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RESUMEN EJECUTIVO

En Guatemala, el indice de emprendimiento es de 20.4%, lo que
representa mas del 17% que tiene el resto de America Latina.
De este porcentaje de emprendimiento, el 60% son jovenes con
menos de 35 afnos de edad. También encontramos a las empresas
micro, pequenas y medianas empresas, que al 2015 el pais cuenta
con 358,255 sélo en la ciudad de Guatemala.

Estos numeros nos indican que actualmente en el pais existe un
deseo por querer independizarse, emprender y crear empresas
que aporten al pais. Estas empresas desde el dia uno tienen una
necesidad de comunicacién ya que necesitan darse a conocer
dentro del mercado para poder posicionarse y conectarse con su
cliente.

Esta necesidad de comunicacion se solventa a través de una
estrategia de disefio grafico integral por medio de la cual el cliente
y el disefiador grafico puedan entrar a un espacio de co creacion
en donde surgen ideas innovadoras, ayudando al cliente tanto a
posicionar y lanzar su marca, como a que logre entender cuales
son los pasos necesarios para llegar a esto.

El problema con muchos usuarios es que consideran que al ser
un producto intangible lo que estan recibiendo, puede que tenga
poco valor y que por esto, cualquier persona puede realizarlo.

Un buen disefio va mas alla de la estética, recae en la funcionalidad
la cual se establece detras de una estrategia creativa, ayudando a
crear y constuir marcas mas fundamentadas y solidas.

En la presente investigacién se pudo evidenciar que existen
personas que atraviesan distintos procesos creativos, pero por
una u otra razoén, su experiencia no es la mejor y muchas veces el
servicio al cliente deja mucho que desear.

Balboa Studio busca disefiar y crear una metodologia por medio
de la cual exista la co creacion junto con el cliente, solventar
cualquier duda o incertidumbre que pueda surgir a lo largo del
proceso creativo y asesorar en todas las fases del proyecto
proyecto, con el objetivo de darle una experiencia al cliente
memorable y un servicio al cliente personalizado, y que de esta
manera el cliente pueda tener una evidencia mucho mas tangible
de lo que es necesario para solucionar una problematica, asi
como también el disefiador puede fundamentar su trabajo y lograr
comprender de una mejor forma las necesidades e insights del
cliente y aplicarlas al proyecto. Se busca crear un viaje a través
del estudio de disefio, en donde existan disefiadores graficos
creando soluciones integrales y clientes satisfechos porque existe
un fundamento hacia la inversién realizada.



1. INTRODUCCION

De acuerdo con Heidi Pun, hoy el dia el disefio grafico funciona
como un accesorio visual con el que se viste al negocio. El
disefio grafico es un medio de comunicacién a través del cual
las personas pueden decir y transmitir distintas cosas, en el caso
de marcas se comunican cosas como valores y esencias de la
marca para poder crear una conexion con el usuario y lograr un
reconocimiento por parte de ellos.

Brandon Hill explica que el disefio grafico esta dividido por tres
aspectos principales: la experiencia de usuario, el marketing y el
branding, cruzando una frontera que va mas alla de hacer algo
estético o visualmente agradable, es crear algo funcional y que
pueda trascender en el tiempo.

Alolargodelos afios, el disefio grafico hatenido que adaptarse alos
cambios enlos clientes y usuarios. Hoy en dia no existen solamente
empresas grandes y familiares, existen también empresas que
emprenden, pequefias y medianas las cuales cuentan con
una necesidad de comunicacion y necesitan las herramientas
necesarias para poder solventarlas de la manera adecuada. En
este tipo de empresas el disefio grafico y la co creacion de todas
las personas involucradas son de suma importancia, ya que son
empresas que surgen a partir de procesos innovadores, y con
este tipo de herramientas se fortalece el concepto del negocio
creando soluciones en beneficio del cliente.

El valor de la co creacion toma forma en el proceso del disefio,
ya que es a través de este que se recopila todos los datos e
informacion necesaria, abriendo campo a crear marcas diferentes
y que causen un impacto en las personas, diferenciandose asi de
la competencia.

El disefo en este tipo de empresas que estan comenzando es de
suma importancia. De acuerdo con Erin Sanchez, en su articulo
6 Reasons Small Businesses Should Make Graphic Design a
Priority, es sumamente importante explicar y darle a entender al
cliente porque la primera impresion es la que cuenta y es vital
para su negocio dar a transmitir una comunicacion congruente e
integral, para comenzar a construir su marca desde el dia 1 y como
el disefo puede ser el diferenciador entre ellos y su competencia.

Es importante que el disefador pueda evidenciar de manera
tangible, el proceso creativo que se lleva a cabo para llegar a
una solucién, y es importante que el cliente pueda palpar esta
evidencia para que pueda sentir el valor de cambio de su inversién,
pero sobre todo pueda entender todos los pequefios pasos que
conlleva un proyecto de disefio.

El siguiente proyecto apuesta por una metodologia que apoye
ambas partes, al disefiador y al usuario, creando un ambiente de
co creacion el cual ayuda a tener un proceso mas amigable para
ambas partes, pero sobre todo a través del cual los pasos del
proceso sean evidentes y el resultado final, fundamentado.



2. MARCO TEORICO
21 FACTORES SOCIALES

Guatemala es un pais con una poblacién de 15,806,675 segun
proyecciones del INE para el afio 2014. Constituido por 51%
mujeres y 49% hombres. La poblacion es joven en un 70%, que
son de menos de 30 aios, lo cual le da al pais ventajas en cuanto
al tema demografico.

En cuanto al nivel socioeconémico, el 1.8% de la poblacién es
perteneciente a una clase alta, que usualmente son propietarios,
trabajadores y directivos y tienen ingresos mayores a Q25,000
mensuales; el 35.4% a la clase media que son profesionales y
técnicos, que tieneningresos entre Q12,000 y Q25,000 mensuales,
y el 62.8% a una clase baja o trabajadores de construccion,
vendedores ambulantes y trabajadores de servicios que obtiene
sueldos de menos de Q7,000 mensuales.

| indicador ] 2000 ] 2010 | 2011 ] 2013 | 2014 | 2015 |
A

TE 19 16.2 19.3 12.3 20.5 17.7
Nacientes (% 62.3 51 60.9 62 548 61.1
del total de la

TEA)

Nuevos (% del 37T 49 39.1 38 452 389
total de la TEA)

Establecidos 4.6 6.6 2.5 5.1 76 8.1

El 27.9% de la poblacion guatemalteca esta en una fase inicial o
una larga trayectoria de emprendimiento, lo cual es alto comparado
con el resto del promedio de la region latinoamericana que se
encuentra en un 17.6%. Casi un 36% de personas tienen planes
de iniciar un emprendimiento, superior al 28.8% del promedio
de Latinoamérica. El 60% de los emprendimientos que estan
comenzando se llevan a cabo por jovenes guatemaltecos con
menos de 35 anos de edad.

Si se comparan los porcentajes de emprendimientos con ingresos
estables con el total de emprendimientos que se llevan a cabo
en Guatemala, en Latinoamérica y economias que se basan en
eficiencias, el pais tiene el segundo porcentaje mas alto (58.2%)

109 3.7

21.7

20.3 185

156

12.0
10.7

8.2

% de los emprendedores de la TEA

18-24 25-34 35-44 45-54 55-64
Emprendedor Mo emprendedor



Millennials' y el diseio grafico

De acuerdo con Guillermo Dufrac, las nuevas generaciones
estan marcando tendencias y cambios en cuanto a la estrategia
comercial que llevan a cabo las marcas. Los millennials* estan
constituidos por una generacioén de profesionales con paradigmas
propios, se caracterizan por el constante uso de redes sociales,
estan familiarizados con la comunicacién, medios y tecnologia
digital.

Los millennials* son personas que se fijan en marcas que tienen
valores unicos y significativos. Tienen la capacidad de influir al
compartir informacién, por lo que la mas minima debilidad en una
marca puede llegar a viralizarse, llegando a miles de personas en
minutos.

Romeo Marquez, director creativo de la agencia mexicana
Gelattina, comentd en su entrevista en el Congreso Nacional
de Mercadotecnia, acerca de la importancia que es conocer a
los millennials* ya que son los consumidores del futuro y de lo
presente. Menciond que es un grupo que esta dispuesto a probar
nuevas tecnologias y que existen 3 claves para captar su atencién.

1. Experiencia movil
2. Estilo de vida
3. Definir al publico que se dirige

Una infografia realizada por el sitio Design Mantic, demuestra
lo mucho que ha cambiado el disefio entre la generacion Xy Y,
desde su manera de vestir, hasta el equipo y herramientas que

utilizan. Como han cambiado sus estilos de trabajo en cuanto a
sus herramientas y equipos que utilizan, sus elecciones de color
se han simplificado, dejando a un lado lo sobrecargado, su horario
de trabajo se basa en las energias que tengan para realizarlo y
no en un horario de oficina tradicional, todo lo quieren mucho mas
rapido, se comunican a través de multiples redes sociales y se
inclinan por lo minimalista y simple.

Analisis del consumidor

El disefio grafico en Guatemala ha tomado auge y ha logrado
ser mas reconocido. De acuerdo con las entrevistas realizadas a
distintas personas dentro del gremio del disefio, los clientes son
personas que vany vienen, son un tipo de clientes muy cambiantes
ya que su tiempo de vida aproximado dentro de la realizacién de
un proyecto es de 4 meses o menos, o el tiempo que tarde en
concluirse el proyecto.

El consumidor esta siempre en busca de la diferenciacion en el
mercado, buscan que el producto final sea de una calidad alta.

La mayoria de los consumidores estan de acuerdo con la
importancia acerca del servicio al cliente de parte de los
disefiadores y del peso que tiene la comunicacién sea fluida entre
ambas partes para que el proceso se lleve a cabo sin ningun
problema.

En una entrevista realizada a Juan Brenner, mencioné que
muchas veces el usuario no conoce su lugar dentro del proyecto,
y que muchas veces no comprende que el servicio que se le esta



brindando es una consultoria, creyendo que puede realizar las
cosas por €l mismo.

2. FACTORES ECONOMICOS

El pais actualmente esta pasando por una situacion en la que
la economia es estable y se encuentra en crecimiento. Segun el
portal web de Banco Mundial, Guatemala cuenta con uno de los
mejores desempefios econdmicos de Latinoameérica, con una tasa
de crecimiento que alcanz6 el 4.1% en el 2015. A pesar de esto,
se sigue colocando con uno de los paises con mayores niveles

indice Mensual de la Actividad Econémica
Variaciones Porcentuales Interanuales e Intermensuales

Periodo: Enero 2013 - Septiembre 2017
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de desigualdad, con altos indices de pobreza, desnutricién y
mortalidad.

Segun el Banco de Guatemala, los principales productos que se
comercializan dentro del pais son:

« Carros, partes y accesorios

« Motos, partes y accesorios

« Gasolina

« Materias primas para agropecuarias y animales
« Comida, bebida y tabaco

« Producto textil, ropa y zapatos

« Otros productos domeésticos

De acuerdo con el BANGUAT, el indice Mensual de la Actividad
Economica (IMAE) a septiembre de 2017, mostro un 2.8% de
crecimiento (3.1% septiembre 2016). Este resultado se obtuvo
debido al
econdémicas como:

comportamiento que experimentaron actividades

« Comercio al por mayor y menor

« Servicios privados

« Industrias manufactureras

« Explotacién de minas y canteras

« Transporte, almacenamiento y comunicaciones

« Intermediacién financiera, seguros y actividades auxiliares

Segun Marcela Jiménez, en su articulo de “Cuatro nuevos habitos
de consumo retan al comercio centromericano”, un estudio
desarrollado por “Consumer Reality” de Kantar Worldpanel,
muestra que Guatemala es un pais en el que el volumen de las



compras tiende a ser mayor al valor de los productos. Los habitos
gue se mencionan son:

a. Centroamericanos van mas de compras, pero gastan menos
b. Prefieren los empaques pequefios

c. Evitan realizar grandes compras

d. Los productos de bajo precio no se distinguen en clase

Los consumidores o usuarios que tienen empresas las cuales
tienen una necesidad de comunicacion, estan situados en niveles
socioeconomicos A, By C.

De acuerdo con Soluciones Mercadolégicas , S.A, las personas
que se encuentran en un nivel socioecondmico Ay B, trabajan
en empresas familiares, la gran mayoria viaja al extranjero a
realizar sus estudios de licenciatura y maestria, tienen altos
puestos administrativos y vivien en areas residenciales exclusivas
y de precios altos. Viajan continuamente, influenciandose por
las culturas extranjeras. Poseen carros del afio, son lideres de
opinion, influenciadores en la sociedad.

Debido al crecimiento de dinero que se ha dado en el pais en
los ultimos 5 afios, hay personas que pertenecen a este nivel,
convirtiéndose en personas con dinero a diferencia del otro grupo
que son personas que tradicionalmente lo han tenido. Se les
conoce como los “nuevos ricos”.

Las personas que pertenecen a un NSE C, han aumentado su
nivel de educacién, usualmente se graduan de universidades
privadas del pais, y en varias ocasiones también de maestria,
ya sea en universidades nacionales o porque han conseguido

financiamiento o becas para continuar sus estudios en el extranjero.
Estas personas trabajan en puestos ejecutivos, propietarios de
negocios que estan comenzando e invierten su dinero en bienes
para su hogar. La tendencia que se ha dado en este grupo, es
que las mujeres trabajan al igual que los hombres, para contribuir
al ingreso familiar. Viajan menos al exterior y mas al interior del
pais.

A

Q100,000 O07%

B

Q61,200 1.1%

C1

Q25,000 5.9%

Cc2

Q17,000 11.6%

C3

Q12,000 17.9%

D1

Q7,200 50.7%

D2

Q3,000 12.1%



21 FACTORES TECNOLOGICOS

En una industria donde se depende de la tecnologia para crear,
disenar y llevar la creatividad hacia otro nivel, el disefio esta
influenciado constantemente por la tecnologia e innovacion.

Actualmente se esta atravesando por una época llamada la era
digital, un periodo caracterizado por el cambio de lo analogo a lo
digital, afectado diariamente por el impacto de software de disefio
digital y aplicaciones de hazlo ti mismo, o como se dice en inglés:
diy (do it yourself)?.

Hoy en dia, el internet y la globalizacion pueden actuar como un
amigo del disefo, pero al mismo tiempo se puede convertir en
su mayor amenaza. Existen actualmente muchos programas
que son faciles de usar, que sustituyen los programas utilizados
por los disefadores, asi como también guias de como realizar
un brochure o una revista, lo que lleva a la pregunta: ;Qué tan
dificil puede ser realizar un disefio con tanta ayuda disponible?
La tecnologia no solo cambié la manera en que los disefios son

realizados, cambid la percepcidn del proceso creativo.

La tecnologia ha permitido que la creacién de ideas sea mas facil
volverlo realidad a un paso mas rapido, desde un boceto a mano
hasta algo realizado en la computadora, que puede ser desde un
logotipo hasta una animacién de un minuto. Asi como a ayudado,
también ha perjudicado creando software y aplicaciones que como
se menciona anteriormente, cambié la manera de ver del usuario.

De acuerdo con el libro, “The World is Flat”, Thomas L. Friedman
genera preguntas acerca de la globalizacion en el siglo XXI. Con
el incremento de disefiadores que soélo se basan en separar
contenido de estilo y el uso de hojas para controlar la apariencia de
una pagina, que le impide a los clientes contratar un disefiador que
esta comenzando para realizar tareas basicas como esta y porqué
deberian de invertir dinero el cuadruple de lo que un disefador
freelance® costaria? La globalizacién ha abierto muchas puertas
hacia la facilidad de crear las cosas, hacia la facilidad de poder

[1

plagiar un disefio que existe del otro lado del mundo o del “self-
service?” que se basa en crear las cosas con sus propias manos,
aunque se tenga cero conocimiento acerca de los fundamentos

basicos del diseho.

Claro que no todo ha sido malo, la globalizacién también a
logrado romper barreras de distancia o idiomas; no es necesario
estar en el mismo pais ni en el mismo continente para lograr
colaborar en un proyecto. Con la creciente globalizacién de los
ultimos afos, segun Panos Mantouvalos en su articulo “Design
and Globalization”, los disefiadores se han vistos expuestos a los
diferentes estilos y tipos de disefio, y estan siendo influenciados
por ellos. Existe una necesidad por un disefio global, el cual pueda
ser comprendido en distintas partes del mundo, comunicando un
mensaje a diferentes culturas, en una variedad de idiomas.

El internet también se ha convertido en una herramienta con la
cual es mas facil encontrar un trabajo ya sea local o freelance
en otra parte del mundo. Existen paginas como 99designs.com
que promueven el intercambio creativo entre disefiadores de
diferentes paises, dando a cambio compensaciones monetarias.



Con el internet es mas facil comunicarse con las personas sin
necesidad de tomar un avién y viajar a otro lugar.
los disefiadores maneras de ser

El internet le ha dado a

autodidactas, aprender diferentes disciplinas y ampliar su
conocimiento dentro de la misma. Es el responsable de introducir
nuevos conceptos y tendencias, como el disefio web y disefio
digital, y ha mejorado la comunicacién entre cliente y disefiador a
través de correos o0 mensajeria instantanea. También ha ayudado
que se den a conocer a través de plataformas por medio de las
cuales muestran su portafolio y trabajos realizados y asi poder
conseguir nuevos clientes. Sin el internet, el disefio grafico no

estaria en el lugar donde esta.

De la mano del internet y la globalizacion, se encuentran las redes
sociales. Steve Nicholls, consultor de social media, comenta
acerca de la importancia de estas en el mundo del disefio. En su
libro “Social Media in Business”, menciona la importancia de la
implementacion de una estrategia para lograr la efectividad en las
redes y que una compania pueda darse a conocer.

Segun Nicholls, el usuario puede ser atrapado a través del
disefio al crear un sitio web o una fan page user friendly y que
a primera vista a este le llame la atencidén una serie de efectos o
de composiciones graficas, ayudando a la compafiia a generar
mayor trafico en ellas.

Las redes sociales es una de las razones por la cual surge la
generacion freelance* por los ultimos anos. Las redes han
hecho posible que pueda existir una profesion como disefiador

grafico freelance®, ya que se han creado diferentes plataformas
que han logrado que el contacto entre usuario y cliente sea mas
facil. También han logrado ser una plataforma para que se creen
comunidades en las cuales se puede compartir trabajo, obteniendo
feedback® de diferentes disefiadores y creando una experiencia
mas enriquecedora.

Segun Luz del Carmen Vilchis, el rol del disefiar grafico es vital ya
que sirven como intermediarios entre las companiias y el receptor,
ya que las compafias necesitan comunicar un mensaje y que el
cliente lo entienda.



Good design is
good business

- Thomas Watson Jr



3. DESCRIPCION DE
LA PROBLEMATICA

3.1 DESCRIPCION Y JUSTIFICACION

Descripcion

Segun Luz del Carmen Vilchis, el rol del disenador grafico es vital
ya que funcionan como intermediarios entre las compafiias y su
cliente. Lo que funciona para el cliente y su negocio, debe de
funcionar para el usuario final, que es lo que le interesa al cliente.
Es importante decodificar el mensaje que se quiere que el receptor
entienda, y analice, obteniendo y cumpliendo los objetivos que se
plantean.

¢ Cual es la importancia que tiene para un negocio que esta
comenzando? De acuerdo con Heidi Pun, muchas personas lo
toman como un accesorio visual que se afiade al negocio una vez
este ya esta definido. El problema con esto, segun Brandon Hill,
el disefio lo divide en experiencia del usuario, luego en marketing
y por ultimo, branding. Habiendo establecido esto, se entiende
que el disefio va mas alla que una estética visual. A pesar de
esto, existen muchas personas que no logran percibir el valor del
disefio grafico ya que el proceso que se lleva a cabo no es algo
tangible, por lo que se pierde credibilidad en ambos.

De acuerdo con John Maeda, disefiador grafico de Kleiner Perkins
Caufield & Byers, hoy mas que en cualquier otra época, el disefo
es lo mas importante. Ya sea en un producto, un servicio, en
una estrategia o en una imagen. A través del disefio se venden,
se comunica, se transmiten mensajes, se cambian opiniones.
Maeda explica el ejemplo de Airbnb, una empresa que colocé
como cabeza a un disefiador, Alex Schleifer, que actualmente
se encuentra descifrando como todos dentro de la compafdia, no
solo disefadores, pueden pensar con base al pensamiento del
usuario. El disefio grafico juega un papel esencial en la sociedad
actual debido a que esta presente en todo lo que se ve alrededor
nuestro, desde las vallas que observamos en camino al trabajo,
hasta en el anuncio que llama la atencion entre otros tantos miles
que estan ofreciendo el mismo producto.

Paula Scher, disefiadora de Pentagram, una de las firmas de
disefio mas grandes de Estados Unidos y del mundo, el disefio
grafico lo podemos observar en cosas tan obvias como en un
simple afiche u hoja con informacion esencial. En su episodio de
la serie “Abstract”, Paula cuenta cdmo una simple regla de disefio
puede cambiar el rumbo de una eleccidn politica; en la eleccion
presidencial del afio 2001, una papeleta en Palm Beach fue mal
disefiada, provocando que una de las mayores comunidades
judias del mundo voté por un antisemita. El disefio grafico provoco
que se manipulara esa eleccion.



Heidi Pun da el ejemplo del redisefio de Airbnb. Luego de que se
lanzara al mercado, muchas personas comenzaron a criticarloy a
tacharlo de que fuera una copia, pero lo que logré que el redisefio
fuera una decision correcta, fue la consistencia y fluidez visual
que mantenia el branding en todas las aplicaciones de su marca.
Desde su logo, hasta su pagina web y app, todo va de la mano,

e L)

1. Redisefio de logotipo de Airbnb 2014

Fuente: https://www.underconsideration.com/brandnew/archives/new_logo_and_identity_for_airbnb_by_designstudio.php

Lo mismo sucedido con Instagram, uno de los redisefios mas
comentados de los ultimos afios, a pesar de que muchas personas
se quejaron, su navegacion y el look de la plataforma se volvio
mas amigable con el usuario, haciendo que fuera mas cémodo a
la hora de usarlo.

2. Redisefio de logotipo de Instagram 2016
Fuente: https://www.underconsideration.com/brandnew/archives/new_icon_for_instagram_done_in_house.php
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Con estos ejemplos se busca ejemplificar la importancia de
una buena estrategia creativa detras de un disefio. No se trata
solamente de elegir algo al azar, se trata de darle significado a la
marca para que esta pueda causar un impacto en el cliente.

Un ejemplo mas reciente se puede observar en los premios Oscar
de este afio. ;Qué fue lo que sucedid? Los presentadores del
premio a mejor pelicula, no entendieron que les habian entregado
la papeleta equivocada y la que estaban leyendo era la de mejor
actriz, no mejor pelicula. Un simple error grafico de jerarquia visual
les hubiera evitado el mayor error en la historia de los premios.

Es hasta en escenarios como estos que se puede observar que

aunque no se pueda sentir o tocar este valor, tiene una importancia
y tiene un sentido de existir.

“MOONLIGHT”

DNER
ADELE ROMANSKI, DEDE GAR
AND JEREMY KLEINER, PRODUCERS

3. 89.2 entrega de los Premios Oscar | Premio a mejor pelicula del afio 2017
Fuente: https://www.hollywoodreporter.com/news/oscars-how-an-accountants-tweet-turned-biggest-mistake-academy-
history-981276
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¢ Por qué es tan importante el disefio? Mas alla que el disefio, lo
importante es darle significado a un grupo de letras y a un conjunto
de colores, utiliznado los elementos adecuados para los distintos
grupos objetivos, se pueden comunicar infinidad de mensajes de
muchisimas maneras distintas, buscando siempre llegar al cliente
y creando una impresién duradera en el.

De lamano del disefio, hoy el dia se le afiade el término co creacion,
la intervencidn del disefio colaborativo hoy en dia estda cambiando
la practica del disefio de acuerdo con el Dr. Eduardo Huerta, ya
que permite la intervencion de distintas mentes creativas en un
ambiente colectivo. Estas mentes creativas pueden pertenecer a
distintas perfiles o profesiones, pero todas trabajan juntas para
elaborar soluciones de disefo.

El disefio colaborativo entre cliente y disefiadores, ayudan a crear
soluciones enfocadas en el usuario, en el cual el cliente juega el
papel del experto en el tema aportando informacién valiosa para
las etapas iniciales del proceso creativo, y el disefiador grafico
juega el papel del decodificador del mensaje interpretandolo de
manera visual.

Al realizar encuestas en linea compuestas de preguntas abiertas y
cerradas, las cuales se dirigieron a disefiadores graficos y usuarios
del servicio, se buscaba entender la experiencia de ambas parte
e identificar los aspectos en los que se debia mejorar. En estas
encuestas surgieron muchas inquietudes, como que al usuario
su mayor problema es la falta de seguimiento y de cumplimiento
de tiempos, mientras que para el disefiador fue que el usuario no

sabia que pasaba realmente en el proceso creativo por lo que le
restaba valor al trabajo, pero al mismo tiempo consideraban que
era un aspecto que se podia cambiar, mostrandole al cliente el
proceso creativo que se lleva a cabo para llegar a la solucion que
se les estd mostrando, y de esta manera tener respuestas a las
problematicas mucho mejor planteadas y fundamentadas.

Justificacion

La directora de arte de Pentagram, Paula Scher y una de las
mejores disefadoras de su generacidon segun Elle Lupton
(curadora del disefio contemporaneo en Cooper-Hewitt, Museo
Nacional de Disefio en la ciudad de Nueva York y directora del
programa de Disefio Grafico MFA en Maryland Institute College
of Art (MICA) en Baltimore) cuenta en su episodio de la serie de
Netflix “Abstract”, que el disefio grafico esta presente en cosas
tan obvias como una simple hoja con informacion esencial. El
disefio va mas alla de un logotipo que se ve bien, una foto en
blanco y negro o colores que combinan, el disefio grafico tiene la
responsabilidad de transmitir un mensaje a un receptor, y que este
lo entienda y analice; una simple regla de disefio puede cambiar
el rumbo de muchas cosas.

La situacidn que se vive en el pais es muy diferente, debido a que
el valor o el resultado de disefio puede ser muchas veces algo
intangible, esto se traslada como algo que no tiene valor o que
no vale la pena invertir en él, provocando una poca apreciacion al
proceso creativo que conlleva solucionar una problematica.



El constante cambio en las generaciones ha obligado al disefio
a adaptarse a ellas; empresas con afos de experiencia,
emprendedores que comienzan nuevos negocios, pequefas
y medianas empresas, personas individuales con necesidad
de comunicacién, contestando a diferentes problematicas y
necesidades con el fin de transmitir un mensaje, con valores y
personalidad para que otros usuarios puedan identificar.

Actualmente en la sociedad existe poca educacion acerca de lo
que comprende la palabra y la profesion de disefio grafico. No
se tiene nocion acerca del trabajo que conlleva solucionar una
problematica que puede abarcar temas sociales, econdémicos,
culturales o de cualquier tipo. Tampoco existe una cultura de co
creacion y co disefio por medio de la cual puedan surgir soluciones
innovadoras y mejor enfocadas en el usuario.

Debido a que el disefo grafico no es un elemento cuantitativo, ni
mucho menos algo tangible, existe poco entendimiento al proceso
creativo del disefo y al trabajo que conlleva realizar un proyecto
de cualquier naturaleza.

La importancia de esta investigacion se centra en crear una
metodologia de trabajo colaborativo en la cual se pueda crear
junto con el cliente recibiendo informacion valiosa de ambas
partes, solventar dudas e inquietudes y sobre todo una asesoria
personalizada e integral en la cual el cliente se sienta comprendido
y entienda lo que esta pasando durante todo el tiempo invertido
en el proyecto.

“Design is not just what it looks like and feels like.

Design is how it works”



3.0 ACTORES

Estudios de disefio grafico especializados en arquitectura de
marca y direccion de arte. Actualmente existen en Guatemala
de 8 a 15 estudios de diseno grafico especializados,
caracterizados por tener pocas personas trabajando en ellos
ya que se centran mas en la calidad de la ejecucién del
Proyecto que en la cantidad de trabajo que van a generar.

Disefadores freelance: Gracias al incremento del uso de las
redes sociales enlos ultimos afios, elincremento de fundaciones
apoyando startups y lafacilidad de trabajar desde casa por tener
un trabajo flexible, las nuevas generaciones han optado por no
trabajardesdeunaoficina,inclinandosehaciatrabajosfreelance.
Clientes que estan emprendiendo: Segun el Monitor
Global de Guatemala tiene el
porcentaje mas alto de emprendimiento comparado

Emprendimiento,

con el resto del promedio de la region latinoamericana.
Estos emprendimientos se dan entre los 24-35 afos,
perteneciendo la mayoria a una generacion millennial.

Clientes con pequefas y medianas empresas De acuerdo
con los ultimos informes del BANGUAT, Guatemala esta
atravesando una situacién econdmica estable. Las nuevas
generaciones pertenecientes a NSE A, B y C, estan tomando
roles en empresas ya sea familiares o ajenas, intentando
renovando la imagen

refrescarlas con ideas nuevas,

y proyectandose hacia grupos objetivos mas jovenes.



4. BRECHA DE
OPORTUNIDAD

4.1 DESCRIPCION Y JUSTIFIGACION

Apesarde que existen clientes que consideran que pueden realizar
los trabajos ellos mismos, también se encuentra una nueva cultura
de emprendimiento y de renovacion, la cual busca apoyarse unos
a otros, trabajando juntos por una sociedad diferente a la de
generaciones anteriores. El cambio de generaciones ha obligado
al disefio a adaptarse a las nuevas tendencias y habitos de
consumo de los usuarios. El incremento de estudios de disefio
ha creado un nicho de mercado el cual busca trabajo de calidad,
a tiempo, pero sobretodo una relacibn mas humana y un buen
servicio al cliente.

En el value Proposition Canvas, se evidencié que una de las
mayores carencias de los estudios y disefadores actuales es
esta, la falta de servicio al cliente. Otro de las carencias fue que
debido a que es un servicio muchas veces intangibles, a veces
es dificil comprender el valor del mismo. El usuario o cliente esta
interesado en ver que la inversion que se esta realizando vale la
pena.

¢ Qué pasaria si se incluyera al cliente dentro del proceso
creativo, para que de esta manera no s6lo conozca como se
realiza sino también se logre educarlo para que vea el valor del
proceso creativo en el disefio?

Situacién actual del mercado

Actualmente, Guatemala cuenta con una oferta de disefiadores
graficos, que van desde estudios de disefio hasta disefadores
graficos freelances, los cuales ofrecen los mismos tipos de
servicios.

Oportunidad de crecimiento

A pesar de que existe una variedad de estudios de disefio grafico
en el mercado, son pocos los que han logrado destacarse y
diferenciarse de su competencia. Es importante mantener
alianzas estratégicas con establecimientos que se enfoquen en el
emprendimiento social, apoyando a personas que tengan menos
recursos a formar un futuro.

La oportunidad se puede ampliar al brindarle al cliente un trato
mas humano y mas calido, dandole énfasis al servicio al cliente y
al seguimiento del proyecto para que este pueda apreciar el valor
del proceso.

La oportunidad a futuro del proyecto es que la sociedad pueda ser
educada y comprender el valor del proceso creativo.



4.2 CASDS ANALOGOS
421 ANTECEDENTES Y CONTEXTO

Ambush Studio es un estudio guatemalteco de direccién de
arte y diseno grafico dirigido por el fotégrafo Juan Brenner y la
disenadora Amanda Bustamante. Este estudio esta ubicado en la
ciudad de guatemala, y cuenta con 8 anos de trayectoria dentro
del gremio del disefio.

Actualmente es uno de los estudios mejor posicionados, llevan a
cargo marcas nacionales como Cemaco, Baobab, Meatpack, La
Nifia Almendra, Gallo Negro, y otros mas. Es un estudio que se
caracteriza por el tipo de clientes que manejan, usualmente son
negocios diferentes y alternativos y por la calidad de su trabajo
que muestran a sus clientes.

Para la creacion de este servicio, este caso analogo servira como
apoyo a través del analisis de sus procesos y servicios al cliente
que manejan dentro de su estudio. A continuacién se presenta en
analisis del caso a estudiar.



420 BUSINESS MODEL GANVAS DEL GASO

Proveedores clave Actividades clave

- Imprentas - Reuniones con el cliente
- community management al comenzar y finalizar el

- desarrolladores web proyecto

- Reuniones con el staff
para mantenerlos al tanto

Recursos clave

- Recurso humano
- Recurso material
- Recurso financiero

Estructura de costos

- Gastos fijos: sueldos, internet, luz, teléfono, materia prima,
mensajeria, local

Propuesta de valor Relaciones con el Segmentos de cliente
cliente

Estudio de disefo, Hombres y mujeres de

direccion de arte y - Portafolio web 30 a 40 anos de edad,

fotografia enfocado a un trabajadores de medianas

tipo de cliente alternativo y grandes empresas, que

busquen un producto de
calidad y estén dispuestos
a invertir

Canales

- Portafolio web

- Publicidad de boca en
boca

- Estudio ubicado en zona
15

Fuentes de ingreso

Branding, rebranding, direccion de arte y fotografia

- Costos variables: viajes para capacitar al personal, libros para

manteneres al tanto



423 FODA

A continuacién se presenta la matriz FODA para el caso de estudio
de Ambush:

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
- Calidad del trabajo que realizan - Nuevos clientes que los buscan por la
- Instalaciones y equipo calidad del trabajo
- Ubicacién estratégica - Consumidores jovenes que
- Enfocados en un nicho de mercado heredan empresas de padres y estan
- Presentacién de producto dispuestos a invertir
DEBILIDADES AMENAZAS
- Mal servicio al cliente - Competencia en el mercado de
- Mucha rotacion de disefiadores disefos pequenos con precios mas
- Altos costos accesibles

- Tendencia de trabajadores y
disefadores freelance



2.4 CANVAS ESTRATEGICO
(BLUE OCEAN STRATEGY)

En el canvas estratégico (blue ocean strategy) que se muestra a
continuacion, se puede observar que en el caso de este estudio,
el servicio al cliente y factor humano son dos elementos que han
sido desatendidos, reforzando la percepcion de los clientes hacia
estudios de disefio y la carencia o debilidad en la manera de tratar
al cliente.

Blue Ocean Strategy Canvas

=@#=Ambush =#= Eikon Otros estudios de disefio

Scoring

Factors of Competition




4.5 CONCLUSIONES DEL GASOD

Ambush Studio es un estudio que se ha logrado mantener como
un referente de disefio grafico en el pais. Muchos disefiadores lo
consideran como el lugar al que se debe de llegar para aprender,
una escuela de negocio que ha marcado una tendencia entre las
nuevas generaciones. Por estas razones es que se considero
como un caso analogo, la manera en que a pesar de que sus
precios son elevados aun tienen una variedad de clientes que
estan dispuestos a pagarlos y ainvertir en ellos, clientes nacionales
como internacionales.

Ofrecen un producto final diferente y alternativo, que se adapta a
los tipos de clientes que buscan manejar. A pesar de esto, es un
estudio en el que su servicio al cliente y el factor humano dentro
de la empresa ha faltado por muchos afos, lo que provoca poca
fidelidad y mucha rotacion tanto de sus clientes y usuarios, hasta
como de sus propios trabajadores.

La empresa ha podido aprovechar la brecha de oportunidad en el
nicho de mercado de personas jovenes que quieren hacer cosas
diferentes, pero que todavia tienen empresas grandes como
Cemaco.

Se recomienda tomar el modelo de negocio de Ambush Studio de
la parte alternativa y creativa, para diferenciarse de lo que hacen
los demas estudios de disefio actualmente en Guatemala y poder
colocarse como un referente del diseno.



411 ANTEGEDENTES ¥ CONTEXTO

Eikon Branding es un estudio de arquitectura de marca,
comunicacién y soluciones de marketing. Su filosofia se basa en
simplificar lo complejo. Eikon fue fundado hace 10 afos por la
arquitecta Paulina Prado, que actualmente ejerce como la directora
de arte. Este estudio esta ubicado en la ciudad de Guatemala.

Actualmente el diferenciadorde Eikon sonlos clientes que manejan,
ya que en su mayoria son inmobiliarios o centros comerciales.
Han trabajado con marcas como Cayalda, Fedefut, Avia, Majadas,
y CBC. Es un estudio que se caracteriza por realizar un trabajo
mas conservador y corporativo.

Para la creacién de este servicio, este caso analogo servira como
apoyo a través del analisis de sus procesos y servicios al cliente
que manejan dentro de su estudio. A continuacion se presenta en
analisis del caso a estudiar.



4.0 BUSINESS MODEL CANVAS DEL CASO

Proveedores clave

- Imprentas con acabados
exclusivos

- Fotografos

- Personas encargadas de
styling

- Programacion web

Actividades clave

- Cronograma de cada
proyecto

- Directora de cuentas
encargada de los
proyectos

Recursos clave

- Recurso humano
- Recurso material
- Recurso financiero

Relaciones con el
cliente

Propuesta de valor

Estudio de diseno gréafico
y comunicacion enfocado
a un cliente més maduro
que busca soluciones
graficas sencillas pero
funcionales para su giro de
negocio

- Portafolio web
- Redes sociales

Canales

- Portafolio web

- Publicidad de boca en

boca

Segmentos de cliente

Hombres y mujeres de

30 a 50 afios de edad,
trabajadores de grandes
empresas, personas que
estan mas involucradas en
el mundo inmobiliario y
corporativo.

- Estudio ubicado en zona
10
- Facebook e instagram

Estructura de costos Fuentes de ingreso

- Gastos fijos: sueldos, internet, luz, teléfono, materia prima, Arquitectura de marca, naming, comunicacién, community management
mensajeria, local
- Costos variables: viajes para capacitar al personal, libros para

manteneres al tanto



423 FODA

A continuacién se presenta la matriz FODA para el caso de estudio

de Eikon Branding:

FORTALEZAS

- Calidad del trabajo que realizan

- Instalaciones y equipo

- Especializados en un nicho de mer-
cado inmobiliario

DEBILIDADES

- Mal proceso creativo
- Poca capacitacién en el personal

OPORTUNIDADES

- Creciente demanda de apartamentos
y proyectos inmobiliarios que solicitan
servicios del estudio

- Tipos de clientes con el poder ad-
quisitivo necesario para invertir en el
servicio

AMENAZAS

- Competencia en el mercado de
disefos pequenos con precios mas
accesibles

- Tendencia de trabajadores y
disenadores freelance



2.4 CANVAS ESTRATEGICO
(BLUE OCEAN STRATEGY)

En el canvas estratégico (blue ocean strategy) de este estudio, se
puede observar que al igual que el estudio anterior, el servicio al
cliente es de sus mayores debilidades al igual que el precio, por
lo que es posible que el cliente no perciba la tangibilidad de su
proceso o el valor de cambio de su inversion.

Scoring
[£H

Blue Ocean Strategy Canvas

=@#=Ambush =#= Eikon Otros estudios de disefio
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4.5 CONCLUSIONES DEL GASOD

Eikon Branding es un estudio que ha logrado realizar algo
sumamente importante, lo cual es diferenciarse a través de un
nicho de mercado con un mayor poder adquisitivo al de los demas
y que cada mes surgen nuevos clientes que pertenecen a este
nicho el cual es el inmobiliario. Esto ha ayudado a que Eikon se
posicione como una de las empresas en el top of mind” de los
clientes con este tipo de productos.

Ofreciendo un producto mas estilizado y elegante, el cual se
adapta a los tipos de clientes que buscan y esperan que lleguen
a trabajar. Otro factor que los ha ayudado es el word of mouth?,
el cual ha logrado su reconocida reputacién en el mundo de la
arquitectura y del disefo.

Como se evidencio en el analisis anterior, esta empresa ha podido
identificar un nicho de mercado enfocado al area inmobiliaria, en
la cual pertenecen clientes con un poder adquisitivo alto los cuales
estan dispuestos a invertir en servicios de disefio que potencialice
sus productos y los de a conocer a sus clientes potenciales,
diferenciandose de su competencia.

Serecomiendatomar el ejemplo de Eikon, y de como se especializd
en un tipo de cliente y de mercado, y de la manera en que esto lo
ayudo a posicionarse.



MAL SERVICIO
AL CLIENTE
u NO SE VE EL VALOR DEL

PRODUCTO FINAL

51 DESCRIPCION DE LA 0EA il P

PUEDE EJERCERLA

. . . , . CARRERA
A continuacion se presenta un arbol de problemas y necesidades FALTA DE EDUCACION RELATIVAMENTE
EN LA SOCIEDAD NUEVA

que se identificaron en los procesos creativos habituales, los
cuales generan inseguridad en el usuario y los hace perder
credibilidad en el mismo. Gracias a esta herramienta se pudo

detectar los puntos débiles que ayudarian a desarrollar un servicio
que atendiera estos pr0b|emaS. Falta de apreciacion por parte del cliente

hacia el valor del proceso creativo en el disefio



Asi mismo se realiz6 un mapa de empatia el cual ayudd a poder
colocarse en los zapatos del cliente y realmente entender lo que
lo caracteriza, sus costumbres, a qué tribu pertenece y cuales son
sus intereses, esto con el fin de empatizar con el y satisfacer sus

Balboa Studio: Innovacién en el proceso creativo

necesidades.

Fuente: https://realtimeboard.com/examples/empathy-map/

MAPA DE EMPATIA

Imagen ante la sociedad
Diferenciarse
Innovar y emprender
Aportar al pais
Crear oportunidades
Crear empleos
Independencia

Estd influenciado por )
Pertenece a la generacién

sus amigos y familiares ; i

cercanos millenial

Permite que le den opiniones ¢« 0 Influenciado por cosas
y sugerencias fuera del pais

Ve nuevas tendencias

Entorno estd en constante
cambio

Estd en busca de diferenciarse.

Le gusta vestir a la moda, adquirir
los gadgets de ultima tecnologia.
Busca constantemente la independencia.
Cada dia busca aprender cosas nuevas

Le da miedo trabajar siempre en una oficina, Necesita de atencién, de diferenciarse, de no
no ser exitoso, no trascender ni dejar ser del montén si no ser diferente. El éxito
su huella en la sociedad. lo mide a partir de metas cumplidas, estudios,

trabajo, viajes, etc.

Pil



Balboa Studio es un estudio situado en la Ciudad de Guatemala,
el cual presta servicios de disefio grafico a clientes que
tengan empresas pequefias y medianas, en fases tempranas
de emprendimiento y gente que quiera diferenciarse de su
competencia dentro del mercado.

El grupo objetivo de esta empresa son personas que pertenezcan
a pequefas y medianas empresas y emprendedores. Personas
con empresas urbanas, con ideas innovadoras y diferentes que
quieren comenzar desde cero pero necesitan la direccion de
como poder hacerlo.

El estudo estd enfocado como aspecto principal, en la co
creacion junto con el usuario, creando una metodologia de
trabajo que apueste tanto por el usuario como por el disefador.
En la investigacion presentada anteriormente, se evidenciaron
problemas y necesidades que tiene un cliente cuando atraviesa
un proceso creativo habitual, los cuales usualmente les generan
insegurar e incertidumbre, creando una falta de confianza hacia
los disefiadores y/o la profesion. Es importante ser empatico con
el usuario y entender sus puntos de vista ya que muchas veces
se hacen de menos y se toman por alto, sin entender su sentir o
hacer de menos la informacion que puede aportar al proyecto,
convirtiéndose en un asset® del mismo.

Para poder llegar a una solucion en la cual el cliente pudiera
percibir el valor de cambio de la inversidon que estaba realizando
pero al mismo tiempo comprendiera el trabajo de conlleva
cualquier proyecto, primero se decidio identificar las necesidades
de los usuarios. Dentro de los principales malestares que

presentaban los usuarios es que se pierden en el proceso, no
existe un seguimiento continuo y muchas veces consideran que
ellos mismos pueden realizar el trabajo por el que estan pagando.

Enlas encuestas realizadas a usuarios y disefiadores, se evidencié
también que debido a que el producto era algo intangible, no
consideraban adecuado el costo del producto, ya que existe
actualmente mas competencia que ofrece precios mas bajos
o incluso cursos de internet que ofrecen el resultado en menor
tiempo. Otro aspecto importante que se evidencio fue la falta del
factor humano en el servicio al cliente, lo que conlleva a malas
referencias y poca concurrencia de clientes dentro del estudio.

Todas estas causas y efectos llevaron a entender que la
problematica ante la que se esta enfrentando hoy en dia sobre
el disefo grafico, es que tanto el usuario como posibles usuarios
en su mayoria no saben el proceso que conlleva solucionar un
proyecto o crear algo desde cero.

Habiendo establecido y comprendido la situacion ante la que se
esta enfrentando el proyecto, se decidio crear un proceso creativo
que estuviera enfocado en dos aspectos principales. El primer
aspecto es el servicio al cliente, el cual esta bastado en fortalecer
relaciones y generar una lealtad y fidelizacion del usuario, crear
un sistema de reglas el cual este basado en la satisfaccion del
cliente y en el trato que se le quiere dar: darle un seguimiento
al proyecto cada 3/4 dias, realizar una llamada para hacerlo de
una manera mas personal y no por un mensaje de texto a menos
que no pueda contestar la llamada, tener reuniones quincenales
0 semanales las cuales presionen al disefiador a tener avances



que mostrarle al cliente y que de esta manera el proyecto fluya de
una manera mas eficiente.

El segundo aspecto es el de educar al cliente y mostrarle a primera
mano el papel que juega el disefio grafico dentro de la sociedad y
de la importancia de un disefio estético pero sobre todo funcional,
para que de esta manera pueda obtener la respuesta adecuada
para el servicio o producto dentro del mercado.

La solucién planteada busca enfocarse en la experiencia del
usuario, que esta sea agradable de principio a fin. ; Como se va a
lograr eso? Incluyendo en todas las etapas o fases del proyecto. A
pesar de que cada proyecto de cada usuario es diferente y tendra
un cronograma distinto, existen 3 fases principales las cuales son:

« Proceso comercial: Esta fase consta de captar clientes, una
vez captados lo principal es tener una reunién con ellos para
explicar el trabajo que se ha realizado y como seria el proceso
que se maneja dentro del estudio. Luego se le enviarian briefs
de personalidad y necesidades del proyecto para establecer el
alcance del mismo desde el inicio y asi saber como se debe de
abordar. Esto debe de definirse en la primera reunion, luego
se debe de enviar un cronograma y cotizaciéon para que el
cliente apruebe el proyecto. Al finalizar esta etapa, el cliente
recibe una especie de contrato en la cual se compromete a
invertir su tiempo y el estudio a realizar un trabajo diferenciado.
También se le entrega un archivo fisico para que puedan tener
evidencia del trabajo que se ha realizado hasta ahora.

« Planificaciéon y ejecucion: Consta de llevar a la accion y
comenzar a crear y disefar. Para comenzar se le envia al
cliente un moodboard en el cual se le presentan opciones
graficas, todo esto en una reunion para poder tener su mayor
atencion y dedicacién al proyecto y al espacio dedicado a la
marca. Luego comienza el proceso de llegar a la solucion mas
adecuada al proyecto. Aqui es importante delimitar las partes
en las que el cliente participa y en las que no, y dejar todo claro
desde el principio para evitar confusiones o discusiones de
ambas partes. En esta fase el factor humano es clave ya que
es el que nos va a ayudar a lograr una fluidez en el proceso,
empatizar con el usuario al entender sus necesidades y saber
como solventarlas. Como en la fase anterior, al usuario se
le entregara un archivo fisico que junte toda la investigacion
realizada tanto por el disefiador como por el cliente y sea un
reflejo del esfuerzo de ambas partes.

« Seguimiento y cierre: Por ultimo, el fin del proyecto. Lo ideal
desde el comienzo es plantearle al cliente la opcidén de continuar
trabajando con su marca al demostrarle los beneficios de esto,
y para que de esta manera se pueda lograr tener clientes mas
recurrentes dentro del estudio. A pesar de esto, es siempre
importante darle fin a una etapa para comenzar otra, por eso
al finalizar la parte del proyecto y aprobada por el cliente, se
le entregara un archivo final el cual contiene todos los artes
finales de la marca, un resumen sobre el proceso realizado y
un time lapse del material final.

Para poder cumplir con el cliente y con las fechas establecidas y
no crear ninguna inquietud con el usuario, es importante también



mantener una estructura organizacional dentro del estudio y
definir las responsabilidades de cada persona. Tener avances
semanales es importante porque presiona al disefiador a tener
resultados que ensefarle al cliente y que este pueda percibir el
valor de cambio del dinero que esta invirtiendo en su proyecto.

El objetivo principal de todo este proceso es la co creacion,
tener dinamicas participativas (disefiador / usuario) en las cuales
se puedan detectar problemas y buscarles soluciones. Estas
dinamicas co creativas ayudan a crear un ambiente de confianza,
propicio para que la creatividad de las personas se encuentre en
su maximo esplendor y aporte a la actividad. Ayuda también a la
lealtad de las personas que se involucran dentro de la misma,
haciéndolos parte del proyecto, del cambio que se esta buscando,
pero sobre todo de la marca que se esta creando.

Debido al tipo de usuario al que se esta dirigiendo (mypymes y
emprendedores), utilizar este tipo de herramientas ayuda a crear
estrategias y soluciones mas innovadoras y creativas, centradas
en el usuario. Ayuda también a empatizar con las personas a las
que se esta dirigiendo y generar una lealtad de marca con ellos
para lograr un mayor impacto dentro del mercado. Es importante
ver que en las sesiones de co creacion, se fomenta la innovacion
con el objetivo de buscar el beneficio de ambas partes: del usuario
al ayudarlo a comprender el alcance de su marca y lo que puede
llegar a hacer, y al disefiador al ayudarlo a mostrarle al cliente
el trabajo que se realiza para poder obtener una solucion a la
problematica que se plantea desde el principio.

De acuerdo con Daniel Marote, CEO y fundador de Hydra Social
Media, hoy en dia la co creacién es algo indispesable para las
empresas, ya que al involucrar a diferentes actores dentro del
negocio y del proyecto que se esta realizando, es poner en el
centro al cliente, haciéndolo sentir importante y como una pieza
clave dentro del proyecto.

El doctor Eduardo Huerta, en su articulo “La Co-creacion y el
disefio colaborativo” comenta que hoy en dia, la irrupcion del
disefio colaborativo esta cambiando la practica del disefio ya que
abre campos a soluciones mas innovadoras. Define el co disefio
como el hecho de que la creatividad de los disefiadores une a las
personas que tienen otros conocimientos y perfiles y trabajando
juntas en el proceso de la elaboracion del proyecto.

El objetivo en comun es generar soluciones en conjunto y no
realizar tareas individuales que alejen a las personas. Para que
un equipo pueda funcionar de la mejor manera, necesita tener
una misma meta.

Para poder describir el servicio de una manera mas detallada,
se utilizaron las 10 Faces of Innovation de Tom Kelly’s como
referencia, identificandose con las siguientes:

The learning personas:

- The anthropologist: el servicio se identifica con esta cara de la
innovaciéon debido a que el servicio busca ser parte de la marca
del cliente, involucrarse en su proceso, entenderlo y saber qué
lo diferencia de los demas. También se busca tener una empatia



hacia el cliente, la habilidad de poder ver cosas que nadie mas a
visto y una tendencia de mantener conceptos innovadores para
los productos.

- The experimenter: como dice Kelly, el experimentador celebra
el proceso y no la herramienta. No se trata de estar detras de una
computadora, se trata de ir al campo, conocer y experimentar. El
experimentador invita a otros, en este caso al cliente, a colaborar
en el proceso, siempre evidenciando la inversion del cliente.

The building personas:

- The experience architect: esta faceta se debe a que el servicio
busca crear experiencias tanto para los usuarios, como para las
marcas de estos usuarios. Sea cual sea el proyecto, es importante
generar una experiencia en la cual en cliente se vea envuelto
para comprender el alma y el sentido del proceso creativo. Esto
lo ayudara a crear marcas por medio de las cuales se generen
experiencias que los ayuden a posicionarse dentro del mercado.
- The storyteller: Kelly lo define como alguien que captura
la imaginacion de la persona a través de historias, trabajo e
innovaciéon. De esta manera se busca atrapar al cliente, creando
historias por medio de las cuales puedan comprender el corazon
de su marca y transmitirlo a los demas. Todo esto se hace a
través de diferentes medios como animacion, ilustracion; todo
para atrapar su atencion.

- The caregiver: por ultimo, esta faceta es la base de la innovacién
impulsada por el hombre. A través de la empatia, se comprende
las necesidades de comunicacion del cliente y como hacerlo vivir
una experiencia a través de la cual comprenda la importancia del
proceso creativo.

Estas facetas mencionadas anteriormente, ayudan a comprender
de una mejor maneralaidea que se quiere comunicar. Actualmente
existen diferentes metodologias y procesos creativos que se
llevan a cabo en diferentes estudios en Guatemala, pero lo que se
busca es implementar una innovacion incremental mejorandolas
y creando un servicio al cliente diferenciado, para que el usuario
del proceso creativo pueda comprender los distintos pasos y
fases que se llevan a cabo dentro de un proyecto grafico y que
de esta manera pueda ser testigo del trabajo que conlleva y de la
importancia del mismo, pero sobre todo que a pesar de no ser un
producto tangible, afiade valor agregado a su marca.

Actualmente existen diferentes metodologias y procesos de trabajo
que se llevan a cabo actualmente en estudios de Guatemala, y
lo que se busca con la solucién es implementar una innovacion
incremental ya que lo que se quiere es mejorar y crear un mejor
servicio al cliente y experiencia enfocada al usuario, para que
pueda comprender el proceso que se lleva acabo para solucionar
un problema. En estos procesos creativos habituales el rol del
disefiador grafico recae en descifrar al cliente y crear una solucion
independiente y por su lado, sin tomarlo en cuenta en ninguna
parte del proceso, por lo que el cliente muchas veces pierde
credibilidad y se siente excluido del mismo. Es importante romper
este paradigma y costumbres viejas en las que el disefiador cree
que el tiene la razén y el cliente que siempre esta correcto, es
tiempo de aplicar la tendencia del co disefo y la co creacion para
tener soluciones mas integrales y funcionales dentro del mercado.
Como dijo Steve Jobs, no sélo se trata de tener algo estético sino
también algo funcional.



2.0 BUSINESS MODEL GANVAS

Proveedores Clave

Dentro del estudio se cuenta con
relaciones con proveedores clave
que apoyan en las areas de
deficiencia de la empresa, los
cuales son:

Desarrolladores Web:
programacion de paginas,
desarrollo de apps

Imprentas:
Impresiones digitales o en
litografia, acabados especiales

Produccion Audiovisual:
Fotografia, styling, video,
animaciones 2D y 3D

Community Management:
Estrategia de redes, manejo de
presupuesto

La estrategia es ofrecer un
intercambio de servicios con las
empresas que presten los
servicios anteriores, por ejemplo
intercambio de fotos por disefio

Estructura de costos

Costos para operar en el mercado son la inversion en distintos materiales y medios para
poder ejecutar como equipo como por ejemplo: pagina web, pautas en redes sociales,

Actividades Clave

El proceso creativo que se lleva a
cabo dentro del estudio se divide
en 3 fases, las cuales son:

- Proceso comercial: consta de captar nuevos
clientes a través de plataformas digitales,
reunirse con ellos para explicar la metodologia
que se maneja dentro del estudio, envio de
briefs, todo esto con un servicio al cliente
constante, una vez aprobado el proyecto, el
usuario recibe un entregable que refleja
fisicamente todo lo que se ha realizado

- Planificacién y ejecucién: consta de llevar a la
accién y comenzar a disefar, comienza con un
entregable fisico y digital del cronograma,
seguido de distintas fases en donde se realiza
investigaciones acerca de la marca para
comprenderla mejor. Al igual que el anterior se
recibe un entregable que refleja todo lo que se
ha trabajado. Siempre teniendo en cuenta el
factor humano dentro del sevicio al cliente,
fidalizando los clientes.

- Seguimiento y cierre: consta de un entregable
final para recolectar los anteriores y generar un
archivo del proceso creativo de manera fisica
junto con un timelapse del material final.

Recursos Clave

Recurso humano
Personal (disefiadores),
proveedores clave

Recurso material
Computadoras, tablet,
software, internet, luz, espacio,
tiempo

Recursos intangibles
Conocimiento de/ tema,
reputacion, estilo de diserio,
estética, funcionalidad

Recurso financieros
Sueldos, gastos fijos, gastos
variables

computadoras, oficinas y muebles, tablets, sueldo de cada integrante.

Propuesta de valor

Nuestro proceso creativo
busca ayudar al
emprendedor o
trabajador de pequenas
y medianas empresas
gue quieren dar a
conocer su producto o
servicio a través de una
metodologia de trabajo
colaborativa y de

co creacion en la cual
trabajen juntos cliente y
disefador. Esta
metodologia busca
solventar cualquier duda
gue salga en el proceso y
que se le de al cliente
una asesoria
personalizada y continua,
para que de esta manera
se disefien soluciones
funcionales e integrales.

Relaciones con el
cliente

El estudio busca la lealtad de sus
clientes y lograr una fidelizacion,
al brindarles un servicio al cliente
personalizado y constante junto
con un resultado diferenciado.

El cliente con el que se busca
trabajar son personas dispuestas
a arriesgarse, crear una relacion
de confianza y abierta. Siempre
debe de existir la transparencia y
tratar a cada cliente dependiendo
de su personalidad e institucion.

Canales

Publicidad de boca en boca,
basados en la reputacion y en
la calidad de trabajo y se
servicio al cliente

Portafolio web

Redes sociales (facebook e
instagram)

Lo mas eficiente es la
publicidad de boca en boca
para darse a conocer por
medio de clientes y las redes
sociales para darle exposicion
al trabajo. A través de las redes
se puede generar un mayor
interés

Fuentes de ingreso

Entre costos fijos se encuentran los salarios, internet, luz, teléfono, materia prima como

impresiones, computadoras, oficina

Costos variables: Capacitaciones, libros, materiales de apoyo

Segmentos de cliente

El perfil del cliente del proceso
creativo se rige bajo las
siguientes caracteristicas:

« Millennial

* Enérgico

 Persona con actitud

* Seguro de si mismo y de su
producto o servicio

« Culta

* Sin miedo, arriesgado

* Sin miedo a decir lo que piensa
* Busca generar fuentes de
empleo

* Busca independencia laboral

* Hacer un cambio en la sociedad

Las necesidades del cliente son:

« Diferenciarse en el mercado
 Llamar la atencion del
consumidor

* Hacer cosas diferentes
profesionalmente

« Ser un icono ante los demas
* Darle una personalidad
irreverente a su marca

* No seguir al montén

El servicio que se vende es diseno: branding, re branding, direccién de arte, naming,
ilustracion y lettering. El precio de cada uno varia entre cliente y cantidad de trabajo.



5.3 MISION VISION Y OBJETIVO
FSTRATEGIEO

Misién

Apoyar a marcas a comunicarse visual y conceptualmente,
mediante un proceso creativo de produccion estética y
experimental para que el producto o servicio sean posicionados
en el top of mind del consumidor

Visién

Educar visualmente a la sociedad, ser referente del disefio
regional y ser reconocidos por los procesos que se llevan a cabo
dentro de la institucion. Demostrar que la estética y funcionalidad
es fundamental para el desarrollo de una sociedad.

Objetivo estratégico

Crear un proceso creativo junto con un servicio al cliente
personalizado y continuo que apoye al emprendedor o trabajador
de pequefas y medianas empresas a generar una marca que se
diferencie del mercado, y que de esta manera se eduque a los
usuarios sobre la importancia de un disefio funcional.

2.4 SERVICIOS 0 PRODUGTOS

El servicio que ofrecera Balboa como organizacién, es el del
proceso creativo que apoya al usuario emprendedor o trabajador
de empresas, a crear una comunicaciéon visual para su marca,
posicionandola dentro del mercado. Este proceso creativo va
de la mano con un servicio al cliente personalizado y continuo,
donde el factor humano es clave para fidelizar la relacion con los
clientes y asegurar relaciones futuras. Este servicio lo que busca
es minimizar la incertidumbre que existe con otros procesos
creativos y educar al cliente acerca del rol que juega el disefo
grafico dentro de la sociedad y como puede impactar un disefio
funcional y estético en el mercado.

Los servicios que se ofrecera dentro del proceso creativo llevado
a cabo en el estudio apoyan a la creaciéon de nuevas marcas, re
construccidon de marcas existentes que buscan alcanzar mayores
grupos objetivos y modernizarse, seguimiento de marcas, la
direccion y gestion de un proyecto que abarca distintos ambitos
creativos y otros servicios de diseno grafico como ilustracion y
lettering que apoyan al usuario respondiendo sus necesidades de
comunicacion.

El servicio comienza por una serie de briefs que se le entregaran
al cliente para poder conocer de una manera mas dinamica y
personalizada a la marca, y que el cliente se involucre desde
el primer dia, conociendo su marca desde una perspectiva



diferente, conociendo necesidades que probablemente no sabia
que tenia. Luego, una serie de reuniones en cada fase las cuales
reduciran la incertidumbre, hasta llegar al producto final, el cual
sera fundamentado vy justificado para eliminar cualquier duda de
la mente del usuario.

2.0 ESTRUGTURA ORGANIZACIONAL

Debido a que es una empresa en su fase introductoria, la
estructura organizacional solamente constara de dos personas,
las cuales son los dos disefiadores socios, que ejerceran el papel
de disefiadores graficos y directores de arte.

Director de Arte Director de Arte
y Disefiador Grafico 1 y Disefiador Grafico 2



2. MAPA DE LA ESTRATEGIA

Para comprender mejor el proceso, se desarrolla un mapa de
estrategia que parte desde la estrategia general, hasta la solucién
que se va a implementar.

En este mapa de la estrategia, primero se describe cual es la
estrategia general del proyecto, la cual es generar una apreciacion
y comprensién hacia el proceso creativo en el diseio grafico por
parte del cliente. ; Como se iba a lograr esto? a través de analisis,
investigacion y entrevistas tanto a los disefnadores graficos
freelance o que trabajaban dentro de estudios de disefio, como a
los usuarios de estos servicios.

Luego para llegar a la solucion se utilizaron distintas herramientas
las cuales ayudaron a identificar como era el usuario, qué era lo
que buscaba y hacia donde queria ir.

Todas estas herramientas ayudaron a entender mas al problema,
pero sobre todo a sentir empatia por el usuario y saber como
poder mejorar el servicio para poder curar todos sus pains. Luego
de usar estas herramientas se creo un argumento, el cual se
basa en mostrarle al usuario la importancia del valor del proceso
creativo que se lleva a cabo dentro del disefio para que puedan
ver el valor de cambio de su inversidn de una manera mas clara.

Esto se iba a lograr empatizando con el usuario como se menciona
anteriormente, trabajando con el usuario dentro de un ambiente
de co working', y creando con el usuario.



57 DISENO DELSERVICI
5.1 CONCEPTO DELSERVICI

El disefio y la importancia de su uso y aplicacion del mismo en
diferentes aspectos de nuestra vida, son cosas que pueden pasar
desapercibidas en la mente de las personas e incluso darlas por
sentado o considerar que no se necesitan.

El disefio grafico no es solamente un color bonito o una tipografia
agradable, el disefio va mas alla de la estética ya que su
funcionalidad es también importante. Sin embargo es importante
que estas dos caracteristicas son como pilares para que un disefio
sea eficiente y cumpla con su objetivo.

Toda respuesta a una problematica debe de ser creado a traves
de un proceso el cual responda a las necesidades del proyecto,
y sepa comunicar el mensaje indicado para lograr obtener una
respuesta positiva. El problema con esto, es que debido a que
este proceso creativo que se lleva a cabo no es algo tangible,
muchas veces el cliente pierde la nocion del valor del mismo, por
lo que muchas personas consideran que es innecesario o que
ellos mismos pueden hacerlo o debido a la competencia desleal
que existe, pueden haber personas o disenadores freelance que
ofrezcan el mismo servicio por un precio mucho mas barato.

A partir de este problema, surge la siguiente interrogante:

¢ Qué pasaria si existiera una metodologia en la que el cliente
colaborara con sus insights y experiencia del tema, pero al
mismo tiempo trabajara junto al disefiador y confiando en el para
comprender el valor del proceso creativo?

El servicio busca solventar la incertidumbre que tiene el cliente
acerca del proceso creativo habitual, la falta de seguimiento de los
proyectos, la falta de cumplimientos de fechas y la mala atencién
al cliente, logrando crear una mala experiencia al usuario.

5.2 DESARROLLO Y EVOLUCION DEL SERVICI

El servicio que se llevara a cabo dentro del estudio, tiene como
fase principal la investigacion previa de procesos creativos que
se llevan a cabo dentro de otros estudios de disefio en el pais.
El objetivo de esto es conocer las deficiencias de los mismos y
saber en qué areas se puede mejorar para crear una metodologia
diferenciada.

Una vez establecidas estas diferencias y areas de los servicios
que pueden replicarse y mejorarse, se comienza por planear una
metodologia por medio de la cual el usuario pueda reducir su
incertidumbre y experimentar un servicio al cliente personalizado.
El objetivo principal de esta metodologia es disminuir la
incertidumbre del cliente respecto al proceso creativo que se lleva



acabodentrodel disefio, el cualayuda a responder a problematicas
planteadas previamente. De la mano de esto, también se busca
educar al cliente y mostrarle la importancia del proceso creativo al
involucrarlo en el mismo desde el primero dia.

Al establecer los objetivos principales del servicio, se crea la
estructura del mismo la cual consiste como pilar principal, en
un servicio al cliente personalizado, llamadas y visitas dandole
seguimiento tanto al proyecto como al cliente.

El servicio al ser implementado dentro de un estudio de disefio
en el pais, el objetivo es que evolucione hacia una metodologia
replicable, la cual ayude a que se creen mas estudios no solo
dentro del pais, sino también internacionalmente, siempre
buscando que el cliente perciba una experiencia de principio a fin

y logre comprender y apreciar el proceso creativo.

Es importante mencionar que una vez terminada esta fase, se
implementaran nuevas fases que haran que el servicio siga
creciendo e innovando.

3.1.3 CIGLO DE VIDA DEL SERVICID

Para definir el ciclo de vida del servicio, la estrategia a utilizar en
las fases anteriores a lanzarlo es de realizar un benchmark de
estudios nacionales e internacionales, luego con la informacién
recopilada se realiza una investigacién a través de la cual se

descubriran atributos de cada uno de estos estudios de los cuales
se busca aprender y mejorar. Luego de esta fase de investigacion,
se definen los puntos claves del servicio y se comienza una fase
de promocion del estudio para darse a conocer a través de redes
sociales y pagina web, por medio de los cuales mostrara su
portafolio para mostrar el trabajo que se realiza. La ultima fase
previo a la madurez, es laimplementacion del servicio con clientes
reales luego de haber realizado pruebas dentro del estudio para
identificar debilidades y mejorarlo.

Estas fases estan contempladas a suceder en el término de 3
afos. Al terminar estas fases y la implementacion del servicio, y
que este llegue a su punto de madurez, se pretende implementar
un nuevo servicio para continuar con la innovacion.



Balboa Studio: Innovacién en el proceso creativo
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Se utilizé la herramienta del Mapa de Gantt en el cual se explican
las 3 primeras fases del afio 1 para comenzar a ejecutarlo. La
primera fase es una fase de investigacion, benchmark y analisis
de competencia, una fase 2 en la cual se implementa el servicio

Benchmark estudios
en Guatemala

Benchmark estudios

en Lationamérica
Investigacion de los
procesos que se manejan
en estos estudios

Recopilar informacion y
comenzar a definir proceso

Investigacion de insights
del usuario

Investigacion insights
disefiadores

Definir proceso con base
a investigacion

Establecer objetivos a
cumplir con el proceso

Comunicar el proceso

a los socios del estudio
Balboa atraviesa el proceso
creativo para definir
puntos clave

Promocion y posicionamiento :
de la empresa :

Aplicar proceso a
3 clientes de branding

Aplicar proceso a
3 clientes de re branding

Completar proceso, solicitar
feedback

Definir proceso definitivo e
implementar a nuevos
usuarios

dentro del mismo estudio para identificar debilidades y una fase
3 en la que el servicio se aplica con un cliente real, en esta etapa
todavia existe el aprendizaje y modificacion con el objetivo de
crear un servicio optimizado y eficiente.



9.4 FORMA DE USO Y CUIDADOS

En el servicio que se esta prestando, deben de existir una serie
de lineamientos y contratos los cuales protejan tanto al disefiador
como al usuario. En estos contratos se describiran cuales son las
condiciones bajo las cuales se debe de regir el proyecto, siempre
buscando la mejor solucion para la problematica que planteo el
cliente.

Es importante que desde el principio se dejen claras las
condiciones del proyecto para que no existan mal entendidos
ya una vez comenzado el proceso. Este aspecto es sumamente
importante ya que es un problema latente entre los usuarios
del servicio en los procesos creativos actuales, existen mal
entendidos y mala comunicacion entre disefiadores y usuario, lo
que provoca malestar, pocos deseos de continuar y sobre todo,
una mala experiencia.



9.1.5 PROTOTIPADO (SERVICE BLUEPRINT)




En el Service Blue Print mostrado en la pagina anterior, se
describen los pasos del servicio y como en cada uno de estos
existe la investigacion y la atencion a los detalles por parte del
estudio. Uno de los mayores pains’ del usuario es la falta de
seguimiento y de comunicacion, por lo que estos aspectos es
importante tomarlos en cuenta para mejorar la experiencia del
usuario y lograr transmitirle la importancia del proceso creativo.



2.8 EXPERIENGIA DEL SERVICIO

La experiencia del servicio hacia el usuario es la parte mas
importante de todo en proyecto. Durante las entrevistas realizadas
a usuarios de procesos creativos actuales, sus mayores molestias
y dolores recaian en el servicio al cliente que se les prestaba y que
muchas veces pasaba por sentado. También se sentian excluidos
del proceso creativo cuando en realidad ellos son el componente
con mayor informacién que aportar.

Partiendo de esto se desea crear una experiencia de principio
a fin, desde el primer contacto con el cliente, hasta la entrega
0 presentacion de su proyecto. En esta experiencia se busca
hacer sentir parte del proyecto al usuario, al involucrarlo en partes
claves de las fases a desarrollar, teniendo mucho cuidado que el
también entienda el rol del disefiador grafico y su experiencia en
el campo. En el servicio el objetivo principal es que el cliente logre
comprender la importancia del diseio grafico tanto en su proyecto
como en la sociedad, como un disefo estético y funcional, pero
también integral, puede cambiar el rumbo de su marca.

Es de suma importancia que esta experiencia que el usuario
esta por vivir dentro del servicio, cause tal grado de impacto e
impresion, que quiera seguir trabajando con la persona para lograr
una cartera de clientes mas permanente y mas satisfecha con
los resultados finales. Es importante mostar esta accesibilidad al
cliente en todas las fases del proyecto, explicarle desde el primer

dia el proceso que se llevara a cabo, las fases en las que se
dividira su proyecto, los entregables por cada fase, para que al
presentarle el producto final, el cliente pueda comprender de
una manera mas fundamentada vy justificada, de donde surge la
respuesta a su problematica planteada y porque esta es funcional
para su marca y al mercado al que quiere llegar.

También es importante explicarle al cliente sobre la importancia
de soluciones integrales en el disefio. El disefio grafico no solo
abarca la creacién de un logo bonito y atractivo a la vista, muchas
veces esto no es suficiente para posicionar a una marca dentro
del mercado y los clientes no comprenden esto, por lo que es
esencial explicarles que si estan dispuestos a invertir, deben de
invertir en todo el branding, abarcando desde la arquitectura, la
estrategia y la personalidad de la marca para poder brindar un
servicio adecuado y que esta experiencia de usuario también
se les brinde a las demas personas. Esta inversién no sélo les
dara clientes nuevos si no también los ayudara a cumplir con sus
propios objetivos y a tener una solucién mucho mas funcional y
duradera.

En mercadotecnia existe el término valor de cambio, el cual
consiste en darle al cliente por lo que esta pagando. Es importante
emplear este término dentro del servicio ya que una de las
muchas cosas que se busca, es ver la satisfaccién del cliente
en la inversion que esta realizando y regresar esta inversion con
una atencion personalizada, demostrandole al cliente de primera
mano todo el proceso que se lleva a cabo, desde el primer boceto
hasta el resultado final.



Para comprender de una mejor manera la experiencia del

usuario a través del servicio, se desarrollaron 4 customer journey

maps acerca de los procesos creativos actuales, comerciales,

CUSTOMER JOURNEY MAP - The journey of:

Etapa del
proceso

Descripcion
del paso

Touchpoints

Sentimiento

Oportunidades
de mejora

NEGATIVO

Captando prospectos

Se captan procesos a
través de redes sociales
o word of mouth

Contacto con el estudio
a través de:

- Redes Sociales

- Pagina web

- Llamada telefénica

- Correo electrénico

Contacto con el cliente

El cliente realiza el
primer contacto por
teléfono o email

Llamada o reunién con
el cliente, dependiendo
de la disponibilidad de
el mismo

Buscar que futuros
contactos con clientes
no siempre sea de parte
de ellos

Envio de moodboard

Se le manda por email el
moodboard de
referencias graficas para
elegir una tendencia

Envio por correo
de moodboard

Explicar detalladamente
cada una de las
tendencias que se estan
enviando para que el
cliente comprenda la
importancia de las
mismas

Envio de propuesta

Se mandan las
propuestas por email
explicandolas

Envio por correo
de presentacion con
propuestas

Envio de 2da
presentacion

Si no se esta conforme
con la primera, se envia
otra presentacion con
mas propuestas

Envio por correo
de presentacion con
segundas propuestas

Proceso Creativo Actual

Cierre de negocio

Se cancela el 100%
del servicio

Se envia el comprobante
de pago a través de un
mensaje o llamada

planificacién y ejecucion y seguimiento y cierre para poder
identificar los touch points y areas de mejora para poder crear un
proceso creativo mas eficiente y diferenciado.

Entrega de archivos
finales

Se manda de manera
digital los archivos
finales

Luego de la aprobacion
del cliente, se envian
archivos finales de
manera digital

Evitar que toda la
comunicacién sea

a través de correos y
utilizar mas los mensajes
o llamadas telefénicas

Evitar tener que alargar
el proceso creativo al
tener que llegar a otra
presentacion y mas
propuestas, tener mas

insights del cliente previo

a esto para evitarlo

No cobrar el 100% al
final del proyecto



CUSTOMER JOURNEY MAP - The journey of:

Etapa del
proceso

Descripcion
del paso

Touchpoints

Sentimiento

Oportunidades
de mejora

NEGATIVO

Captando prospectos

Se captan procesos a
través del word of
mouth, redes sociales y
portafolio web

Contacto con el estudio
a través de:

- Redes Sociales

- Pagina web

- Llamada telefénica

- Correo electrénico

Primera reunién

A través de una llamada
o correo, se concreta
una reunién con el
cliente para explicarle el
proceso

Invitacion de Google
Calendar para concretar
fecha de reunién

Reunioén con el cliente
en oficinas del estudio,
oficinas del cliente o

lugar neutro y céntrico

Envio de briefs

Se le envia por email brief de
necesidades para identificar
lo que necesita y de
personalidad para entender
la marca

Envio por correo
electronico de briefs de
necesidad y
personalidad a través de
Google Forms para que
el cliente los responda

Proceso Comercial

Cotizacion

Se establece un precio
basado en el tipo de
cliente y las necesidades
para su proyecto

Exponer los mejores
trabajos realizados,

junto con una explicacion
y justificacion del
concepto y de la
solucion, utilizando un
tono de comunicacion
accesible

Mantener una
comunicacion constante
con el cliente para
evidenciar el control
sobre la gestion del
proyecto

Desde el momento en
que se mandan los briefs,
generarlos con una linea
grafica estética y
funcional, para facilitarles
esta actividad

Seguimiento al cliente

Seguimiento al cliente
acerca de la cotizacion,
solicitar feedback

Envio de cotizacién
por correo electrénico

Llamada para dar
seguimiento

Cierre de negocio

Aprobacion de
cotizacién con firma y
foto del 50% de anticipo

Firma del cliente de
la cotizacion aprobada

Envio por mensajero,
correo o mensaje el
anticipo

Entrega pdsters

Entrega la primera

serie de podsters
evidenciando el proceso
que se llevd a cabo

Entrega de una serie de
posters al cliente, junto
con una explicacion de la
mecanica, la cual
consiste en juntarlos
todos para que al final
del proceso pueda tener
evidencia fisica y
tangible de lo que se
trabajo

Evitar el acoso a los
clientes, evitar llamadas
Yy correos innecesarios,
mantener una relacion
de confianza

Exponer al cliente
desde el comienzo

las condiciones de pago
para que no existan
inconvenientes

Crear recursos fisicos
que se entreguen al
cliente para que pueda
observar el valor

del mismo



CUSTOMER JOURNEY MAP - The journey of: Planificacion y ejecucion

Etapa del
proceso

Descripcién
del paso

Touchpoints

Sentimiento

Oportunidades
de mejora

NEGATIVO

Creacioén cronograma

Creacion de cronograma
para enviar al cliente

Enviar al cliente el
cronograma impreso

y digital, mencionando
los pasosde cada fase para
que cada vez que se
concluyan, pueda
tacharlo

Moodboard

Crear un moodboard de
referencias gréficas el
cual se le manda al cliente
para decidir la direccién
grafica del proyecto

Envio de PDF al cliente
y explicacién para que
pueda elegir la linea
grafica adecuada a su
proyecto

Research en base a
moodboard

El encargado de la cuenta
realiza una investigacion
con base a la tendencia
elegida por el usuario

Proceso creativo y
experimental

Se realiza una investigacion
cuantitativa y cualitativa para
el proyecto y generar
propuestas que respondan

a la problemética planteada

Se solicita al cliente nos
brinde la informacién o
insights de la marca. Se
realizan visitas al
servicio o pruebas del
producto junto al cliente
para comprender la
marca y lograr trasladar
esa experiencia hacia el
usuario directo del
cliente

O

Debate y seleccién
interna

Debate interno del
estudio sobre las
propuestas presentadas,
criticas constructivas

0 aprobacioén

Presentacién al cliente y
feedback

Se disefia una presentacion
con base a la linea gréafica
del estudio, presentando las
propuestas realizadas para
que el cliente decida la
propuesta final

Reunion con el cliente
para presentar

la propuesta grafica, en
su oficina o en el estudio,
siempre buscando un
lugar libre de distractores
visuales

Segunda reunion
(condicional)

Si el cliente no esta conforme
con las propuestas, se toma
ese feedback, se re interpreta
vy se realizan mas propuestas,
presentandolas en una
segunda reunion

Con base al feedback
del cliente se crea una
nueva estrategia para
abordar de otra manera
la problematica

Aprobacién de la
propuesta

Una vez aprobada la
propuesta se solicitara
el 50% del pago restante

Correo o mensaje

del cliente para mantener
registro de la propuesta
aprobada

Informar al cliente acerca
de los aspectos sobre los
que se esta investigando,
solicitar informacion
acerca de su marca

y punto de vista en
reuniones claves para
crear un espacio de

co creacion

Evitar tener que alargar

el proceso creativo al
tener que llegar a otra
presentacion y mas
propuestas, tener mas
insights del cliente previo
a esto para evitarlo,
fundamentar las
propuestas que se
realizaron y justificarlas con
informacién que provenga
del cliente

Hablar con el cliente,
mantener el trato humano
a pesar de no estar
conformes con las
primeras propuestas



CUSTOMER JOURNEY MAP - The journey of: Seguimiento y cierre

Etapa del
proceso

Descripcion
del paso

Touchpoints

Sentimiento

Oportunidades
de meiora

NEGATIVO

Entrega de pdsters, archivos finales
y timelapse

Luego del ultimo pago, se hara la entrega de los archivos
finales al cliente los cuales constan:

- Archivos editables finales

- Portada de libro para recolectar los posters y tener el
proceso creativo de manera fisica

- Timelapse del material final principal

Entregas fisicas y digitales al cliente de los materiales
anteriormente mencionados por parte del encargado
del proyecto

Seguimiento del proyecto

Llamada al cliente y envio de cuestionario electrénico
a través de Google Forms para obtener insights del
cliente sobre lo que le parecid todo el proceso

Llamada y correo electrénico para obtener criticas
constructivas acerca del proceso

Cierre del proyecto

Cierre del proyecto, archivar en una base de datos los
archivos finales, crear formato para portafolio y subirlo
a redes sociales y web con autorizacion del cliente

Siempre tener en cuenta el servicio al cliente, cumplir
con fechas previamente establecidas



5.9TIP0 DE INNOVACION EN
FL SERVICIO

El progreso y la mejora continua van de la mano de la innovacion,
pero en lainnovacion los cambios son grandes y podemos obtener
mejoras a corto plazo.

En el caso del servicio presentado anteriormente, se implementa
la innovacién incremental debido a que su objetivo es hacer algo
mejor o mas comodo, en este caso se busca mejorar el proceso
creativo existente y volverlo mas comodo y digerible para el
usuario de manera que logre comprenderlo y saber a donde se
esta yendo su inversion de tiempo y dinero.

No importa el tamafo del negocio, ni cuantos empleados se
tengan, es importante escuchar al cliente y dedicarle el tiempo
necesario para conocerlo a él y a su servicio o producto, de
manera que se logre tener una relacion empatica a través de la
cual el usuario sienta que se esta interesado en el proyecto y en
el crecimiento del mismo.

Como se describe, este tipo de innovacion busca afiadirle mejoras
a un proceso creativo que ya existe, con el fin de mejorar su
eficiencia. Estos pequefios cambios que se le hacen al servicio
tienen como objetivo principal superar las expectativas del usuario.
El servicio no es una innovacion disruptiva, ya que no es un cambio

o introduccién a un servicio que no se conocia antes, actualmente
cada lugar de trabajo cuenta con su propio proceso creativo, pero
este servicio busca tomar las partes buenas de cada uno de estos
y mejorarlas

Esta innovacién se encuentra solamente en la fase principal del
proyecto, debido a que no es permanente por lo que se debe de
tener una cultura de mantenerse en una investigacion constante.
La innovacion incremental permite obtener mejores resultados
para los usuarios y a sus marcas.

Puede que actualmente existan ya estudios o agencias que
ofrezcan este tipo de proceso creativo o que el servicio que se esta
presentando caiga en la cotidianidad y poco a poco se pierda la
innovacion; ¢, qué se debe de hacer para no caer en la monotonia
0 en los “procesos creativos habituales™? Es importante resaltar
desde el primer contacto con el cliente acerca del valor agregado
que se tiene sobre otros estudios y/o agencias: la co creacion entre
el cliente y disefiador grafico. Este tipo de co creacién fomenta el
pensamiento innovador y creativo con el fin de buscar la mejor
solucion para el producto. En este proceso, el objetivo principal es
incluir al cliente desde la primera fase de su proyecto y que este
pueda ver y entender cual y como es el trabajo que se realiza para
solucionar proyectos de cualquier tipo. La innovacién recae en la
experiencia del usuario, el servicio al cliente y la metodologia que
apuesta tanto por el disefiador grafico como por el usuario de este
proceso creativo.



3.10 DESIGN THINKING
APLICADO AL PROYECT

El design thinking comienza desde la investigacion sobre una idea
la cual aporte y pueda causar un cambio. Utiliza herramientas que
ayudan a empatizar con el cliente o usuario y a experimentar para
llevar a soluciones innovadoras.

A partir de esta metodologia surge una idea que parte de
experiencias propias dentro del gremio del disefio y la experiencia
en diferentes estudios de disefio grafico. En estos estudios existe
un denominador comun el cual son clientes irregulares y muchas
veces insatisfechos, no por la calidad del trabajo si no por la
atencion y servicio al cliente.

Al utilizar diferentes herramientas que identifican los pains and
gains de los clientes que actualmente experimentan o han
experimentado un proceso creativo dentro de estos estudios de
disefio o con disefadores graficos freelance, se desarrolla una
idea la cual pretende atender esta problematica.

En esta fase se utilizé el Value Proposition Canvas para
identificar los pains and gains que podrian tener los usuarios para
comprenderlos de una mejor manera y conocer sus necesidades.
También se utilizé6 un mapa de empatia el cual, como su nombre lo
dice, buscaba ponerse en los zapatos del cliente y empatizar con

sus necesidades que muchas veces no son tomadas en cuenta
y se mal interpretan como exigencias de un cliente. De la mano
de este mapa de empatia, se cred un mapa de actores para darle
una personalidad a estos usuarios.

Luego se desarroll6 un Business Model Canvas, foda y un blue
ocean strategy para comprender de una manera mas estratégica
a la competencia e identificar sus puntos débiles que pueden
mejorarse.

A partir de este analisis a la competencia, se realiza un arbol de
problemas, los cuales contienen insights que también surgen
de encuestas realizadas tanto a disefadores graficos como a
usuarios de estos disefiadores.

Al contar con toda esta informacién, se atraviesa una etapa en
la que se realizan diferentes actividades y utilizan diferentes
herramientas para llegar a una solucion y definir que el servicio
que parte de esta solucién, se empleara dentro de un estudio
de disefio grafico. Estas herramientas son el brainstorming,
storytelling y se realizan entrevistas para validar las ideas.

Al tener estas ideas, se continua a la fase de prototipo y de como
se pueden aun mejorar. En esta fase se crean mapas mentales,
y el Business Model Canvas del estudio en el que se brindara el
servicio, y a partir de este se realizan diferentes customer journey
maps para comprender de una manera mas detallada el proceso
creativo actual y el comercial para entender de una mejor manera
los touch points™ con el usuario para comprender el viaje dentro



del servicio que se esta prestando e identificar las areas de mejor.
Esta ultima parte es importante ya que se logran fundamentar
las tarifas del costo del servicio pero al mismo tiempo se logra
mostrarle cada fase que se lleva a cabo para cobrar esas tarifas.
a para crear una mejor experiencia.

Al utilizar el Design Thinking, se toman decisiones basadas
en lo que el cliente realmente quiere, en este proceso se logra
empatizar con el cliente situandose en sus necesidades para que
logre comprender y se sienta satisfecho con su valor de cambio.



6.PLAN DE
MARKETING

6.1 DISENO Y CONSTRUCCION DE MARCA

El disefio grafico es un accesorio visual que se afade al negocio

a la hora de definirse o una vez ya definido. Este va mas alla de
la estética y tiene como factor mas importante la funcionalidad,
dividiéendose en experiencia de usuario, marketing y por ultimo
branding.

El resultado de este muchas veces es algo intangible, por lo que
las personas muchas veces no comprenden la importancia del
mismo. ¢ Como se podria cambiar la percepcion del usuario hacia
el proceso creativo que conlleva solucionar una problematica y
lograr que comprenda el valor del mismo?

Actualmente dentro de los estudios de disefio existe mucha
rotacion de clientes debido a diferentes factores como mal servicio
al cliente, falta de cumplimiento de fechas, precios elevados que
no tienen fundamento y poco seguimiento.

Existen dos bases claves que participan en el proceso creativo,
el usuario y el disefiador grafico. El usuario muchas veces no
conoce el alcance que puede tener el disefio grafico, e incluso

desconoce las necesidades que tienen su empresa o negocio,
y muchas veces no confia en el proceso creativo. El disefiador
grafico necesita de los insights y de la informacién del usuario
para generar una respuesta a la problematica planteada dentro
del proyecto, pero muchas veces esta linea de comunicacion es
interrumpida por falta de seguimiento o de atencion al proyecto.

El servicio que se quiere brindar a los usuarios surge a partir de
encuestas realizados a disefiadores y clientes, en las cuales se
evidencian la falta de conocimiento acerca del proceso creativo
que se lleva a cabo a la hora de desarrollar un proyecto de disefo,
y como esto llevaba a que los clientes sintieran que el servicio era
algo intangible y consideraban que no valia la pena.

Este servicio va enfocado hacia un proceso de co disefio con
el cliente, una metodologia de trabajo utilizando etapas en las
cuales se evidencie el dinero que se esta invirtiendo, y que de
esta manera se vuelva algo mas tangible.

Mision

Apoyar a marcas a comunicarse visual y conceptualmente,
mediante un proceso creativo de produccion estética y
experimental para que el producto o servicio sean posicionados
en el top of mind del consumidor

Visién

Ser referente del disefio regional y ser reconocidos por los
procesos que se llevan a cabo dentro de la institucion. Demostrar
que la estética y funcionalidad es fundamental para el desarrollo
de una sociedad.



Valores

* Innovar con dedicacion y profesionalismo

» Ser apasionado por el disefio y la buena estética
* Esforzarse al maximo con todo tipo de clientes

* Honestidad

* Respeto

* Servicio al cliente eficiente

.11 ESTRATEGIA DE BRANDING A PARTIR DEL
GANVAS ESTRATEGICO

La marca se construira a partir de una estrategia de marca
adecuada al negocio, la estrategia de marca busca diferenciarse
de la competencia nacional, ofreciendo un proceso creativo
diferenciado el cual ayude y apoye al usuario a solucionar
problematicas planteadas, de los cuales surjan productos finales
que se puedan promocionar a través de plataformas digitales,
redes sociales y publicidad de boca en boca.

Marca: Balboa Studio

El nombre de la marca hace referencia al personaje iconico de
Rocky Balboa. Se eligié el nombre para representar al estudio ya
gue se quiere realizar la conexion con la historia que se cuenta, la
cual es acerca de un hombre que lucha y da su maximo esfuerzo
por alcanzar su meta, que se levanta temprano, da todo lo que
tiene, pero no le importa porque esta trabajando por un suefio.

El disefio grafico esta presente en todo lo que se hace el dia a
dia. Este apoya y ayuda a que exista una comunicacion fluida
entre las personas por medio de la decodificacién de mensajes,
haciéndolos mas digeribles para el usuario. Estos mensajes
estan plasmados en campafas publicitarias, comunicacién de
marca, etc. Aio con afio ha tomado mas relevancia dentro de la
economia naranja, denominada como el conjunto de actividades
que permiten que ideas se transformen en bienes y servicios
culturales. Es importante que el cliente conozca la importancia de
la funcionalidad en el disefio, presentandole un proceso creativo
el cual lo ayudara a entender la importancia del mismo.

Balboa

studio

benchmark realizado dentro de los estudios

nacionales e internacionales, se llegd a la conclusion de que

De acuerdo al

utilizan solamente tipografia para presentarse ante el mercado.
Utilizando esta tendencia de disefio que se ha mantenido con los
afos, se busco una tipografia que transmitiera qué era la marca y
la personalidad de la misma.

El logotipo esta constituido solamente por dos tipografias, una
sans serif y una serif, esto para encontrar un balance visual en



el mismo. Se utiliza el logotipo en color negro, ya que es mas
funcional a la hora de aplicarlo en diferentes materiales. También
se utiliza este color ya que es un color que transmite sobriedad
y fuerza, haciéndolo mas funcional a la hora de aplicarlo en
diferentes materiales. La tipografia principal da la imagen de
una empresa seria, comprometida con lo que hace, pero a la vez
experimental por las terminaciones de las letras.

Validacién del logotipo y nombre de la marca

Para realizar una validacion del logotipo y del nombre de la
marca, se realizé un instrumento que consistia de preguntas en
las cuales se les mostraba el logotipo a los encuestados. Las
preguntas eran:

1. ¢ Qué le transmite el nombre de la empresa?

2. s Para quién cree que esta orientado el servicio de la empresa?
3. ¢, Como considera que es la personalidad de la marca basada
en el logo?

4. ; Qué caracteristicas le transmite el logotipo?

A continuacion se muestran las respuestas obtenidas para cada
pregunta:

1. ¢ Qué le transmite el nombre de la empresa?

» Sujeto 1: Fortaleza, algo dispuesto a pelear

* Sujeto 2: Algo retro, pero curioso

* Sujeto 3: Me recuerda a la pelicula, pero me evoca un sentimiento
de fuerza y poder

* Sujeto 4: Algo imponente y fuerte
* Sujeto 5: Fuerza y pelea
* Sujeto 6: A la pelicula Rocky

2. ¢ Para quién cree que esta orientado el servicio de la empresa?

* Sujeto 1: Para personas jovenes

* Sujeto 2: Para personas que se recuerden de la pelicula

* Sujeto 3: Personas jovenes y adultas, que les evoque la pelicula
por lo que les puede llamar la atencion

* Sujeto 4: Millennials*

» Sujeto 5: Chavos de 25 a 30 afos

» Sujeto 6: Algo relacionado con lo artistico por tratarse de una
pelicula

3. ¢, Como considera que es la personalidad de la marca basada
en el logo?

* Sujeto 1: Un luchador

» Sujeto 2: Personas que estan empezando desde cero pero
quieren alcanzar una meta

* Sujeto 3: A un luchador

* Sujeto 4: Una persona fuerte

*» Sujeto 5: Alguien que lucha por lo que quiere

* Sujeto 6: Una persona que le gusta pelear

4. ;Qué caracteristicas le transmite el logotipo?

* Sujeto 1: Una empresa formal
* Sujeto 2: Seriedad, pero depende de cdmo manejen la



comunicacion

* Sujeto 3: Algo serio por el tipo de letra que usan

* Sujeto 4: Un estudio formal, pero no me dice estudio de qué es
* Sujeto 5: Seriedad

* Sujeto 6: Algo serio por ser negro, pero no serio malo si no en el
sentido que es formal

Conclusiones:

De acuerdo a las respuestas obtenidas en la validacion del
logotipo y la personalidad de la marca, se obtuvieron los siguientes
resultados.

* Apesar de ser una marca de disefio y que el nombre no transmita
que es un estudio de disefio grafico y arquitectura de marca, la
gente si comprende el concepto detras del nombre y llama su
atencion.

* De los encuestados, la mayoria concuerda con que el nombre
puede evocar algo retro, por lo que esta enfocado mas a jévenes
que estan comenzando el negocio. La mitad contesté que debido
a la parte retro y que la pelicula de donde proviene el nombre es
de afos atras, puede que llame la atencién de algunos adultos

* En la mayoria de las preguntas acerca de la personalidad de
la marca, la mayoria esta de acuerdo con que es una persona
luchadora, con objetivos que los cumple.

* Debido a que la tipografia es una de tipo serif que evoca
formalidad, casi todos los entrevistados estuvieron de acuerdo

con esto, ya que les evocaba un sentimiento de seriedad y algo
confiable.

b.1.2 ATRIBUTOS DE LA MARCA

Balboa Studio es un estudio de estrategia y arquitectura de marca
que ofrece distintos servicios como branding, direccion de arte,
ilustracion y caligrafia, estos servicios forman un proceso creativo
el cual incluye al usuario de principio a fin, a través de un servicio
al cliente personalizado y continuo el cual reduce la incertidumbre
de los procesos creativos tradicionales.

Los atributos principales de la marca son:

* Experiencia de principio a fin

* Proceso creativo experimental

* Soluciones integrales

* Posicionamiento de marcas

* Servicio al cliente personalizado
* Evidenciar el valor del proceso

* Servicio tangible



b.1.3 PERSONALIOAD DE LA MARCA

Basado en las encuestas que se realizaron a diferentes usuarios
para validar el logotipo de la marca y que dieran su opinion acerca
de lo que percibian al verlo, se defini6 la personalidad de la marca.

La empresa Balboa Studio se defini6 como una marca fuerte y
seria, ya que el nombre lo relacionaban con la tematica de la
pelicula. Es diferente y experimental, que busca desafiar los
fundamentos del disefio que existe actualmente en la sociedad,
y desafiarlos al posicionarse como un estudio referente del pais.

Es una marca dinamica, positiva y comprometida con sus
usuarios. Es atrevida, extrovertida y audaz. La tipografia utilizada
es GT Sectra, una tipografia serif que transmite un sentimiento
de formalidad y seriedad, sus trazos cuadrados en las serifas
denotan equilibrio y balance, al igual que el color, que se utilizara
en negro debido a que es un color que transmite formalidad.



b.1.4 POSICIONAMIENTO

Para poder definir el posicionamiento de marca de Balboa Studio,
se utilizara la plataforma de posicionamiento que se explica a
continuacion:

La marca Balboa es

Joven, experimental, atrevida, abierta a clientes diferentes. Le
gusta estar en un cambio constante, en un aprendizaje diario, y
siempre dar lo mejor de si a sus usuarios.

Qué ofrece

Servicio al cliente personalizado, con un proceso creativo
experimental, diferente, una experiencia de principio a fin.
Producto final que evidencia el valor del mismo.

Debido a

Excelencia en su servicio y la calidad del mismo, énfasis en la
experiencia y servicio al cliente, diferenciacion en los procesos en
comparacion de otros estudios.

Para que
Evidenciar el valor del proceso creativo, de manera que el usuarios
comprenda el proceso y obtenga un resultado tangible.

La marca Balboa Studio pretende posicionarse como un estudio
referente en el pais, un estudio que transmita una personalidad
diferente y atrevida a experimentar con procesos diferentes. Esto

se lograra a través de publicidad en redes sociales, portafolio web
y la publicidad de boca en boca de usuarios satisfechos.

Se definié que el tipo de posicionamiento es multiple: ventaja
diferencial y de competencia. Ventaja diferencial ya que debe de
percibirse un valor agregado unico frente a la competencia, parecer
importante y ser sostenible para el cliente. Por competencia ya
que se busca ser mejor que los demas.

b.1.5 ARQUITEGTURA DE MARCA

Debido a que Balboa Studio es una marca que no posee ninguna
submarca, la arquitectura de marca es una marca monolitica, ya
gue es una sola marca la que brinda los servicios y dentro de esta
se realizan todas las actividades de la organizacion.

La marca monolitica es una unica marca a nivel corporativo, es
utilizada por empreas que son exitosas con su primer producto y
deciden aprovecharse de esta imagen positiva.



b.2 PRECIOS

B.L1 ESTRATEGIA Dt FLJACION DE PRECIOS Y
FUNDAMENTACION DE LA MISMA

Para la marca de Balboa Studio, se utilizara una estrategia de
precios comparativos, la cual esta se basa en establecerlos precios
basados en los de la competencia. Esta estrategia de precios
impulsa el desarrollo de la competitividad. Para esto, se investigd
acerca de los precios que manejan otro tipo de estudios dentro
del pais. También es necesario tomar en cuenta la disposicion de
pago que tiene el usuario, ya que esta se encontrara influenciada
por el valor que perciba con respecto al servicio, por lo que el
proyecto toma en cuenta la opinién del usuario desde un punto
de vista cualitativo. Esto representa algo relevante al negocio, ya
gue muchas veces al usuario no le importa si paga un precio mas
barato, con tal de terminar el trabajo, por lo que es importante
evidenciar el valor del servicio.

Para fijar los precios y crear opciones mas accesibles para el
usuario, se decidié trabajar con paquetes por hora, estos se
adaptarian a las necesidades del proyecto, vendiendo la hora
a $52.50. Debido a que el término de paquetes por hora puede
resultar confuso para el cliente, este lenguaje quedara como
parte de la comunicacién interna, para saber cuanto tiempo se

le dedica a cada proyecto, pero al cliente se le venderan como
tarifas mensuales y describiendo qué materiales se van a realizar
dentro de estas tarifas.

Estas tarifas se le ofreceran al cliente, explicandoles el tiempo
que se lleva a cabo al trabajar en el proyecto.

Dentro del servicio, se llevan a cabo diferentes trabajos los cuales
son:

« Branding: $1555

» Rebranding: $1081

« Seguimiento de branding: $540

« Naming $270

* llustracion $270

Estos precios se obtuvieron a partir de un calculo del costo de la
hora del estudio basado en un sueldo de Q7,000 mensuales por
integrante (2 socios en su primer afio). A partir de esto, se realizo
otro calculo acerca de cuantos minutos se invierten en cada etapa
del proceso, luego se convirtieron en horas para obtener un dato
aproximado de lo que se invertiria en cada uno de los servicios.
Luego al costo total se le afiadieron el costo de las horas hombres
y costo de los materiales, obteniendo asi el precio por cada uno,
el cual se mantiene dentro del rango de precios de la industria.



5.2.2 COMPARACION CON LA COMPETENCIA

Para la marca de Balboa Studio, se utilizara una estrategia de
precios comparativos, la cual esta se basa en establecer los precios
basados en los de la competencia. Esta estrategia de precios
impulsa el desarrollo de la competitividad. Para esto, se investigo
acerca de los precios que manejan otro tipo de estudios dentro
del pais. También es necesario tomar en cuenta la disposicion de
pago que tiene el usuario, ya que esta se encontrara influenciada
por el valor que perciba con respecto al servicio, por lo que el
proyecto toma en cuenta la opinién del usuario desde un punto
de vista cualitativo. Esto representa algo relevante al negocio, ya
que muchas veces al usuario no le importa si paga un precio mas
barato, con tal de terminar el trabajo, por lo que es importante
evidenciar el valor del servicio.

A continuacion se presenta un cuadro comparativo en el cual se
describen los precios por servicio de la competencia dentro del
pais:

Branding Re branding Seguimiento Naming llustracion Lettering
No ofrecen No ofrecen
B Studio $2,000 $1,500 $1,500 $500 este servicio, este servicio,
subcontratan subcontratan
Lo incluyen
No ofrecen
Decontrol dentro del .
k $4,000 $4,000 $2,000 $1,000 este servicio,
Studio paquete de
k subcontratan
branding
Lo incluyen
No ofrecen
dentro del .
Amorfo $1,500 $1,000 $800 $300 este servicio,
paquete de
i subcontratan
branding
Lo incluyen
Depende
Martes dentro del )
) $1,000 $800 $1000 $500 del tipo de
Creativo paquete de
i proyecto
branding
Lo incluyen
No ofrecen
X dentro del .
Invista $1,000 $1,000 $500 $300 este servicio,
paquete de
K subcontratan
branding

La razon por la que estos son los estudios que se tomaron en
cuenta es porque son estudios que estdn comenzando y porque
sus precios encajan dentro de los ingresos mensuales del NSE
del grupo objetivo.



523 MARGENES DE COMERCIALIZACION

Establecer un margen de comercializacién estatico es complicado
en esta industria puesto que no existe un costo de venta como
tal, mas si existen costos fijos como por ejemplo salarios, renta
de oficina y servicios afiadidos, por lo tanto establecer un margen
de comercializacidén por cada venta realizada seria muy variable.
Para poder calcular el margen de comercializacién, se realizé
una proyeccion de ventas en la cual se incluyeron los sueldos de
cada disefador, el costo por hora (Q56.63) y la cantidad de horas
trabajadas anualmente. Con base a estos numeros se calculo el
ingreso anual.

Sabemos que por el tipo de servicio que se esta brindando y por
la relacion con los clientes, estos ingresos pueden estar sujetos
a negociacion.

Luego de realizar la proyeccion de ventas, se prosiguié a obtener
los margenes de comercializacion por afio, los cuales se muestran
a continuacion.

« ANno 0:84.48%
« Ano1:80.60%
« Ano2:81.10%
« Ao 3:83.29%
« ANno 4:84.92%
« Ao 5:85.39%



b.2.4 CONDICIONES DE PAGO

Alos usuarios se les presentara cual es el proceso creativo dentro
del estudio y cdmo se trabajara el proyecto. Una vez aceptada la
cotizacién, para dar comienzo al proyecto, se pedira un 50% de
anticipo el cual se realizara en cheque, efectivo o a través de una
transaccion bancaria. Al terminar el proyecto y generar archivos
entregables para el cliente, se cancelara el 50% restante.

Existiran condiciones de pago en caso se cancele el proyecto o
ya no se pueda continuar, por lo que el cliente tendra que pagar el
50% total del proyecto.

Podran existir formas de pago que se adapten a la necesidad del
cliente, pero no representen pérdidas para el estudio, como dividir
el pago en 3 partes iguales para que de esta manera se pueda
apoyar al usuario.

2.5 PRONOSTICOS DE VENTA

Actualmente en Guatemala, tenemos un indice de emprendimiento
del 20.4%, casi 3% mas que el resto de America Latina. De
este porcentaje el 60% son jovenes guatemaltecos con menos
de 35 anos de edad. Agregado a este nicho, encontramos a
las MIPYMES, estas micro, pequenas y medianas empresas
representan el 32.9% de las empresas que proveen al estado.

Segun un estudio realizado con el Ministerio de Economia en el
afo 2015, en Guatemala existen un total de 788,313 de las cuales
786,711 pertenecen a las mencionadas anteriormente. En este
caso se busca centrarse solamente en las que estan ubicadas en
la ciudad capital las cuales son 358,255.

Debido a que no existen estudios que digan cuantas personas
actualmente de estos dos nichos de mercado necesitan servicios
de disefno grafico, se tomd un 20% de las empresas anteriormente
mencionadas mas el 3% de los emprendedores (1500 jovenes), lo
cual nos deja con los siguientes datos :

- Empresas micro, pequefas y medianas: 71,651
- Emprendedores: 1500

A continuacién se presenta el prondstico de venta que se realizd
para el primer afio del negocio. Para determinar las ventas se
tomé como base una tarifa de 30 horas por proyecto ($52.50 /
Q385.8 costo por hora). También se tomaron en cuenta los dos
diferentes nichos de mercado a los que se esta dirigiendo.

Basados en los numeros mencionados acerca de cuantas
empresas necesitan servicios de disefio grafico, se realizo el
prondstico de venta de los primeros 5 afios de negocio. Para
determinar las ventas se tomo como base una tarifa de 30 horas
por proyecto, el costo por hora es de $52.50 (Q385.8). Esto nos
lleva a que se busca tener de 2 a 3 clientes nuevos por mes en el
primer afio buscando los paquetes de 30 horas.



Por supuesto que estos numeros pueden variar, pero lo ideal es
que el primer afio se puedan tener 20 clientes para poder llegar a
un punto de equilibrio en el afio 3. En el primer ano se invertiran
el 15% de horas en trabajo y el resto en trabajar en el marketing

de la empresa y ventas.

Precio x hora
Tipo de Cambio
Quetzales

Sueldos Totales

Costo x Hora
Disefiadores

Horas Mes Disponibles
Horas Afio Disponibles
% Trabajado Horas Disp.
Horas Totales Trabajadas

SubTotal Anual

$ 52.50 $
7.35

GTQ 385.88

Ano 1
168,000.00
43.75
2
320
3840
15.00%
576

GTQ
GTQ

222,264.00

Tabla 6. Proyecciones de ventas por 5 afios

GTQ

GTQ
GTQ

GTQ

5513 %
7.35

405.17 GTQ

Ano 2
192,000.00
45.45
2
352
4224
20.00%
845

GTQ
GTQ

342,286.56 GTQ

57.88
7.35
425.43

Ano 3
288,000.00
45.45
3
528
6336
30.00%
1901

808,652.00

$

GTQ

GTQ
GTQ

GTQ

Balboa Studio: Innovacién en el proceso creativo

60.78 %
7.35

446.70 GTQ

Ano 4
396,000.00
46.88
4
704
8448
30.00%
2534

GTQ
GTQ

1,132,112.80 GTQ

63.81
7.35
469.03

Ano 5
444,000.00
52.56
4
704
8448

30.00%
2534

1,188,718.44

P4



b.3 GANALES DE VENTA
31 CALESDEVENT DELSERVICI

Balboa Studio mantiene una relacion directa con su cliente y
usuario, por lo que el canal de ventas de Balba Studio es directo.

Balboa Studio

Los canales de venta también son la publicidad de boca en boca
basados en la reputacién, la calidad del trabajo y el servicio
al cliente. Este canal es el mas importante ya que una mala
recomendacion puede llegar a varias personas y evitar que
lleguen a mas clientes.

Otros canales de venta son las redes sociales como Facebook
e Instagram, y el portafolio web. A través de estas plataformas

se dara exposicion al portafolio y al trabajo realizado, asi como
también sera un medio a través del cual se le vendera una
experiencia diferente al cliente.

b.3.1 RELAGIONES CON L0S GLIENTES

Las relaciones con los clientes es la parte mas importante del
servicio que se esta prestando, por lo que es indispensable
realizar la gestion de proyecto indicada para asegurar la fidelidad
de clientes actuales y futuros. Este servicio al cliente diferenciado
puede marcar la diferencia con la competencia.

Dentro del servicio al cliente, se estableceran parametros de
servicio los cuales se deberan de cumplir al pie de la letra para
generar una experiencia de usuario posivita por parte del cliente.
Es importante el seguimiento continuo de los proyectos para que
el usuario esté informado de lo que esta sucediendo aunque
muchas veces pueda parecer que no esta pasando nada. En
estos parametros una de los pilares mas importantes es el de
darle una atencién especializada y continua al cliente, no dejar
mucho tiempo sin contestarle cualquier duda o inquietud con
el objetivo de evitar cualquier molesta o inconveniente y poder
mantener una comunicacioén fluida.

A la hora de prestar al servicio al cliente, también es importante
tener por escrito documentos en los que se describa los tiempos
del proyecto, esto para reducir la incertidumbre del usuario.



5.4 PROMOCION
6.4.1 PUBLICO OBJETIVO

* Demografico: Hombres y mujeres entre los 25 y 35 afos de edad,
que pertenecen a un NSE C+, B Y A; profesionales de cualquier
profesidn, casados o solteros, con ingresos de entre Q15,000 a
Q30,000 mensuales.

» Geografico: Viven en el area metropolitana de la ciudad de
Guatemala, usualmente habitan en zonas 4, 9, 10, 15, 16 y
Carretera a El Salvador. Usualmente sus oficinas se encuentran
en los mismos lugares.

* Psicografico: Son profesionales interesados en la independencia
y en el emprendimiento, buscando salir de su rutina diaria, por
lo que buscan trabajar y crear cosas diferentes que ayuden a la
economia del pais, asi como también generar oportunidades de
empleo para otras personas.

» Conductual: Estas personas viajan por lo menos 1 vez al aino,
se mantienen ante un bombardeo constante de informacion.
El internet es una herramienta principal para ellos, ya que a
través de esta realizan investigaciones acerca de las ultimas
tendencias del mercado. Para ellos, sus metas cumplidas como
logros académicos les brindan una gran satisfaccién. Buscan
diferenciarse del montén y transcender en sus vidas personales.

La mayoria de estas personas saben que un mejor servicio
conlleva un costo mayor, pero a veces no estan dispuestos a
asumir este costo.

b.A.2 PUBLICIDAD

Ya que el internet es la plataforma por medio de la cual los
usuarios obtienen la mayoria de informacion acerca de diferentes
empresas Yy servicios, se busca que este funcione como canal de
publicidad princial al utilizar herramientas claves como Facebook,
Instagram y el portafolio digital para dar a conocer el trabajo e
invitar al cliente a conocer la experiencia.

Esta publicidad digital permite la segmentacion del publico,
haciéndoles llegar informacion mas relevante a ellos. Otro medio
importante, es la publicidad de boca en boca, volviéndose uno de
los medios mas importantes ya que gracias a recomendaciones
de otros usuarios, ayuda a fidelizarlos y a captar nuevos usuarios.
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5.4.3 PROMOCION DE VENTAS

Para mantener la relacidon con el usuario y asegurar una buena
impresion y reputacion ante ellos y de esta maneralograr la reforzar
la lealtad de marca, existira un proceso de seguimiento post venta
a través de una llamada telefénica y una encuesta electrénica en
las cuales se solicitara el feedback acerca de su experiencia con
respecto al servicio, pidiendo criticas constructivas y aspectos
que les gustaron.

Es importante afianzar y asegurar a los clientes al venderles la
opcion de un seguimiento de proyecto, lo cual generara mas
liquidez en la caja del estudio y una cartera de clientes mayor, lo
que refleja experiencia y buen servicio al cliente.

.44 RELACIONES PUBLICAS

Las relaciones publicas son un medio menos costoso, a travées
de las cuales se les da a conocer a los clientes mas informacién
sobre el servicio y la experiencia que se les estara brindando.
Se buscaria pautar en revistas impresas relevantes en el diseno,
nacionales e internacionales, para que a través de estas se de a
conocer la historia acerca de la empresa y el servicio que se les
puede brindar.

Las plataformas digitales promueven el trabajo de disefio que se

da en el pais, nacionales o extranjeras, ayudan a las empresas en
crecimiento a darse a conocer y exponer su trabajo.

Los concursos internacionales son de vital importancia ya que
ayudan a promover el trabajo que se realiza dentro del estudio, a
promoverlo y a darlo a conocer no solo a personas del pais si no
también internacionales.

b.4. VENTA PERSONAL Y EQUIPO DE VENTAS

Al principio, los mismos integrantes del estudio de disefio en
donde se prestara el servicio seran los encargados de las ventas.
Ellos seran responsables de captar la atencion de nuevos clientes
a través de diferentes plataformas.

b.4.6 MARKETING DIRECTO

El marketing directo se llevara a cabo exclusivamente en medios
digitales, como las redes sociales, redes de portafolio y la pagina
web. Lo importante sera generar trafico de redes sociales y re
direccionar al usuario al portafolio web para generar trafico en
la pagina y buscar una interaccion que conlleve a una respuesta
positiva.

El objetivo principal de este marketing directo es crear un canal
de comunicacion entre Balboa Studio y los clientes potenciales y
fidelizarlos.



b.4. CUADRO DE PRESUPUESTO PARA

HERRAMIENTAS DE COMUNICACION

Presupuesto digital a corto plazo. Fase introductoria con un capital

inicial de Q25,125 en el primer afio.

COSTOS FIJOS ANUALES

Creacion y publicidad en redes sociales
Facebook e Instagram

Dominio anual
Hosting anual
Correos mensuales

TOTAL

PRECIO

Q1,000

Q40

Q1,040

TOTAL
ANUAL

Q12,000
Q110
Q535
Q480

Q13,125



7.MARCO LEGAL

1. MARGO LEGAL DE LA EMPRESA

711 LUGAR DE LA CONSTITUCION
LA EMPRESA

Balboa Studio es una entidad enfocada en los servicios de disefio
grafico, la cual brindara sus servicios fisicamente dentro de
Guatemala, pero a través de internet puede darse a conocer para
clientes de otros paises.

712 CONSTITUCION DE LA EMPRESH

Para inscribir la entidad, se debera de crear una sociedad
anonima. La estructura que se maneja es de 2 socios con equidad
de porcentaje, los cuales seran 50% - 50%.

Razoén social: Balboa Studio S.A.
Nombre comercial: Balboa Studio

Se solicitara carta al notario que autorizara la escritura constitutiva

para la apertura de una cuenta bancaria. Esta cuenta se apertura
con el capital pagado de Q50,000 que es el que se necesita para
trabajar, este capital sera aportado por los socios a través de
dinero en efectivo.

Para constituir la empresa, se deberan de realizar los siguientes
tramites:

* Registro mercantil: En el registro mercantil se deberan hacer
los siguientes tramites: escritura constitutiva, nombramiento
de representante legal, inscripcidon de escritura provisional,
certificacidon provisional de la inscripcion, inscripcion de
nombramiento de representante legal, publicacion en el diario
oficial, solicitud de inscripcion definitiva, tramite de patente de la

sociedad e inscripcion de patente de empresa.

* Inscripcion de la empresa en la SAT: Emision de NIT, habilitacién
de libros contables, inscripcion de representantes legales,
autorizacion de libro de registro de accionistas, autorizacién de

impresion de facturas, inscripcién al IVA e ISR.

* Inscripcion en IGSS e IRTRA: Inscripcion en el IGSS y afiliacion
al IRTRA para dos empleados que estaran en planilla.

Objeto de la sociedad
Servicio de disefio grafico y direccion de arte enfocados en apoyar

a emprendedores guatemaltecos a crear su marca y posicionarla
en el mercado.



Los servicios estan relacionados al disefio grafido, al

emprendimiento, al apoyo al producto local.
Forma de administracién

Esta sera a través de un consejo de administracion
Representacion legal

La directora creativa, Sofia Gonzalez, sera la encargada de
ejercer la representacion legal

1:13 REQUISITOS LEGALES PARA LA
COMERGIALIZACION Y COMUNICACION

Balboa Studio necesita de los instrumentos legales que se
presentan a continuacién para su funcionamiento:

« Contrato de trabajo para los dos socios de la empresa
explicando los roles de cada uno

« Contrato por la contratacién del dominio de la entidad

« Contrato por la contratacién del hosting anualmente

« Contrato con términos y condiciones del proceso creativo que
se le debera de entregar al cliente para evitar confusiones a lo
largo del proyecto

« Contrato para proveedores clave, y de esta manera establecer

términos y condiciones acerca de los precios que se estén
cobrando

« Contrato de trabajo y confidencialidad para futuros disefiadores
de Balboa Studio donde cedan sus servicios a cambio del
pago acordado

714 SINTONIA CON LA DIRECCION DE ATENCION
Y ASISTENCIA AL CONSUMIDOR (DIAGO)

Balboa Studio S.A. debera de inscribirse ante la DIACO para tener
siempre la posibilidad de reclamar derechos de autor sobre el
trabajo realizado dentro de la entidad, teniendo a disposicién del
cliente el libro de quejas las cuales deberan de ser solucionadas
a la brevedad y notificarse a la DIACO.

Proceso para la autorizacion del Libro de Quejas

« Adquirir el Libro de Quejas en los centros de distribucion
autorizados, el costo es de Q. 50.00.

« Llenar formulario de solicitud.

« Adjunto al formulario deben ser presentadas fotocopias
simples de: Patente de Comercio de Sociedad y Patente de
Comercio de Empresa, nombramiento del representante
legal, constancia de inscripcion tributaria / RTU / y DPI del
representante legal de la entidad.



1.2 MARCO LEGAL DE LA MARC

Tipo de marca: Nominativa
Marca: Balboa Studio

Balboa Studio es un estudio de diseno grafico el cual busca
emplear un proceso creativo de la mano de un servicio al cliente
personalizado, ofreciendo servicios de branding, re branding,
naming, ilustracion y caligrafia.

El logotipo sera utilizado en negro y plateado, sin embargo su
color principal sera el negro ya que denota elegancia y poder. El
plateado sera utilizado en materiales graficos como papeleria del
estudio.

Pantone Black 6C
Pantone Black 6U

Pantone Metalico
Silver C

Las tipografias utilizadas son una tipografia serif, llamada Gt
Sectra, para el nombre principal “Balboa” y una sans serif para
“Studio”.

La tipografia serif es una tipografia que hace referencia a las
que se utilizaban en los posters de peliculas de afios atras.
Es una tipografia elegante e imponente, lo cual va de la mano
del concepto que se quiere manejar, el cual es ser un estudio
diferente, moderno y experimental. La tipografia sans serif se
utiliza para tener un balance visual en la composién y no quitar el
punto focal a la palabra balboa.

Balboa

studio

De acuerdo con la clasificacion de NIZA, la entidad de Balboa
Studio, S.A., estara inscrita dentro de la clase 35, la cual
comprende principalmente de los servicios prestados por personas
u organizaciones con el objetivo de ayudar en el trabajo o gestidn
de una empresa comercial o ayudar en la gestion de los negocios
o funciones comerciales de una empresa o industria comercial.

La empresa se encuentra dentro de esta categoria ya que como
entidad, esta involucrada en la gestion de proyectos graficos
y prestar estos servicios a otras personas u organizaciones,
buscando apoyarlos a vender y resaltar su marca.



1.L.1 PASOS PARA REGISTRAR UNA MARCA
EN GUATENALA

Segun el Instructivo Para La Presentacion De Solicitud De
Inscripcién De Marca De Certificacion Y Colectiva del Registro de
Propiedad Intelectual de Guatemala, los pasos para registrar una
marca son:

1. Presentar el Formulario de Solicitud de registro inicial
debidamente llenado, firmado y auxiliado por Abogado.

2. Adjuntar a la solicitud los siguientes documentos:
A) Si es persona individual, fotocopia legalizada de documento de
identificacion;

B) Si se tratare de persona juridica, fotocopia legalizada del
documento que acredite la representacion.

C) Si se tratare de persona individual o juridica extranjera no
domiciliada en Guatemala, debera acompanar copia legalizada
del mandato con clausula especial otorgado a un abogado
guatemalteco colegiado activo.

D) Original o fotocopia legalizada del recibo que acredite el pago
de la tasa de Q.1000.00 por ingreso de la solicitud.

E) Cuatro reproducciones de la marca si fuera mixta o figurativa.

F) Si fuera figura tridimensional, las reproducciones deberan
consistir en wuna vista Unica o varias vistas diferentes,

bidimensionales.

G) Si se invocara prioridad, debera presentarse certificacion de la
copia de la solicitud prioritaria.

H) Adjuntar a la solicitud el Reglamento de Uso de la Marca.

De toda solicitud y documentos que se presenten deberan
adjuntarse una copia para efectos de reposicion.

3. Examen de forma y fondo.

4. Publicacion del Edicto en el Diario de Centroamérica por 3
veces dentro del periodo de 15 dias.

5. A partir de la primera publicacion se tienen 2 meses para que
se presenten oposiciones.

6. Dentro del mes de la ultima publicaciéon deben acreditarse las
mismas mediante la presentacion al Registro de los ejemplares
del Diario mencionado.

7. El recibo de la tasa de inscripcion respectiva debe acreditarse
al Registro dentro del mes siguiente a la fecha de la notificacion al
solicitante de la resolucion que ordena la inscripcion de la marca.



8. Inscripcion de la marca en el folio del Tomo de Marcas que
corresponda y emisién del titulo emitido.

9. Vigencia de la Marca: 10 afios, renovables por periodos iguales.
Balboa Studio, S.A debera de registrar los derechos de autor de su
marca, ante el Registro de Propiedad Intelectual de Guatemala.
La marca Balboa Studio, S.A. tendra una vigencia de 10 afios,
sin embargo, se contratara un abogado, quien se encargara de
efectuar una vigilancia y en el momento que exista una solicitud
de marca que pueda afectar los intereses de Balboa Studio,
debera presentar una oposicion y notificarlo inmediatamente a la
compaiia. Asimismo, tendra a su cargo efectuar la gestion de la
renovacion cuando corresponda

7.2.2 PROTECEION DE DERECHOS D
PROPIEDAD INTELEETUAL

Balboa Studio, S.A debera de registrar los derechos de autor de su
marca, ante el Registro de Propiedad Intelectual de Guatemala.

1. 23 VIGILANGIA DE MARCA

La marca Balboa Studio, S.A. tendra una vigencia de 10 afios,
sin embargo, se contratara un abogado, quien se encargara de

efectuar una vigilancia y en el momento que exista una solicitud
de marca que pueda afectar los intereses de Balboa Studio,
debera presentar una oposicion y notificarlo inmediatamente a la
compainiia. Asimismo, tendra a su cargo efectuar la gestién de la
renovacion cuando corresponda



8.PROSPECTIVA
Y ANALISIS DE
FACTIBILIDAD

0.1 PROSPECTIVA Y FORMULACION DE
ESGENARIOS

Para poder evaluar la factibilidad de Balboa Studio, se realizaron
3 escenarios distintos los cuales estan basados en la cantidad de
ventas realizadas el primer afo y el crecimiento que se tenga en
los afnos posteriores (afio 2 - afio 5).

Debido a que aun no se cuentan con datos especificos de la
industria del disefio, los escenarios siguientes se presentan
basados en el mercado potencial y en un crecimiento anual de
entre 2% y 4%.

Para el analisis se realizaron tres posibles escenarios los cuales
son:

- Escenario positivo

- Escenario neutro

- Escenario negativo

La formulacién de los siguientes escenarios se hizo basado en
la cantidad de proyectos que se busca vender mensualmente
por afo, para buscar llegar a un punto de equilibrio en una etapa
temprana del proyecto y no reflejar pérdidas.

En la tabla no. 4, 5 y 6 de la pagina siguiente se muestra la
comparacién de los escenarios descritos.



Escenario 1 - Neutro

Escenario 2 - Positivo

Escenario 3 - Negativo

Porcentaje
L . total horas
Disefiadores Precio por hora horas ) TIR
. trabajadas
trabajadas
ano 1 2 Q385.88 15% 576
afo 2 2 Q405.17 20% 845
afo 3 3 Q425.43 30% 1901 16%
ano 4 4 Q446.70 30% 2534
afo 5 4 Q469.03 30% 2534
Porcentaje total horas
Disefiadores Precio por hora horas TIR
. trabajadas
trabajadas
afo 1 2 Q385.88 25% 960
afo 2 2 Q405.17 50% 2112
afno 3 3 Q42543 40% 2534 57%
ano 4 4 Q446.70 40% 3379
afo 5 4 Q469.03 45% 3802
Porcentaje total horas
Disefiadores Precio por hora horas . TIR
trabajadas trabajadas
afo 1 2 Q385.88 10% 384
afo 2 2 Q405.17 15% 634
afno 3 3 Q425.43 25% 1584 -1%
afo 4 4 Q446.70 25% 2112
afo 5 4 Q469.03 25% 2112




Escenario Positivo

En el caso de contar con un escenario positivo, se presenta un TIR
del 57% lo cual sugiere que desde el primer aflo se comenzaran a
vender 2 0 mas proyectos mensuales, y con el doble de crecimiento
en los afos siguientes. Ante esta posibilidad, se sugiere una
estrategia que mantenga esta linea de crecimiento en el negocio
y seguir incluyendo nuevos servicios que sigan atrayendo a los
clientes.

Escenario Neutro

Si se presenta un escenario neutro, se habla de un TIR del 16%
y un crecimiento aproximado de venta de 2-3% anuales. Este
escenario ayudaria a llegar al punto de equilibrio en el afo tres,
al cumplir con toda la inversion previamente realizada. De ser
este el caso, se sugiere continuar creciendo los siguientes afios
de manera que se den a conocer los trabajos realizados por
medio de redes sociales y pagina web. Es importante alimentar
estos portafolios para que posibles usuarios sepan la calidad de
trabajo que se maneja dentro del estudio. También se sugiere que
para crecer, se considere la alianza estratégica con diferentes
empresas que ofrezcan servicios que no ofrece el estudio, esto
con el objetivo de ofrecerle al cliente soluciones integrales e
innovadoras.

Escenario Negativo

Por ultimo se presenta un escenario negativo, en el que el TIR
es del -1%, lo que representa 1 proyecto mensual o menos en el

primer afo. En este escenario no se cumplen con los objetivos
trazados desde el comienzo, ya que no se le esta llegando al
cliente ni se esta dando a conocer el trabajo que se realiza dentro
del estudio. Si se diera este caso, es importante considerar una
estrategia por medio de la cual se modifique el servicio o se venda
de una manera diferente al cliente.



Balboa Studio: Innovacién en el proceso creativo

[
2 Los costos de inversidon y pre operativos es el dinero que se
H. ANA”SIS n[ FAc."B"_I"A" necesita para comenzar a ejecutar el negocio, y los costos fijos
es el dinero que se necesita anualmente para subsistir. Como se
puede observar, el costo total anual del afio 1 es de Q218,965.00.
Para validar el proyecto y evidenciar una viabilidad financiera, se ~ Para tener una provision de capital de trabajo y poder subsistir
realizaron una serie de proyecciones e indicadores financieros. = mas de un afio en caso no se llegue a los ingresos necesarios,
Estas proyecciones ayudan a establecer las inversiones se suman los costos totales anuales del afio 1y 2 que nos da un
necesarias y los costos pre operativos. total de Q506,370.

[Afc 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Arno 4 Ano 5

GTQ 165,455.00 GTQ  282,995.00 GTQ 28959500 GTQ 38559500 GTQ  493,595.00 GTQ 517,595.00

' Tabla 11. Costos pre operativos y de inversion

P7
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3.2 PROYECCIONES FINANCIERAS A5 ANOS

Para poner en marcha el negocio, se solicitara un préstamo
de Q200,000 y el resto sera inversion propia de los dos socios
dividido en dos. Para poder pagar los costos anuales mas el
préstamo al banco, se realiz6 un cuadro de ingresos por 5 afios
en el cual se detalla el costo por hora del servicio, el cual se busca
que incremente un 5% anualmente. Dentro de este cuadro se
detalla los disefadores que tendra el estudio por ano, las horas
disponibles mensuales y anuales y las horas totales anuales
trabajadas. Estos son los ingresos que se necesitan para poder
solventar los costos y llegar a un punto de equilibrio en el tercer

ano.

Precio x hora $ 5250 $ 55.13 $ 57.88 $ 60.78 $ 63.81
Tipo de Cambio 7.35 7.35 7.35 7.35. 7.35
‘Quetzales GTQ 385.88 GTQ 405.17 GTQ 425.43 GTQ 446.70 GTQ 469.03
|

| Afio 1 | Ao 2 | Ao 3 Afio 4 | Afo 5
|Sueldos Totales GTQ 168,000.00 [ GTQ 192,000.00 | GTQ 288,000.00 |GTQ  396,000.00 |GTQ  444,000.00
|Costo x Hora GTQ 43.75 | GTQ 45.45 | GTQ 45.45 | GTQ 46.88 | GTQ 52.56
;Diseﬁadores 2| 2| 3 4| 4
|Horas Mes Disponibles 320 352 528 704 704
Horas Afo Disponibles 3840 4224 633 8448 8448
|% Trabajado Horas Disp. 15.00%)| 20.00% 30.00% 30.00% 30.00%
:Horas Totales Trabajadas 576 845 1901 2534 2534

SubTotal Anual 22226400 GTQ 34228656 GTQ 808,652.00 GTQ 1,132,112.80 GTQ 1,188,718.44

Tabla 12. Proyeccién de 5 afios de ingresos anuales

Pol
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Luego de realizar los cuadros anteriores, se realiza un flujo de
caja neto con la financiacion solicitada para conocer el flujo de
caja neto por afno.

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO (PURO O SIN FINANCIACION)

Flujo de caja 0 1 2 3 4 5
Ingresos 0| GTQ, 222,264.00 342,287 808,652 1,132,113 1,188,718
Costos y gastos 269,315 293,315 408,725 516,725 549,725
Depreciacién 13,333 26,667 40,000 5,000 10,000
Amortizacion diferidos - - - - -
Utilidad antes de impuestos - 60,384 22,305 359,927 610,388 628,993
Impuesto (20%) - 15,096 5,576 89,982 152,597 157,248
Utilidad después de

impuestos - 45,288 16,728 269,945 457,791 471,745
Depreciacidn 13,333 13,333 13,333 5,000 10,000
Amortizacién diferidos - - - - -
Inversién fija 306,370

Inversid diferida -

Inversién de capital de trabajo 200,000 -

Recuperacién de capital de

trabajo

Valor de liquidacién -
Flujo de caja neto B 506,370 |- 31,955 30,062 283,279 462,791 481,745

Tabla 13. Proyeccion de 5 afios de flujo de caja neto

4]



3.2.2 ESTADO DE PERDIDAS Y GANANGIAS

En el anexo 4, 5y 6 se encuentran los cuadros que detallan los
ingresos y egresos del proyecto anuales, por afio durante los
préximos 5 afos, asi como la utilidad neta del proyecto por afio y
su margen correspondiente a cada ano.

8.2.3 PUNTO DE EQUILIBRIO, VAN Y TIR

Se realizé un analisis de las ventas en el momento en el que
la empresa llega a cubrir la inversion de la fase inicial. Para
llegar a esta cifra, se realizé un calculo que determino el punto
de equilibrio de la empresa: se necesitan vender 1049.24 horas
anuales por proyecto, que equivale a 35 proyectos anuales o
3 proyectos aproximadamente mensuales. Esto indica que en
el ano 3 la empresa llegara a este punto y lograra recuperar la
inversion inicial.

El Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR) se

presentan a continuacion

VPN Q65,970.17

TIR 16%



Conclusiones

El emprendimiento en Guatemala es uno de los mas altos de la
region de America Latina, demostrando del potencial de talento
que existe en el pais y de las diferentes ideas de negocio que
surgen anualmente. Este porcentaje de emprendimiento deberia
de ser apoyado y explotado, ya que representan una nueva fuente
de ingreso a la economia del pais.

Metodologias estratégicas como la que se desea implementar en
Balboa Studio, busca generar conciencia tanto en el usuario como
en el disefiador acerca de la relacion que existe entre ambos y en
que aspectos pueden mejorar. Se busca la conciencia del usuario
para que comprenda el valor del trabajo del disefio grafico, y se
busca la conciencia del disefador para que pueda comprender el
concepto de co diseno y escuchar y empatizar con el cliente.

La experiencia de usuario es una de las cosas mas importantes
que se deben de tomar en cuenta dentro de cualquier negocio,
ya que es la que puede marcar la pauta a tener un cliente nuevo
o perder a alguien para siempre. La experiencia de marca apoya

a las marcas a crear una historia en la cual se pueda envolver
al usuario y venderle los valores de la marca sin necesidad de
imponer una compra, reforzando a nuevos clientes y la lealtad de
los clientes anteriores.

Laestrategia einnovacion dentro de un proyecto nuevo sonfactores
claves ya que apoyan a seguir creciendo y seguir investigando.
La estrategia ayuda a trazar un plan a través del cual se cumplan
objetivos y la innovacion ayuda a trazar estas metas por medio de
soluciones diferentes pero viables y funcionales.

Recomendaciones

Es importante tener en cuenta las finanzas de la empresa desde el
afio 0 para saber con certeza cuales son las inversiones necesarias
para poner en marcha el proyecto y lograr una recuperacion
de las inversiones en el menor tiempo posible. Es habitual que
un negocio nuevo tenga unos primeros afos en pérdida, por lo
mismo es importante establecer esto de antes para poder prevenir
cualquier escenario y lograr subsistir un afio de prueba.

En el aspecto legal, es importante conocer y saber las condiciones
que existen para poder comenzar una empresa. Saber el precio
de la inversion por la sociedad y los temas legales con respecto a
contratos y empleados para poder tener la empresa en un orden
desde el principio.



ANEX0S

Anexo 1

Encuesta Usuario ¢ Cudl es su profesién?

21 respuestas

5
4(18%) 4(19%)
4 |
3
2(85%) 2(9.5%)
2
14,8 %31 (4,8 %1 (4,8 %1 (4,8 %1 [4,8 %1 (4,8 %1 (4,8 %1 (4,8 %)1 (4,8 %)
1
o
Administrador Bianas raices Disafiadara de inlerioras Marca...
Anifmador Consullora de imagen Maguill:sta
¢Cuanto tiempo lleva trabajando en el medio?
21 respuestas
@ 1-3 afios
@ 46 afios
@ T-hahos
@ 100 maés

Alguna vez ha trabajado con una empresa de disefio?

21 resp

@Sl
@ No
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Si su experiencia fue negativa, por qué cree que se dio esta situacién?

21 respuestas

-(8)

No hubo buena comunicacidn entre ambos

No fue negativa, pero las situaciones se dieron porgue no hubo la mejor comunicacién entre ambas partes
no o fue

Fue negativa porque hubo mucha pelea de egos, y ninguno aceptaba comentarios de los demds

Es dificil trabajar con disefadores porque muchas veces no estan dispuestos a tomar criticas constructivas y
opiniones extemas

Porque no s cumplian fechas, no habia sequimiento y muchas veces nos sentfamos perdidos en el proceso
Me fue negativa

Fue negativa en el aspecto que no se comprendid desde el comienzo [a visién que tenia acerca de la marca
Debido a que no era una empresa si no un disefiader freelance, existia una falta de compromiso o formalidad
MNegativa en el aspecto que se tomo mas tiempo del que se habla estipuladoe el proyecto

Seguimienio y cronogramas

Si su experiencia fue positiva, por qué cree que se dio esta situacién?

21 respuestas

-(9)
Porque fuerdn muy alentos conmigo y yo deje que hicieran su trabajo y confie en ellos
Porque hablames acerca del pago muy claro

Porque desde un principio se establecieron los lineamientos bajo los que se iban a trabajar, se firmo un contrato y
hubo seguimiento

Fue positiva, hubo problemas como entregas a tiempo, pero el resultado fue el que se esperaba ya que desde un
principio se comunicd lo que se iba a entregar

Fue posiliva perque se cumplieron las expectativas de lo que se pidio y siempre hubeo un constante seguimiente
La disponibilidad y la apertura para discutir las propuestas

Porgue desde el comienzo le di instrucciones de que era lo que queria y de lo que esperaba

Fue positiva ya que a pesar de todo logramos encontrar una solucién que nes gustaba a ambas partes

Fue positiva ya que existid una buena icacion desde el @& pesar de que pasaban dias en que no
bi que pasaba con el proyectn, se entrego un producto final satisfactorio

Fue posiliva porque senti un trato personal desde el comienzo y el disefiador del estudio supo comprender lo que
ba. Hubo cierto al i conel imi de fechas.

Fue una experiencia positiva porque se aclararon los role de cada persona desde el comienzo pero pudo haber
sido mejor

La solucién a pesar del tiempo estuvo bien
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¢Volveria a trabajar con ellos o con otra empresa? ¢Qué cree que podria mejorar en estos servicios?

21 respuesias 21 respusstas

@ s -(2)
® Ne
El servicio al cliente, la comunicacidn entre ambos
La actitud por parte de |os disefiadores
Creo que en el tema de entregas, fechas y puntualidad

Creo que es mas facil tener un tarifario

Los egos y la autecritica
La recepcidn de informacidn y criticas
El cumplimiento de herarios

Es de suma importancia el seguimiento al cliente, un correo o un whatsapp, para que sienta gue estd avanzando y
no perdiendo el tiempo

Si su respuesta fue negativa, por qué?
Feedback constante entre ambas partes

21 respuestas
El seguimiento al cliente, para saber en qué parte vamos y no atrasamos
-(18) Desde el primer acercamiento al cliente, esto es esencial
no lo fue Dejar a un lado el orgullo y los egos y colaborar come un equipo creativo
no lo fue Aclarar las cosas desde el comienzo
Si le daria otra aportunidad a otro estudio de disefio pero tendriamos que establecer tiempos reales y El tema del seguimiento con el cliente es clave para sentirse atendido
cempremise

Si volveria a trabajar con un disefiador media vez se comprometa con el proyecte y le de seguimiento

Tener cronoaramas o comoromisos de enlrecas
La colaboracidn

Tiempo

Lo que se dijo aneriormente
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Anexo 1

Encuesta Disefiador gEusl esau pralesion’

19 respuestas

@ Disefiadora Graficola
@ Diseflader/a Indusirial

¢Cuanto tiempo lleva trabajando en este medio?

19 respuestas

@ 1-3afos
@ 46afns
@ 7-9ahos
@ 100 mas

¢Donde trabaja actualmente?

19 respuesias

@ Estudio de dissfio

@ Agencin de publicidad
@ inhouse

@ Freelance
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¢Ha tenido algin problema con un cliente relacionado con un
proyecto?

19 respuestas

@si
@ No

¢ Porqué cree gue se dio el problema?

19 respuestas

Falta de comunicacion (3)

Falta de respeto a la profesién por parte del cliente

El cliente no sabe lo que quiere o sus gustos estan limitados.
Na quieren pagar lo que realmente vale un disefio

falta de informacién de parte del cliente

Parque el cliente no tenfa claro sus expectativas en cuanto al proyeeto, hubo mucha indecisién que provocs que
el proyecto se alargara

cambios extensos

mala comunicacidn

Mala comunicacién

Porgue el cliente muchas veces no esta abieno a opciones

El problema se dic con mi jefe, fue porque ninguno de los dos querla ceder

Porque nune se respetaran los limites entre eliente y diseflador

Porque el cliente necesitaba todo “para ayer” y se molestaba cuando no se le trabajaba en el tiempo que el gueria
Por falta de seguimiento en procesos

falta de comunicacidn

El cliente no respeta tiempos estipulados
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iConsidera que hubiera existido alguna manera de evitar este
problema?

19 respuestas

@ si
@® No
Si respondid si, cual hubiera sido la solucién?
18 respuestas
5i el cliente confiara méas enla p que ynoi asumir que sabe todo

Comunicacidn efectiva y por escrito.

Mostrandole lo que realmente es lo que lleva el proceso. Educando alclienge

mas retroalimentacion

Una mejor comunicacion

un listado de precios

Ser mas claro y mas especifico al memento de pedir toda la informacisn
Establecer procesos de envios de materiales y fechas de entregas comprometidas
Dejando desde el principio claro los roles de cada persona

Que el cliente respetara el trabajo del disefiador

Respetando las reglas del juego

Respetando que si lo contratan a une es porque une tiene mayor conccimiento que el cliente, Al final no es cierta
la frase de que el cliente siempre tiene la razén.

Que el cliente entendiera el tiempo que se toma trabajar en ciertos proyectos
Sequir la metodologia y procesos establecidos

mejorar comunicacion por correo o teléfono

Establece procesos y cronogramas

Tener todo por escrito
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¢Cree que la competencia que da proyectos mas baratos y no se
enfoca en la calidad, menosprecia la profesion?

19 respuestas

®si
@ No

¢Porqué?

19 respuestas

Porque también existe el mal gusto y la mediocridad del cliente y cualguier cosa funciona
Porque cada quien tiene su calidad, sus precics, el costo de su hora de trabajo entonces es algo muy subjetivo.
Este tipo de competencia que se da por precio, nos deja claro gue ¢l movimiento de disefio en nuestro pals no

esta enfocada en el mejoramiento de nuestro pais por medio del diseno, si no hacer dinero con trabajo mediocre
que de igual forma deja a fesion con la peién erronea.

Si porque no le da el valor que realmente tiene y por general mal educan a la gente. Por eso el disefio estéd come
estd en Guatemala

piensan que es facil ser disefiador y cualquiera lo puede hacer

Porque genera una cultura sin educacion de disefio, estética y funcional, s6lo les interesa pagar menos sea lo que
sea el producto gue se entregan

Apoya a la idea erronea que cualquier persona puede disefar sin tener conacimientos vitales para disedar.
Cualquiera puede hacerlo

Porque la calidad no deberia ser negociable, ni el tiempo que un buen trabajo lleva

Porque no existe la competitividad sana entre estudios y agencias

paorgue le quita valor a lo que otroe disefiadores hacen. Esta bien tener precios competitivos pero no ofrecer algo
20100 que toma hacerlc semanas.

Porque la gente cree que puede pagar barato y esperar lo mejor

Porque después las p no il justos precios més altos

Si porque no se valora lo que realmente deberia de ser pagado el disefio
Porque desprecia lo que otros hacemos y consideramos "justo”

Porque dan la pauta para que los clientes piensen que ¢ trabajo que hacemos es muy care cuando en realidad es
lo justa

Le quitan valor a la profesion, afectando al gremio
Porque desvalorizan la estrategia que si tienen otros disefiadores

El cliente se acostumbra a pagar barato por algo que cuesta mucho esfuerzo
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Segun su experiencia, porqué considera que el cliente no ve el valor en el
disefio?

19 respuestas

No (2)

Porque creen gue es trabajo facil

Porque creen que es facil hacerlo y no lleva mucho tiempo.

Lamentablemente la gente que tiene el capital para contratar un servicio de disefio o se |e ofrece el servicio de
disefio, solo piensa en hacer mas dinero sin valorar el sentido que el disefio puede darle a su producto o servicio.
También nos toca ser conscientes de que vivimos en una sociedad que no esta educada, si estuviera educada, en
realidad seria necesaria tanta publicidad?

Porque a pesar que todo es disefio lo ven como algo tan superficial que solo es de hacer por hacer

Mo se le ha dado el valor por parte de los disenadores

demasiada competencia que hace disefio barato y malo. Mantas vinilicas a 100 quetzales con el disefio incluido,
|a gente ve el disefio como una practica simple.

Entorno socioeconémico en Guatemala

Porque mucha gente que tiene la misma profesion o no es de profesion disefiador pero trabaja en ella bajan
precios, no cumplen con los procesos debidos al resultado y el tiempo en que lo hacen hace parecer que es facil y
rapido de hacer

Porque existen plataformas que ofrecen lo mismo por menor precio

Porque consideran que es algo facil de hacer

Porque no entienden que es algo que lleva tiempo de realizar

Porgue creen gue es sencille hacer nuestro trabajo. Porque siempre va a haber alguien que lo hace por menos y
porque nunca ven mas alla del resultado final

Porgue nunca han visto el trabajo que los disefiadores (Graficos o industriales) debemos de hacer para crear
algo. No cualquiera tiene la creatividad o imaginacién, y no es facil concretar las ideas

Por culpa de los que regalan logos a Q500 y porque esa gente no tiene metodologia ni procesos detras que
respalden la estrategia que el disefio tiene por detras

no comprende lo que conlleva realizarlo
Porque no se le presenta un trabajo respaldado y es algo practicamente intangible

el cliente esta acostumbrado al disefio barato o informal
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¢Considera que esto puede cambiar?

19 respuestas

Si (4)
Si, si se estandarizaran los precios

Totalmente, poniendo clara cada situacidn desde el principio y ensefiando a los consumidores todo lo que
conlleva un buen disefio,

Considero que es un proceso, que va a ser largo, pero media vez se le tome importancia al disefio estovaa
evolucionar, cuando el disefio salga de estos circulos cerrados de gente gue cree que son especiales por ser
disefiadores, en este momento nuestro pais podra florecer y creo que podriamos ser referentes de disefio para la
regién, pero si pienso que esto llevara bastante tiempo hasta gue se logre.

Paz y Escandalo.

S,

Si, al incluir al cliente en el proceso que se lleva a cabo

si, si se forma un colectivo o una escuela de disefio que regule ciertas cosas y no dé pauta a todos de la manera
de cobrar. No podriamos acabar con los comercios pequeiios de impresién, pero si podemos regular el mercado
para los clientes Ay B

Si, esto cambiara

Si, educando al cliente

Si, mostrandole al cliente el trabajo que se realiza.

Si, si el cliente supiera el trabajo que conlleva hacer un proyecto

Si puede cambiar creando conciencia y dando a respetar nuestro trabajo en el mismo gremio.

Si, si el cliente entendiera y estuviera abierto a comprender que no solo las profesiones como doctores o
ingenieros valen la pena o valen el costo

Si, desde la educacidon gue se le da al disefador en la universidad
Si, creando estrategias que valide el trabajo

Si, educando al cliente y evitando desvalorizar el trabajo que se hace al cobrar menos



Anexo 4: Mapa de oferta
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Anexo 5: Gastos

Costos de Inversién

Computadoras GTQ 40,000.00 | GTQ - GTQ - GTQ 15,000.00 | GTQ 15,000.00 | GTQ -
Tablets GTQ 1,600.00 | GTQ - GTQ - GTQ - GTQ - GTQ -
Mesa Sala Reuniones GTO 1,500.00 | GTO - GTO - r GTQ - GTQ - GTO

Sillas Sala Reuniones GTQ 1,600.00 | GTQ - GTQ - GTQ " GTQ F GTQ -
Sillas GTQ 1,600,00 | GTQ - GTQ - |GTa - GTQ - GTQ -
Escritorios GTQ 2,000.00 | GTQ - GTa - GTQ - GTQ - GTa -
Impresora GTQ 800. 60 GTQ GTQ | GTQ GTQ GTQ

Software GTQ 4,410.00 | GTQ 4,410.00 | GTQ 4,410.00 _’GTO. B.820.00 | GTQ 8,820.00 | GTQ 8,820.00

53,510.00 4,410.00 GTQ 4,410.00 GTQ 23,820.00 GTQ 23,820.00 GTQ

Costos Pre Operativos / Gastos Fijos

Internct GTQ GTO £,000.00 | GTQ 4,000.00 | GTQ 6,000.00 | GTQ 600000 | GTQ  6,000.00
Renta GTQ GTQ 36,000.00 | GTQ 35,000.00| GTQ  36,000.00| GTQ 36,000.00 | GTQ  36,000.00
Luz GTQ GTQ 3,000.00 | GTQ 3,000.00 | GTQ 3,000.00 | GTQ 3,00000 |GTQ  3,000.00
Agua GTQ - |GTQ 1,800.00 | GTQ 1,800.00 | GTQ 1,800.00 [ GTQ 1,80000 |GTQ  1,800.00
Mantenimiento GTQ - |Gta 9,600.00 | GTQ 2,600,00 | GTQ 9,600,00 [GTQ 9,600.00 [ GTQ  9,600.00
Sociedad Andnima GTQ 13,000.00 0 ol 0 0 0
Papeleria GTQ 500.00 | GTQ 500.00 | GTQ 500.00 | GTQ 500.00 | GTQ 50000 | GTQ 500.00
Mensajeria GTQ 1,200.00 | GTQ 1,200.00 | GTQ 1,200.00 | GTQ 1,200.00 | GTQ 1,200.00 |[GTQ  1,200.00
Hosting y Correos GTQ 1125.00 | GTQ 1,125.00 | GTQ 1,125.00 | GTQ 112500 | GTQ 112500 (GTQ  1,125.00
Marketing GTQ 15,000.00 | GTQ 15,000.00 | GTQ 1500000 |GTQ@  15,000.00 | GTQ 15,00000 | GTQ  15,000.00
Coffee Breaks GTQ 2,400.00 | GTQ 1,200.00 | GTQ 1,200.00 | GT: 1,200.00 | GTQ 1,200.00 |GTQ  1,200.00
Sueldos Diseradares Socios GTQ  120,000.00|GTQ  14B,000.00| GTQ  192,000.00 | GTQ  216,000.00 | GTQ  240,000.00 | GTQ 264,000.00
Sueldos Disenadores JR GTQ - |GTQ - |G1Q - |GT@  72,00000(GTQ  156,000.00 | GTQ 180,000.00
Servicios Profesionales GTQ 10,740.00 | GTQ 21,480.00 | GTQ 21,480.00 | GTQ  21,480.00 | GTQ 71,480.00 | GTQ  21,480.00

163,965.00 26490500 GTQ 28890500 GTQ 38450500 GTQ  492,505.00 540,905.00

[ Y Y A

COSTOS TOTALES ANUALES GTO 217.475.00 GTQ 249,315.00 GTQ 293,315.00 GTQ  408,725.00 GTQ 516,725.00 GTQ 549,725.00
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Anexo 6: Ingresos anuales

Precio x hora E 5250 § 55.13 § 57.88 § 60.78 $ 63.81
Tipo de Cambio i 7.35 7.35 7.35 7.35 7.35
Quetzales GTQ 385.88 GTQ 40517 GTQ 42543 GTQ 44670 GTQ 469.03
Afio 1 ' Afio 2 ' Ao 3 ' Afio 4 ' Afio 5
Sueldos Totales |GTQ  168,000.00 | GTQ 192,000.00 | GTQ  288,000.00 | GTQ  396,000.00 | GTQ  444,000.00
Costo x Hora GTQ 43.75 | GTQ 45.45 | GTQ 45.45 | GTQ 46.88 | GTQ 52.56
Disefiadores . 2 2| 3| 4| 4
Horas Mes Disponibles 320| 352 528)| 704, 704
Horas Afio Disponibles i 3840| 4224 6336 8448 8448
% Trabajado Horas Disp. | 15.00%| 20.00%| 30.00%| 30.00%| 30.00%
Horas Totales Trabajadas | 576| 845/ 1901 2534| 2534

SubTotal Anual GTQ 222,264.00 GTQ 342,286.56 GTQ 808,652.00 GTQ 1,132,112.80 GTQ 1,188,718.44

2]
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Anexo 7: Flujo de caja del
proyecto con financiacion

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO (PURO O SIN FINANCIACION)

Flujo de caja 0 1 2 3 q 5
Ingresos 0| GTQ 222,264.00 342,287 808,652 1,132,113 1,188,718
Costos y gastos 269,315 293,315 408,725 516,725 549,725
Depreciacién 13,333 26,667 40,000 5,000 10,000
Amartizacion diferidos - - - - -
Utilidad antes de impuestos - 60,384 22,305 359,927 610,388 628,993
Impuesto (20%) - 15,096 5,576 89,982 152,597 157,248
Utilidad después de

impuestos = 45,288 16,728 269,945 457,791 471,745
Depreciacién 13,333 13,333 13,333 5,000 10,000
Amortizacion diferidos - - - - -
Inversion fija 306,370

Inversid diferida -

Inversion de capital de trabajo 200,000 -

Recuperacion de capital de

trabajo

Valor de liguidacion -
Flujo de caja neto - 506370 |- 31,955 30,062 283,279 462,791 481,745




Anexo 8: Margen de
comercializacién por afo
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Utilidad Unitaria %

84.92%

Afc 0 Afo 1 |ARD 2 Afo 3 Afo 4 Afio S |
Costos Anuales GTQ 218,965.00 | GTQ 287,405.00 | GTQ 294,005.00 [ GTQ 409.415.00 | GTQ 517,415.00 | GTQ 526,415.00 |
Disefiadores 2 2 2 3 4 4/
Horas Anuales 3840 3840 3840 5760 7680 7680|
Costo GTQ 57.02 | GTQ 74.85 | GTQ 76.56 | GTQ 71.08 | GTQ 67.37 | GTQ 68.54 |
Precio Venta GTQ 367.50 | GTQ 385.88 | GTQ 405.17 | GTQ 42543 | GTQ 446,70 | GTQ 469.03
Utilidad Unitaria GI1Q 31048 | GTQ 3103 | GTQ 328.60 | GTQ 354.35| GTQ 37933 | GTQ 400.49

85.39%
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