibida, tiene
ese nombre para causar curiosidad al cliente
o a la persona que este viendo el interactivo
y llamar su atencién provocando en él, el
querer ingresar a esta zona.

En la que la primer imagen es un disefio con
mi nombre, haciendo referencia a mi trabajo
y a mi disefio.

e

mwmmnmvdwpmmmmm
£ gy y & chentes & on diseiio y comunicacidn
P gy aisliriy

5304-1709
toledort @ hotmail. com
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conclusion

El haber desarrollado cada capitulo en un minucioso orden, el
haber definido los conceptos del primer capltulo, método y
metodologla, desglozar la metodologla que se utilizé, definir el
concepto de autopromocional, enlistar las caracteristicas del
mismo, desarrollario y finalmente enumerar las etapas de la
negociacién con el cliente. Tras haber hecho todo esto; se llegé a
la conclusién de que se cumplieron exitosamente todos los
objetivos.

Con toda la informacién que recopilamos ya logramos la
culminacion del autopromocional cumpliendo y desarrollando en
un orden légico cada caplftulo y todos los objetivos que plantearon
desde el inicio.

El haber trabajado en la creaciéon de este proyecto se da uno
cuenta de la importancia de la competencia en este medio del
disefio gréfico. Y que es de suma importancia el permanecer y
tener una presencia constante en el medio para que se nos tome
en cuenta y que la sociedad interesada en el disefio gréfico
observe nuestro compromiso con el disefio y la carrera en
general,

La compentencia en el disefio gréfico es fuerte por lo que a través
de este medio del autopromocional es una excelente opcién para
estar presente en el disefio, no me refiero sélo a un interactivo,
sino también a un autopromocional en tridimensién o impreso,
cualquier forma de éste serd de mucha utilidad para estar ahi
presentes y que se nos tome en cuenta.

Con toda esa informacién reunida y gracias a todos esos autores
que fueron parte importante para aclarar dudas, dar una guia o
ayuda para el desarrollo del autopromocional y dar una clara idea
de los aspectos importantes que fueron necesarios para la
creacién; se puede decir que se obtuvé una buena solucién
formal en el desarrollo del proyecto. Cumpliendo asi un objetivo
mas, el crear un autopromocional que nos sirva como publicidad
para uno mismo frente a los clientes potenciales y en el medio del
disefio gréfico.
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Es importante mencionar que el autopromocional como medio de
publicidad es una excelente opcién. Sin embargo, hay que tomar
en cuenta que al estar en busca de algidn proyecto o empleo, no
somos los Unicos en esto. Existen mucho més disefadores
buscando lo mismo a través de sus propios medios.

Existe una gran competencia en el medio del disefio gréfico,
principalmente por la demanda de empleos por parte de la gran
cantidad de disenadores. De todos estos demandantes, los que
logran llegar un poco mads adelante son los que tienen calidad,
creatividad, en pocas palabras el que logre resolver mejor los
proyectos que se presenten. Y por ultimo, el que logra su objetivo
final e aquel que tiene la experiencia, e informacién de lo anterior
y conocimiento del medio del disefio gréfico.

Los puntos anteriores son sélo algunos aspectos que influyen
para llegar y estar presentes en el medio del disefio. Es por ello
que por medio de este proyecto se da una posibilidad méas de
darnos a conocer ante los clientes potenciales. Y si al
autopromocional le agregamos por nuestra parte sentido comun,
creatividad y la habilidad de resolver problemas e incluso si
tenemos experiencia y conocimiento del medio podremos llegar
aun mas alla y estar un paso mdas adelante de nuestra
competencia.

El obtener nuestro objetivo final depende de nosotros mismos, el
autopromocional nos brinda la ventaja de obtener mayores
posibilidades de lograrlo. En este proyecto sélo se puede
mencionar con lo que un disefiador se puede encontrar en el
medio laboral del disefio gréfico y recomendar algunos puntos y
aspectos para acceder a él. Sin enbargo, nada se compara con el
tener nuestras propias experiencias.
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Finalmente, se recomienda que siempre que se tenga la
oportunidad de consultar a un disefiador gréfico con experiencia
se haga. De esta forma se puede obtener més informacién
objetiva de como es el medio del disefio gréafico, que tan
competido es y como se puede acceder a él en tan competida
carrera. O simplemente documentarse en libros, revistas
especializadas en diseno, asistir a congresos y conferencias de
disefio, de esta manera se tiene el conocimiento del medio del
disefio y saber que hacer para estar dentro de la competencia y

finalmente comprometidos con el disefio gréfico.
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