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ABSTRACT



.ABSTRACT.

Andlisis mercadoldgico para el rediseno de la identidad corporativa de la empresa "“Laboratorio

Optico Cristal y Pl&stico”

Para la elaboracion de este proyecto hubo variables a investigar que fueron las siguientes:
relaciones publicas, mercadotecnia, imagen corporativa y la variable relacionada es:

posicionamiento de la imagen.

No se presentd ningun problema en el periodo de redlizacién de este proyecto gracias al apoyo

otorgado por la empresa investigada.
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INTRODUCCION



*INTRODUCCION °

Como toda empresa, se lucha por penetfrar
acertfadamente a un mercado, para lograr cubrir
todas y cada una de las necesidades de los

consumidores.

Es por eso que la empresa “Laboratorio Optico
Cristal y Plastico”, trata dentro de lo posible de
tenerla mejor calidad en todos los aspectos para
ofrecer un oéptimo servicio y productos a su
consumidor.

Para el desarrollo de este documento se realizd
una investigacién profunda de todas las
caracteristicas que engloban a la empresa, vy
saber como se desenvuelve en el enforno que
larodea. Todo esto paralograr conocer mds ala
empresa y formar una buena imagen de esta

misma para llegar almercado meta.

Los factores considerados para el estudio y
conformar un mejor desarrollo son: la
Mercadotecnia, las Relaciones Publicas y la
Identidad Corporativa. Todos estos son factores
individuales que tienen una relacién entre si para
llevar a

la empresa a obtener  presfigio

.confianzay fortaleza.
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Las Relaciones Publicas tienen como objetivo
buscar una buena imagen de la empresa
mediante el personal que ahi labora fabricando
lentes o6pticos, utilizando tecnologia de
vanguardia y servicio de calidad; para
comunicar el servicio que otorga bienestar al
cliente, ya que se requiere mejorar el
posicionamiento de la imagen, para llegar al
objetivo de ser lideres en el mercado en todo

momento.

La Mercadotecnia o Marketing, es la que tiene

como deber, analizar los gustos de los

consumidores, para cubrir sus necesidades,
deseos e influir en el comportamiento de estos.
Buscar las técnicas encaminadas a atraer al
consumidor para lograr que adquiera el

producto.

La actividad del Marketing se encarga de la
planificacion, organizacion, direccién y control,
tomando las decisiones sobre las lineas del
producto y servicios, los precios, la distribucion y

la promocion.



La imagen corporativa va mds alld de un simple
logotipo o de un Diseno que mejora la
apariencia exterior de una Empresa, es un
elemento definitivo de diferenciacion vy

posicionamiento.

Al igual que los individuos, la empresa necesita
de unaimagen corporativa con la que transmita

quiénes, qué es, qué haceycémolohace.

La construccidén de una imagen conlleva una
optimizacién de recursos, dado que tanto los
envases, como la publicidad, los uniformes, el
mobiliario y la papeleria, son elementos
necesarios para el funcionamiento de la
empresa.

Una buena imagen permite proyectar una
personalidad empresarial que sea diferente a la
competencia y que muestre su tecnologia vy

experiencia aun publicointernoy externo.

Es por eso que se busca el posicionamiento
haciendo un rediseno de la imagen de la

empresa Laboratorio Optico Cristaly Pl&stico.
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En el proceso de investigacién de este
documento no se tuvo ningln problema, para
gue se cumpliera satisfactoriamente el objetivo,
el cualnoslleva al posicionamiento de laimagen
de la empresa Laboratorio Optico Cristal y

Pldstico en el mercado que ésta maneja.
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-PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA -

Toda empresa, lucha por peneftrar
acertadamente al mercado, lograr cubrir todas
las necesidades de los consumidores.

Para esola empresa Laboratorio Optico Cristal y
Pldstico, trata lo mejor posible de tener una
calidad oéptima en sus productos, para el

consumidor.

La problemdtica de la empresa se basa en que
no fiene una imagen correcta que la distinga, es
por eso que se hizo una investigaciéon profunda
de todas las caracteristicas que engloban a la
empresa, para determinar y conocer como se
desenvuelve en el entorno que la rodea, para

llegaralmercado meta.

Los factores que se consideran para este andlisis,
y la ldentidad

Corporativa. Todos ellos integrados entre si, para

son la Mercadotecniq,

lograr proyectar una empresa de prestigio,

confianzay solidez.

Se busca proyectar una buena imagen dentro y

fuera delaempresa mediante su personal, para
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comunicar los servicios que otorgan bienestar a
la poblacion, llevandolo a cabo mediante la
fabricacion de Lentes &pticos, utilizando
tecnologia de vanguardia y ofreciendo un
servicio de calidad al cliente; para llegar al
objetivo que tiene la empresa de ser lider en el

mercado.

La Mercadotecnia analiza los gustos de los
consumidores, para cubrir sus necesidades e
influir en su comportamiento, y asi generar
técnicas encaminadas a atraer al consumidor y
lograr que adquiera el producto.

La actividad del Marketing es la planificacion,
organizacion, direccidn y control sobre el
producto y servicios, los precios, la distrioucion y

la promocion.

En la Imagen Corporativa se llevard acabo el
rediseno dellogotipo para definir con claridad a
laempresaylograr un mejor posicionamiento de
laimagen en elmercado meta.

Todo eso para que la empresa transmita; quién

es, qué es, qué haceycomolohace.
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- PREGUNTAS DE INVESTIGACION -

sQuiénes laempresa Laboratorio Optico Cristal y Pldstico?

sCudleslamision, visién y filosofia de la empresa Laboratorio Optico Cristal y Pldstico?

sCudles son sus Fortalezas y Debilidades de la empresa Laboratorio Optico Cristal y Plastico?
sCudles el proceso de trabajo que se dadentro de la empresa Laboratorio Optico Cristal y Plastico?
sComo esla relacién consus clientes, proovedores, empleados, distribuidores y competencia?
sCudleselmercado alque se enfoca?

2Como se desarrollalaempresa en el mercado al que va dirigida la empresa?

sCudleslaimagen que proyectalaempresa Laboratorio Optico Cristal y Plastico?

sQué imagen esla que quiere proyectar laempresa Laboratorio Optico Cristaly Plastico?



JUSTIFICACION



-JUSTIFICACION -

La investigacion que se desarrolla, sirve para
facilitar el andlisis mercadoldgico en el rediseno
de la imagen de la empresa Laboratorio Optico

Cristaly Pldstico.

Hoy en la actualidad la competencia es muy
fuerte, y como empresa no basta Unicamente
con tenerunaimagen, sino que también se tiene
que observar con detalle todo el funcionamiento
de la empresa, con la ayuda del procedimiento
de las Relaciones Publicas y concluir con el

andlisis mercadolégico.

Este proyecto nos ayudard a elaborar un
redisefio de imagen, del Laboratorio Optico
Cristal y Pl&stico, y resolver el problema que
genera la imagen con la que cuenta en la
actualidad. Para asi cubrir satisfactoriamente las
necesidades del cliente, y cubrir el mercado
meta sin ningun problema y hacer crecer a la
empresa.

Con este proyecto se pretende lograr una
imagen atfractiva y funcional para que esta

empresalogre el posicionamiento deseado,
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ademds de servir como apoyo documental a
alumnos de la licenciatura en disefio grdfico
sobre la manera en que se relacionan las dreas

deldiseno,y lamercadotecnia.
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o DELIMITACION ESPACIO-TEMPORAL-

La investigacion se realiza en la empresa Laboratorio Optico Cristal y Pldstico, ubicada en la ciudad
de Morelia, Michoacdn; en la calle Bartolomé de las Casas #147-302, Colonia Centro, C.P. 58000 vy sus
teléfonosson: (443) 3172043,3173801y 3176181, Fax. 3126556y fax sin costo 018007181347, su pdgina de

internet es, www.cristalyplastico.com.mx.

De la cual se realizard el rediseno de la imagen, asi como el andlisis mercadoldgico, por un periodo

aproximado de cinco a nueve meses, de julio del 2007 a abril del2008.
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> OBJETIVOS
1. OBJETIVO GENERAL

Redisefiar la imagen que identificard a la empresa “Laboratorio Optico Cristal y Plastico” a partir

de un andlisis mercadoldgico.

2. PARTICULARES

2.1. Desarrollar una Investigaciéon de mercado para la empresa Laboratorio Optico Cristal

y Pldstico, que fundamentard el rediseno de su imagen.

2.2. Desarrollar un proyecto de comunicacién mediante las Relaciones Publicas para el

mejor funcionamiento de la empresa Laboratorio Optico Cristal y Pldstico.

2.3. Mostrar la calidad de nuestros productos y lo que la empresa es, por medio del

rediseno de suimagen corporativa.

2.4. Analizarla empresa Laboratorio Optico Cristal y Pldstico a través de la Mercadotecnia.

2.5. Crear el manual de Identidad Corporativa para la adecuada implementacién de la

imagen.
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> SUPUESTO-

El andlisis mercadolégico que determina el rediseno de la Imagen Corporativa, que logrard

posicionar alanuevaimagen de la empresa en el mercado.
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1.- Citado por Arias Galicia. TAMAYO Y
TAMAYO Mairio. El Proceso de la
Investigacion Cientifica. Edit. Limusa.
México. 1996 p.47

2.-Ob. Cit. P. 51

>METODOLOGIA -

Arias Galicia: “la Investigacion puede ser
definida como una serie de métodos para
resolver problemas cuyas soluciones
necesitan ser obtenidas a fravés de una serie
de operaciones légicas, tomando como

1
punto de partida datos objetivos.”

Como método general nos enfocaremos en la
investigacion cualitativa, ya que es la mds usada

en lascienciassociales.

También, cabe mencionar que se realiza una
investigacion aplicada, ya que va directamente
ala aplicacion inmediata de la informacién enla

prdctica.

“A la investigacion aplicada se le denomina
también activa o dindmica. Busca confrontar

Ve . 2
lateoriaconlarealidad.”

La investigacién se realiza conciente de buscar
propuestas para solucionar un problema, que en
este caso es el diseno de la imagen del

Laboratorio Optico Cristaly Pl&stico.
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Se maneja como método particular el de
investigacion-accién, con el cualse averiguaran
las necesidades de nuestro mercado meta, para
lograr el posicionamiento de la imagen de la

empresa.

Entre losinstrumentos de investigacién los cuales
deben de ser confiables y con vdlidez. Se realizd
una encuesta, para obtener resultados del
mercado meta y conocer el posicionamiento de

laempresa.

Y descubrir de manera cudlitativa, todas las
necesidades de los clientes, para resolver el
problema de la imagen y asi cumplir fodas sus

exigencias.



CAPTULO |
MERCADOTECNIA




3.-EYESSAUTIER DE LA MORA,
Maurice.Elementos Bdsicos de
Mercadotecnia México 1991 p.16
4.-DRUCKER Meter F. Management Tasks.
New York 1973.p. 23

5.-Citado por A.M.A American Marketing
Asociation.FISHER DE LA VEGA
Laura.Edit.Mc Graw Hill 1986 p.5

6.-Citado por STATON William.FISHER DE LA
VEGA Laura. Marketing Association.Edit.Mc
Graw Hill 1986 p.5

7.-FISHER DE LA VEGA Laura. Marketing
Association.Edit.Mc Graw Hill 1986 p.6

>MERCADOTECNIA °

La Mercadotecnia es un sistema de actividades
comerciales cuya finalidad es planear, fijar el
precio, promover y distribuir los productos satis
factores de necesidades entre lo mercados meta

paralograr objetivos de la Empresa.

“La mercadotecnia tiene aplicaciones
universales y no se limita a ciertas

3
organizaciones industriales o de servicio”.

“El objetivo de la mercadotecnia es
conocer y entender al cliente tan bien
que el servicio o producto encgje... se

” 4
vendasolo”.

La Mercadotecnia ha sido definida por varios

autores como:

A.M.A: “La mercadotecnia es una funcién de la
organizacién y un conjunto de procesos para
crear, comunicary entregar valor a los clientes, y
para manejar las relaciones con estos Gltimos, d5e

manera que beneficien atodala organizacioén..”
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WILLIAM STATON dice “que la mercadotecnia es
un sistema global de actividades de negocios,
proyectadas para planear, establecer el precio,
promover y distribuir bienes y servicios que
satisfacen deseos de clientes actuales y

6
potenciales.”

LAURA FISHER DE LA VEGA dice:“La
mercadotecnia consiste en el desarrollo de una
eficiente distribucién de mercancias y servicios a

7

determinados sectores del publico consumidor.”

Lamercadotecnia como se dijo anteriormente es
un sistema total de actividades de negocios
ideado para la eficiente distribucion de
mercancias, productos y servicios, que
satisfagan las necesidades del publico
consumidor, asignandoles un precio, para
promoverlos y distribuirlos, a fin de lograr los

objetivos de la Empresa.



_MEZCLA DE MERCADOTECHIA (4p"sl‘

La mezcla de Mercadotecnia es el conjunto de
variables de mercado que prepara una empresa
para producir un efecto que desean los
consumidores.

Sele denominanlas 4p’s alos factores; producto,
precio, plazay promocién que a continuaciéon se
definen.

-Producto: Combinacién de productos vy
servicios que se ofrece almercado meta conuna
serie de caracteristicas y atributos. El producto es
todo aquel elemento satisfactorio de una
necesidad o deseo (objetos, servicios, lugares,
organizaciones, ideas, etc), que se ofrece para
la atencidon, adquisicidn, uso y consumo.

Servicio: Es un conjunto de actividades de
beneficios o satisfactores estdndar y de
participacion. En el cual se trata de satisfacer en
lo que mds se pueda al cliente dando una
excelencia en el servicio de reparacién de sus

lentes.

Partes del Producto (servicio)
-Contenido: Son las caracteristicas directas o

tangibles (color, textura, sabor, olor, etc.)

20

-Envase: Es cualquier recipiente adecuado al
contacto directo con el producto, para

protegerloy conservarlo.

-Etigueta: Van desde pedazos de papel
adheridos a los productos, hasta complejos
grdficos que forman parte del paquete.

En donde sufuncion esidentificar al producto, lo
puede calificar, describir quién lo hizo, dénde,
cudndo, su contenido, cémo se debe usary las
instrucciones y restricciones de uso, también
busca promover al producto en razén de lo

atractivo ylo grdfico.

-Marca: Es un nombre, término, simbolo, diseno o
cualguier combinacion entre estos, que tengala
finalidad de brindar identificacién a bienes o
servicios y diferenciarlo de los competidores.
-Tamano: Se refiere a las distintas
representaciones del producto en relaciéon a la
cantidad ofrecida en una unidad de medida,
como mililitfro, gramos, onzas, etc.

Duracién: Es la vida Util o el tiempo del producto

para satisfaceruna necesidad.



8.-FISHER DE LA VEGA Laura. Marketing
Association.Edit.Mc Graw Hill 1986 p.230.
9.-BARTELS Robert. Desarrollo en el

pensamiento de la Mercadotecnia. Edit.

CECSA. México.1964.p.95
10.-Ob. Cit. P.111
11.-BARTELS Robert. Desarrollo en el

pensamiento de la Mercadotecnia. Edit.

CECSA. México.1964.p.127

-Precio:

“Valor con que se estima algo. El precio de un
producto es sélo una oferta para probar el
pulso del mercado; Ia fijacién de los precios
es probablemente la mds compleja y dificil
de las tareas y también es una funcién clave

8
de la mercadotecnia.”

OBJETIVO DE LOS PRECIOS

-Conservar o mejorar la participacion en el
mercado

-Estabilizar los precios

-Lograrlataza de retorno sobre lainversién
-Maximizarlas utilidades

-Enfrentar o evitarla competencia

-Penetracién enelmercado

-Promocién de linea de productos

-Lasupervivencia

-Plaza 6 canal de distribucion

“La Plaza son las actividades que
proporciona, tiempo, local y utilidades de
posicionamiento y su funcidn es hacer llegar
el producto almercado meta o al consumidor

9
final.”
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NIVEL DE CANAL

Puede haber dos canales:

Canal 1. Es el de comercializacion directa, no
tiene nivel de intermediario. Via mds corta y
rdpida.

Canal 2. Con un nivel de intermediario,
generalmente detallista. Canal mds visible para

elconsumidor final.

-Promocién:
“Promocién es la mezcla de actividades
comunicativas que tienden a dar a conocer

L 10
nuestro producto, servicio oimagen.”

-Publicidad: Forma pagada de promocion
impersonal que se transmite a una audiencia

. 11
seleccionada de personas..

-envase: es parte de la estrategia promocional,
puede afraer al consumidor y junto con la

etiqueta motivara compradores potenciales.

TIPOS DE PROMOCION DE VENTAS
Premios: Su objefivo es de convencer al

consumidor para comprar, serirresistible a sus



ojos por ejemplo: premios gratis adheridos al
paqguete, premios dentro de los paquetes,
premios de recipientes reutilizables, premios por
correo, premios continuidad o coleccionables,
premios gratis de un producto de cierto valor,
premios de estampillas o cupones dentro del

empaque.

Reduccidn de precios u Ofertas: Estrategias para
motivar a los consumidores y volverlos leales a la
marca. El abuso de esta estrategia puede
perjudicar la imagen del producto. Ejemplo:
descuenfo del porcentaje del precio del
producto u ofertas 2x1 o 3x1, compre uno y dos
gratis, compre uno y ofro a la mitad de precio,
etc.

Muestra: aqui el producto es el principal
incentivo. Es la manera de hacer que el cliente
conozca vy use el producto para que después

decida comprarlo por voluntad propia.

Concurso y sorteos: Estrategia promocional en
donde el incentivo principal es la posibilidad de

ganar algo conun esfuerzo e inversion minima.
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Ellos deberdn contar siempre con una clara
especificacion de las reglas y del proceso asi
como de los premios siguiendo todas las
Legislaciones y reglamentos de instituciones
como la secretaria de gobernaciéon y el instituto

nacional del consumidor.

Exhibidores, demostradores o Pop: Pueden ser
conciderados denfro de las estrategias de
promocién aunque pueden también formar
parte de una campana publicitaria como

medio.



> RELACIONES PUBLICAS

En las relaciones puUblicas hay conductos o

L . L canales por los que podamos cumplir con los
El objetivo de las Relaciones Publicas es buscar o )
. . objetivos frazados en una campana de
una buena imagen a la empresa mediante su ) o N
. . relaciones publicas. Podemos clasificar los
personal, para comunicar los servicios, que

. ., . medios masivos y medios personalizados.
otorgan bienestar a la poblacion que requiere

mejorar su vista por medio de nuestros productos.
i . . ., El tipo de medios que se emplean para una

Todo esto lograndolo mediante la fabricacidon de
L . , campana de relaciones publicas depende,

lentes Opticos, utilizando tecnologia de

. . . desde luego del presupuesto, tfamano de la
vanguardia y otorgando servicio de calidad al

. . ) empresa, publico al que se dirige y alcance que
cliente, como ya se dijo, a través de personal ) -
. . . se desee tener. Lo mds comunes son: visitas
capacitadoy entusiasta. Para llegar a su objetivo

. personales, correspondencia, prensa, radio,
deserlideres en elmercado entodo momento.

. television, conferencia de prensa, visitas a la
Esta empresa siempre esta atenta de las ) B . . o
. . organizacién, convivencias, patrocinios vy
relaciones con los clientes, empleados,

. o participacion en acontecimientoslocales.
competenciay distribuidores para llevar un buen

manejo de laempresa. )
“Las Relaciones Publicas ayudan a una

B ) Lo L organizaciéon y a sus publicos a adaptarse
Las Relaciones Publicas son los publicos

., mufuamente enire si.”
que forman a una organizacién para

hacer una buena imagen u opinién
acerca de ella, que influya
favorablemente en sus actitudes hacia la

12
misma”.
12.- RIOS SZALAY, Roberto. Relaciones
Publicas. Edit. Trillas. México. 1989 p.912
13.- HARRISON, Shirley. Relaciones Publicas
una introduccidn. Edit. Thomson.
Espana.2000 p.3



14.-Nota: toda la informacién de esta
pdgina fue sacada de: JEFKIN Frank.
Relaciones Publicas. Edit. EDAF. Espana.

.ANALISIS DE IMAGEN ,

IMAGEN DE ESPEJO: Idea que tienen los directivos
sobre la empresa basado en el cumplimiento de
las satisfacciones de las personas que se
encuentran afuera de la organizacion. Y esta la
llegan a realizar por medio del mejoramiento de

suUs servicios y productos.

IMAGEN CORRIENTE: Es la imagen que tienen las
personas que se encuentran fuera de la
organizacion, y saben de ésta por medio de su
buena atencidn, sus servicios y la calidad de sus

productos.

IMAGEN DESEADA: Es la inspiracion que tiene la
empresa para realizarse en un entorno
basdndose en los hechos actuales y metas que

fienen para cumplir con un mejor frabagjo.

IMAGEN MULTIPLE: Como en toda empresa se
tienen tantas imdgenes diferentes como
personal, en ellas por eso se utiliza para llevar un
control de ésta; uniformes, vehiculos decorados,
simbolos, distintivos y en general cualquier
estrategia que estandarice la apariencia vy

conductade los elementos de laempresa.
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IMAGEN CORPORATIVA: Imagen en generalde la
organizacién, opinidn publica que se puede
llevar a cabo con un plan de comunicacion y
publicidad informativa. La comunicacién debe
estar bien formulada visualmente. Y su principal
objetivo es unificar y armonizar con claridad
todoslos mensajes.

Una buena imagen nos refleja una personalidad
empresarial, que es percibida por el publico

14
inferno y externo. (JEFKIN.1980:25-27)



15.-EYESSAUTIER DE LA MORA, Maurice.
Elementos Bdsicos de Mercadotecnia. Edit.
Mc Graw. México. P.23

16.- FISHER DE LA VEGA Laura. Marketing
Association.Edit.Mc Graw Hill 1986 p.17

.PLAN DE MERCADO.

Mercado: El mercado estd constituido por
personas que tienen necesidades especificas no
cubiertasy que, por tal motivo, estdn dispuestas a
adquirir bienes y/o servicios que los safisfagan y
que cubran aspectos tales como: calidad,
variedad, atencién y precio adecuado, entre
ofros. Se puede hablar de mercados reales, que
se refiere a las personas que normalmente,
adquieren el producto; y mercados potenciales. ;

qgue son todoslos que podrian comprarlo.

Mercado Meta: es el grupo de clientes hacia el
gue la organizacion trata de orientar su esfuerzo

de mercadotecnia.

“Un mercado esta formado por todos los
clientes potenciales que comparten una
necesidad o deseo especifico y que
podrian estar dispuestos a participar en un
intercambio que satisfaga esa necesidad

15
odeseo.”
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“La Mercadotecnia tiene dos objetivos;

. 16
ganarmercado y generarriqueza”.

BASES DE SEGMENTACION DE UN
MERCADO

Esto es para facilitar la planeacion del producto,
su colocacién y las comunicaciones de

publicidady sus variables mds comunes:

-Bases geogrdficas: Son las que se encargan de
la distribucion y organizacion de la Tierra como
morada delhombre.

Morelia capital del Estado del Michoacdn,
sifuada a una altura de 1951 mts., sobre el nivel
del mar; cuenta con un clima Templado en su
parte central; frio en la sierra; caliente en la zona
baja de tierra caliente. Cuenta con una
poblacién aproximada de 900,000 habitantes.-
Bases Demogrdficas: La Demografia es la
ciencia que tiene como objetivo el estudio de las
poblaciones humanas y que trata de su
evolucién vy

dimension, estfructura,

caracteristicas generales, considerados desde



un punfo de vista cuantitativo. Por tanto la
Demografia estudia estadisticamente la
estructura, la dindmica de las poblaciones
humanasy las leyes querigen estos fendbmenos.
Tiene una superficie de 59,864 Km. Cuadrados.

La economia en Michoacdn se basa en la
agricultura, ganaderia, selvicultura, pesca vy
artesania. También estd presente la industria

siderurgica.

-Bases Psicogrdficas: Es el estudio de la
poblacién que hay en determinados lugares de
la tierra, basdndose en sus fendmenos sociales y
psicolégicos.

Las personas que se encuentran en esta regiéon
de Morelia Michoacdn tienen un personalidad
fradicional, su estilo de vida es mas familiar y
conservadora, los lugares que frecuentan son los
afractivos que esta Ciudad ofrece como:
parques, bosques, ferias, centros comerciales y
no podria faltar el centro histérico de la ciudad.
La lealtad que le fienen a las marcas es
impresionante ya que estas van pasando por
herencia pues siguen comprando lo que
consumian sus padres, pero la ciudad quiere

superarse y no se cierra a cambios,
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el tiempo en que usan un producto o servicio es
por el que les sirva o por la buena atencidn o
beneficio que tengande el.

PROCESOS DE INVESTIGACION DE
MERCADO

Este proceso consiste en 8 pasos fundamentales
eAndlisis de la situacién o investigacion interna
mediante los datos disponibles, se planifica el
andlisis, se generan hipdtesis del estudio vy se

previene alinvestigador de losriesgos o fallos.

elnvestigacion preliminar o formal por medio de
entrevistas y diversas técnicas cudalitativas, se
obtiene la informaciéon preliminar que permitird
conformarlainvestigacion definitiva.

ePlan definitivo de investigacién, etapa
fundamental del estudio donde se determina el
propdsito de la investigacion, tipos de datos a
utilizar, fuentes a consultar y metodologia en

general.

eRecopilacion de datos, obtencién de datos por
los medios ya establecidos para su andlisis

posterior.



17.-NOTA: texto sacado de BARTELS Rober.
Desarrollo en el pensamiento de la
Mercadotecnia. Edit. CECSA. México.
1964.p.66

eTabulacién y andlisis de datos con herramientas
estadisticas que procede al andlisis de
informacion, se valida la muestra y se obtiene

conclusionesy estadisticas.

sinterpretacion de los resultados- mediante un
proceso de l6gica deductiva, se establecen las
recomendaciones para que la empresa tome
decisiones respecto a sus politicas internas o

algun aspecto particular de su producto.

ePresentacion de resultados; se presentan a la
direccién de la empresa o a quien haya
contratado el servicio de la investigacion para

poneren prdcticalasrecomendaciones.

eConftrol posterior- el objetivo de este control es
comprobarlos resultados de poneren  prdctica
las recomendaciones que se dieron en funcién a
los datos obtenidos.

Esta efapa se omite frecuentemente.

PLANEACION ESTRATEGICA

Es el proceso que permite establecer el escenario

para los planes, metas y capacidades de la
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oportunidades. Es la seleccién de estrategias a
largo plazo, plan de accién de una empresa
para cumplir sus objetivos pensando en el futuro.
Se obtiene asi un documento o plan estratégico
con los planes y acciones detalladas para cada
parte de la empresa con el fin de cumplir un
objetivo conjunto.

La mercadotecnia desempena un papel muy
importante en la plantacién estratégica; de
manera general contribuye con la informacién
para preparar los planes esfratégicos que se
basan en variables como participaciéon del
mercado, desarrollo del mercado, crecimiento,
efc.

-Documento guia de la empresa que contiene
los objetivos a corto, mediano y largo plazo.

17
(ROBERT. 1964.P:66)



BRIEF

ANTECEDENTES:

Nombre actual: “Cristal y Pldstico Laboratorio
Optico”.

Descripcion de la empresa:

Laboratorio dptico cristal y pldstico ubicado enla
calle Bartolomé de las Casas No. 147 Col. Centro
C.P.58000. tels. (443)317 20 43,317 3801y 317 6181
Fax 312 6556 Fox sin costo 01 800 718 1347,
www.cristalyplastico.com.mx. Morelia, mich.
R.F.C.T371468.

Empresa que se dedica al tallado y biselado de
cristal y pldstico con bicarbonato para la

produccidénde cristales o pldsticos de loslentes.

Territorio

El Estado de Michoacdn se localiza entre el lago
de Chapala y el rio Lerma por el norte y el rio
Balsas por el Sur es uno de los estados mds bellos
de la Republica Mexicana y su tierra es fértil y
productiva. Dispone de notables recursos
forestales y la produccion agropecuaria e

industrial es bastante desarrollada.
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Limites

Limita al norte con los Estados de Jalisco Y
Guanajuato; al sur con el Estado de Guerrero y el
Océano Pacifico; al este con los Estados de
Querétaro y México y al oeste con los Estados de
Colimay Jalisco.

Area

EL Estado de Michoacdn tiene una superficie de
59,864 kildbmetros cuadrados (no consideradas
superficies insulares) lo que constituye el 3.0 del

dreatotal de laRepublica Mexicana.

Clima

En general muy agradable en todo el Estado,
aungue bastante frio en las sierras, cdlido y
humedo enlasregiones bajas delsur.

Su capital es Morelia.

Giro
Comercial ya que se dedica al tallado y biselado
de cristal y pléastico con bicarbonato para la

producciénde cristales o pldsticos de loslentes.



Misién

Somos una empresa que otorga bienestar a la
poblacién que requiere mejorar su visién, lo
logramos mediante la fabricacién de lentes
Spticos, utilizando tecnologia de vanguardia y
servicio de calidad al cliente, a través de
personal capacitado y entusiasta, queremos ser

lideres en elmercado entodo momento.

Vision
Brindar y proyectar tecnologia y experiencia
nacional e

para penetrar en el mercado

internacional.

DESCRIPCION DEL PROYECTO

Este proyecto trataderedisenarlaimagende la
empresa de Laboratorio Optico Cristal y Pléstico,
para dar a conocer su servicio de reparacion y
compostura de lentes. Cabe mencionar que
este servicio ya existe, pero no satisfactoriamente
ya que la empresa se dedica mds a la
elaboraciéndeloslentes que alareparacion.

Por lo cual se quiere dar a conocer mds este
servicio; ademds de abrirlo al publico ya que

este solo existe paralas épticas que gozandelos
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servicios delaempresa.

Para que este proyecto se realice, se llevard a
cabo una completa investigacion de introducir
acertadamente la marca para que el cliente la
identifique, para que esto suceda con mas
facilidad fiene que ser una marca con un
nombre atractivo, que llame la atencién del
cliente y ya después sacar como estrategia de

mercado promociones, ofertas, efc..

FILOSOFIA DE LA EMPRESA
Atraer al cliente con la buena calidad del

servicio.

ANALISIS FODA

Llegar a un mejor posicionamiento del mercado
mediante una buena imagen y sus aplicaciones
correctas.

Fortalezas

e Serviciode 10hrsa 14 hrs.y de 16 hrs. alas 20
hrs. Ademas cuenta con horas de guardia de las
T4hrsalas 16 hrs.



e Servicio de buenacalidad.

e Buentratoalcliente.

e Trabajorealizado con el mejor material.

e Contiene buena informacion de donde se
encuentran sus instalaciones como, cajaq,
atenciénal cliente.

e Origina grandesfuentes de empleo.

e Entregaatiempo.

Debilidades

e Nocuentaconun logotipo enlafachada por
las restricciones delH. Ayuntamiento.

e Nocuentaconfacilidad de estacionamiento,
aungue a unas cuadras se ubica un

estacionamiento publico.

Ventajas
e Buenasinstalaciones.
e Excelentespromocionesy ofertas.

e Calidadenelmaterial utilizado.

Beneficio al consumidor

o Mejor calidad en el servicio que la
competencias.

. Diversas dreas para la atenciéon al cliente
como: estacionamiento, atencidén al cliente,

caja.
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o Mejores promociones y ofertas que la
competencia.

e Preciojustoaltrabajorealizado.

ANALISIS DE MERCADO

Se optd por abrir una empresa con estas
caracteristicas ya que en esta ciudad no existe
una con tfoda la maquinaria necesaria para
otorgar un buen servicio al cliente, pues lo Unico
gue existfen son negocios chicos como las
o6pticas a las que se determina un numero
pequeno de frabajo ya sea porque no tienen
fiempo de realizarlo, o no enfregan a tiempo, o
tienen un costo alto y unamala atencion.

Es por eso que esta empresa fiene excelentes
instalaciones y buena organizacién para culbrir
las necesidades de todos los clientes, con
entrega a tiempo, precio justo y atencion de

buena calidad, ademds del mejor material.

PERFILDEL CONSUMIDOR

En el estado de Michoacdn se saco el perfil del
consumidor, este es de clase popular ya que
puede ser cualquiera clase social que ufilice
lentes, pues siempre se procura tener lentes de
varios costos para posicionar todo el mercado

que se pueda.



POSICIONAMIENTO Y ANALISIS

Con el andlisis se piensa tener excelente
posicionamiento ya que como se dijo
anteriormente la competencia no tiene todos los

serviciosy calidad que tiene la empresa.

COMPETENCIA
e Laboratorio dptico de Morelia.
e VisionCenter.

e Auge.

CANALES DE DISTRIBUCION

En esta empresa se utilizaran dos tipos de canales
los cuales son:

canal 1; el cual es el canal de comercializacién
directa no tiene intermediarios, via mds corta y
rdpida que se hace entre el fabricante y el
consumidor. (Cliente a empresa para reparar;

empresaacliente).

Canal 2; contiene un nivel de intermediario,
generalmente detallista. Es el canal mds visible
para el consumidor final (cliente a optica a

empresa; empresa a optica acliente.
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PUNTOS DE VENTA, DISENO Y FORMAS
El punto de venta es la ubicacién de la empresa

asicomo la de todas sus sucursales.



CAPTULD
5 0 4




-HISTORIA DE LA EMPRESA .

En este proyecto nos enfocaremos en el
Laboratorio Optico ahora llamado Cristal 'y

Plastico.

La Empresa Cristal y Pldstico nacié hace 17 anos
en 1991, cuando se abrid al publico el Laboratorio
optico llamado “Laboratorio Morelia” el cual se
enconfrabaenla Av. Madero, dirigido porel C.P.

Marco A. Lopez Cerna.

En este lugar se frabaja todo lo que es el tallado y
biselado de cristal y pldstico con bicarbonato (lo
qgue es hacer los cristales y pldsticos para los
lentes).

En la actualidad la empresa se llama Cristal y
Plastico Laboratorio Optico ya que este nombre
representa lo que son; y sigue siendo del mismo
dueno, la empresa se ubica en la calle Bartolomé
de las Casas #147-302 Centro, C.P. 58000,
Morelia, Mich., Mex., pero apenas hace 5 anos se
hizo una fusion con gente de Guadalajara Jal.,
para hacer crecer la empresa y el nombre del
socio es C.P Carlos Becerra; esta asociacion o

fusion no hizo que cambiara elnombre.
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Cabe mencionar que se cuenta con varias
sucursales: en Guadalajara, Morelia, Uruapan,
Colima, Tepic, Querétaro (de este también es
socio el Sr. Alejandro Becerra), Mérida, laCd. de
México, Culiacdn, Zamora, Ledn y Acapulco .
Pero las matrices principales son Morelia, dirigido
por el C.P. Marco A. Lopez Cerna y Guadalajara

dirigido porel C.P. Carlos Becerra.

Cada sucursal tiene un nUmero de 3 hasta 60
empleados aproximadamente, que tfrabajan al
mando de las personas ya mencionadas para
dar un servicio bueno con el empleo de
tecnologia de punta y con la suficiente
experiencia para proyectar que se frabaja con
calidady buenservicio.

Sus proveedores principales son Aosola ESSILOR y
GERBER COBURN distribuidor, estos les ofrecen
servicios técnicos, maqguinariay capacitacion.

Sus principales competencias son Visidon Center,
y Auge que ofrecen los mismos servicios. Para
competir con estas empresas, Cristal Y Plastico
ofrece distintas promociones, plan de frabajo de

pago, descuentos, calidad de frabajo.



La publicidad que emplean es de suma
importancia ya que se estdn abriendo mercado
tanto nacionalcomointernacionalmente.

Sus datos se encuentran en el directorio
telefonico (seccion amarilla) o en elinternet, enla
pdagina www.cristalyplastico.com.mx.

.Cultura Organizacional .

o/DENTIDAD DE LOS MIEMBROS. Los
empleados se identifican en gran medida

conla empresa ya que ésta trata de darles
los mejores beneficios y trato para que los

empleados se sientan seguros y comodos en
su frabajo.

*ENFASIS EN EL GRUPO. En este campo cabe
mencionar que existen grupos de frabajos los
cuales se dividen por dreas, y son realizados
equitativamente.

oENFOQUE HACIA LAS PERSONAS. Existe un
drea encargada de ver las decisiones, quejas
y observaciones de los empleados hacia la
organizacion.

*INTEGRACION EN UNIDADES. En esta

organizacidn se trabaja por dreas por lo tanto

hay integracién de unidades de empleados.
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eCONTROL. En la organizacion existen
diferentes reglas, reglamentos y supervisién

directa delosempleados.

oJOLERANCIA AL RIESGO. Se ven a los
empleados que estén con los cuidados

necesarios para no sufrir ningun accidente
en la empresa, y que sean innovadores,
arriesgados y busquen varias opciones para
realizar mds eficaz su trabajo.

oCRITERIOS PARA RECOMPENSAR. Existen
recompensas, grafificaciones y ascensos de

acuerdo al rendimiento que fiene el
empleado.

oTOLERANCIA AL CONFLICTO. Hay la
oporfunidad de que los empleados

expongan sus conflictos y sus criticas sobre la
empresa.

oPERFIL HACIA LOS FINES O MEDIOS. Es el
grado que ve la empresa para lograr sus

metas mediante accionesrealesy definidas.

eENFOQUE HACIA UN SISTEMA ABIERTO. Es el
grado en gue la organizacién ve y controla

los cambios que existen en su entorno y en el
exterior.



Comite de
accionistas
Director Gral.
R{Gerencio Administrativa
Gerente de Gerente de Gerente de Gerente de
contabilidad almacén produccién crédito y
cobranzas
Técnico de
mantenimiento
Jefe de
drea de
almacén
Coordinador del
médulo de Jefe de
tallado paqgueteria
\
Coordinador del
modulo de
bisel 1
\
Coordinador del
modulo de
bisel 2
Promotor Promotor
SOLA TRANSITIONS

35

.Estructura Organizacional .

En esta organizacién se centra toda la autoridad
de los directivos, por eso se dice que es de forma
centralista y también hay una complejidad, la
cual se encuentra presente, la diferencia
vertical, que se refiere alos niveles jerdrquicos de
la empresa; u horizontal, es el que considera el
grado de separacion de la misma forma entre las
unidades, y la diferencia espacial es el grado de
dispersion geogrdfica de la ubicaciéon de las
instalaciones fisicas y del personal de la empresa,
cabe mencionar que hay muy poca diferencia
espacial en ellaboratorio dptico Cristal y Pldstico,
ya que la empresa es chica hablando
claramente del lugar fisico, pero hay una gran
diferencia espacial entre la empresa y las

diferentes sucursales.

.Organigrama.
Es la representacion grdfica, de la organizacion

de una entidad o de unaempresa.



. Subdivisiones.

®

‘ Coordinador del médulo de Tallado ‘

Operador de Operador de Operador de Operador de Operador de Operador de Operador de Operador de
programacion marcado y generador tallado de tallado de moldes y inspeccion 1 limpieza y
y frazado bloqueado pldstico cristal desblogqueado empaque de
tallado

‘ Coordinador del médulo de Bisel 1y 2 ‘

Operador de Operador de Operador de Operador de Operador de Operador de Operador de
inspeccion 1y biselado marcado de ranurado, entintado inspeccion limpieza y
desblogqueado filo perforado y final empaque de

para bisel soldado tallado

© ®
Gerente de ‘ Gerente de crédito y cobranza ‘

almacén @

‘ Auxiliar de crédito y cobranza ‘

‘ Jefe de drea de facturacion y empcque‘

Jefe de drea de almacén

A.- Organigrama del Modulo de Tallado.
B.- Organigrama del Modulo de Bisel.

C.- Organigrama del Almacén.

D.- Organigrama del Area de facturacion y

Auxiliar de Mensajero empaque
" Auxiliar d paqueteriay g Lo
g\lﬁ:!!gré(:el ollrﬁ(ggrén% empaque E.- Organigrama de crédito y cobranza.




MEZCLA DE MERCADOTECNIA (4p"s] DE LA
EMPRESA LABORATORIO OPTICO
CRISTAL Y PLASTICO

-Producto:

El producto que maneja la Empresa Laboratorio
Optico Cristal y Pldstico son armazones para
lentes, asi como el tallado y biselado de cristal y
pldstico con bicarbonato para la produccién de
los lentes; también se encarga de cualquier tipo
dereparaciones, que el cliente necesite para sus

lentes.

Partes del Producto (servicio)

-Contenido:

Se refiere al material utilizado tanto para los
armazones (metal o pldstico), como para el lente

(cristal o pldstico).

-Envase:

El envase utilizado es una caja de cartén con
medidas adecuadas para cubrir los lentes. Su
funcién es contener y proteger al producto de
algun deterioro.  Consideraciones: tener
cuidado en que no se aplaste, no se moje o se

queme (lacaja), notiene fecha de caducidad
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para contener al producto ya que este no se
echara a perder, su ciclo de vida es de la

persona allocal dereparaciony viceversa.

Efiqueta:
La efigueta va impresa en el empaque, y su
principal funcién es identificar, describir al
producto y también promover a la empresa,
la atencion del

llamando pUblico vy

comunicando lo que somos.

-Marca:
En este caso el logotipo de la empresa y los
colores utilizados para la empresa son para

diferenciarla de la competencia.

-Tamano:
El tamano utilizado es segun el tamano de los

armazonesy delmodelo que sean.

Duracion:
La duracién del servicio es todo el tiempo,
mientras exista la empresa “Laboratorio Optico

Cristaly Pldstico”.



-Precio:

El precio utilizado es segun el tipo de armazon,
marca, elacabado dellentey enlacompostura
de lentes pues se basa dependiendo del dano
que ellente o el armazén tenga.

Los precios que a continuacién se mencionan
solo sonunamuestra que esta sujeta a cambios:
Armazdén- de 300 pesos a 4000 pesos

Lente-de 120 pesos a 1000 pesos

NIVEL DE CANAL

CANAL 1 la fdbrica

compostura) al cliente.

Es de (reparacién vy

CANAL 2 Es el de fdbrica

compostura) ala édpticay de esta al cliente.

(reparacion y

CLASIFICACION DE MINORISTA O DETALLISTA

TIPOS DETIENDA

-Especializada en reparacién de lentes con alto

nivel en su servicio con la mejor calidad y la

mejor tecnologia en su maquinaria.
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FORMA DE PROPIEDAD

-Organizacion por cooperativa, ya que son

varios los asociados para crear esta empresaq,
que persiguen el mismo fin de beneficios del
orden econdmico o social. Tiene cardcter
democrdtico y se basa en el reconocimiento de
las ventajas de la accidon colectiva sobre la
individualidad, ya que cada sucursal de la
empresa tiene su dueno pero trabajan en unién

conlosdemds duefos.

LINEAS DE PRODUCTO

-Minorista de lineas especiales

-Promocion:

La promocién que maneja la empresa
Laboratorio optico Cristal y Pldstico es:
descuentos en determinadas épocas del ano,

regalos como promocionales.

-Publicidad:
Los medios para transmitir son: radio, tv, revistas,
espectaculares, catdlogos, carteles, internet,

cinesy medios alternativos.



En television: que es un comercial que dura pocos
segundos al aire y se fransmite por los canales de
Michoacdn , radio: en un corto informativo que
indica donde se encuentray que servicios ofrece,
revistas: utilizadas para informacién
oftalmoldgica o revista que maneja la misma
empresa donde comenta los servicio, productos,
beneficios que se oforgan en la empresa,

espectaculares: en las avenidas principales de

Morelia Michoacdn donde se ve lo que te brinda
la empresay ademds la localizacién de la misma,
carteles: para poner las promociones que tienen
en deferminado tiempo; en Internet: se
encuentra la pdgina de la empresa donde
encuentras todo sobre ella, a que se dedica y
que te brinda vy los diferentes lugares donde se

ubicanlassucursales.

TIPOS DE PROMOCION DE VENTAS

Premios:

Se regalard una microfibra para el limpiado del
lente, colocandola dentro del envase que
contiene el producto, o bien poner un cupdn de
descuento en determinadas caja o envase del

producto para que salga al azar.
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Reduccidn de precios u Ofertas:

Hacer en determinadas fechas del ano
descuentos para beneficiar al cliente y crear una

buenaimagen de la empresa ante estos.

Mvuestra:
Cuando sale un producto nuevo al mercado
empezar dando unas muestras para que lo

conozca el cliente.

Concurso y sorteos:

En la fecha de navidad y ano nuevo hacer un
concurso, mediante la enfrega de un boleto
para el concurso por una cantidad determinada
gastada en los productos o servicios que la

empresa ofrece.

Exhibidores, demostradores o Pop:
Poner los exhibidores, demostradores en las
diferentes ferias que se organizan, congresos, asi
como también en o6pticas o tiendas

departamentales.



. ANALISIS ESTRATEGICO FODA .

CONTROLABLES (ASPECTOS INTERNOS)

Fortalezas:

eServiciode 10hrs.,a 14 hrs.yde 16 hrs. alas 20 hrs.
eServicio de buena calidad.

eBuen frato al cliente

eTrabajo realizado con el mejor material
eContiene buen acceso asusinstalaciones.
«QOrigina grandes fuentes de empleo

eNo hay intermediarios en composturas dificiles

eEnfrega atiempo de trabajos

eTiene la certificacion de calidad de ISO 9000-
2000(aceptacién de materiales y calidad

internacionalmente).
eLa fabricacidn de lentes Opticos, utilizando

tecnologia de vanguardia y servicio de calidad
alcliente.

eTiene personal capacitado y entusiasta.

eTiene en mente el ser lideres en el mercado en

todo momento.

Debilidades:

e Laubicacion, delaempresa.

40

¢ El mantenimiento de las mdquinas es dado en el
extranjero, originando un gasto mds fuerte para
laempresa.

eLos paquetes son enviados por paqueteria, no
por particular teniendo riesgo de pérdida de

producto.

INCONTROLABLES (ASPECTOS EXTERNOS)
Oportunidades:

eDar buen servicio desde el principio hard que
crezcalaimagendelaempresaenelmercado.
oEl servicio que se ofrece es todo lo necesario
para satisfacer al cliente que necesite la
compostura de suslentes.

eRecuperar la cartera perdida, por medio de
promocionesy ofertas.

eProducir un 10% mds de frabagjos que en el ano
anterior.

eBuscarmds campo de trabajo.

Amenazas:

eAlguna éptica yareconocida en el mercado de
un mejor servicio.

oEl mercado de otra regidn observe el buen
manejo de este servicio ylo quieranimitar.

el 0 competencia tiene precios muchas veces



mds bajos, pero no siempre ofrece buena
calidad esto propicia a que se pierdan clientes.
ePérdida inesperada de maquinaria. Y por lo
tanto carga de trabagjo.

eBajarla calidad que el cliente exige por falta de

equipo.

. HECHOS CLAVE:,

Hechos que marcan la diferencia.

eLa marca del producto esta hecha por un
especialista en diseno.

eLaempresa estasituada enun punto céntrico de
la ciudad el cual facilita al cliente ubicarla.

oFl personal esta bien capacitado para ofrecerla
mejor calidad tanto en la atencién como en el
frabajo entregado.

eL.a preocupacion principal es que el cliente esté
safisfecho con la calidad del trabagjo y la

cantfidad que paga poreste.

COMPETENCIA

Es unarivalidad entre uno & mds sujetos y hay dos
tipos:

eCompetencia directa: son todas las dpticas a

las que no le frabajala empresay lugares

A1

especializados que se encuentran en la regioén,
como el Laboratorio éptico de Morelia.

eCompetencia indirecta: son las empresas que
se dedican ala venta de los lentes de diferentes
marcas, como devlin, tenimundo, nike, por

mencionar algunas.

.VENTAJA COMPETITIVA.
Son aquellas caracteristicas que va a distinguir o
ser nuestra fuerza mayor ante nuestra
competencia.
La ventaja competitiva es que la empresa tiene
productos de alta calidad y hacen composturas
dificiles que en otro lugarno se hacen.
.RECOMENDACIONES .
eEn primer lugar que la empresa Laboratorio
Optico Cristal y pldstico contenga mds
promocion para que la conozcan ya que es muy
buena por que maneja material de calidad y
tecnologia.
eEn segundo lugar promocionar el servicio de los
productos paratener unbuen posicionamiento
enel mercado meta.
eObservar bien todo el procedimiento para el
buen manejo de la empresa como del servicio

gue se ofrece.



18.- HARRISON Shirley. Relaciones Publicas
una introduccidn. Edit.Thomson. Espafia.
2000. P.5

Mercado: El mercado al que va dirigido este
frabajo es toda aquella persona que necesita
lentes, y para esto la empresa Laboratorio éptico
Cristal y Plastico maneja toda una variedad de
precios, para abarcar un mercado mds grande,
desde la clase baja-media, media, media-alta y

alta.

Su mercado real son todas las personas que
consumen sus productos,(en este momento por
que los conocen). Y el mercado potfencial, son
todas las personas a las que se quiere llegar para

gue conozcany consuman el producto.

Por lo tanto como se menciond anteriormente el
mercado meta es toda persona que necesite
nuestro producto o servicio para un

mejoramiento de su vista.
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.POBLICOS.
“ Los publicos de organizacién son todos
esos grupos de personas con los que se
comunica, se quiere comunicar o deberia

. 18
comunicarse.”

El pUblico se divide en grupos idéneos; sectores
del publico que tienen caracteristicas
determinadas o una forma de influencia

especifica conla organizacion.

«PUBLICO INTERNO.

Se establece entre duenos y empleados

buscando una comunicacién reciproca entre
ambos, que tiende a lograr que el personal de la
organizacién colabore satisfecho con la
empresa y, por ftanto, sus actividades sean

positivas mediante todo su apoyo.

Necesidades delosempleados enlaempresa.

eNecesidad de pertenecer.
eNecesidad de permanecer.
eNecesidad de dignidad.
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Medios de comunicacidon con el
ersonal

¢ Manualde bienvenida.

eNecesidad de seguridad, tanto psicoldgica
como fisica que es la integridad personal bien

ciudadana. ] _
e Bolefinmural o tablero de anuncios

eNecesidad de perfeccionamiento o
) ) e Revistas o periddicos internos de la
mejoramiento personal.
empresda.

eNecesidad de poder creador.
e Anexoalsobre desueldo.

. .. ., e Cartaspersonales de la direccidn.
Estrategias principales con larelacion de

los empleados:

e Enfrevistas personales.

e Actividadessociales diversas.

e Folletos para comunicaciones especiales.

eMostrar interés por los asuntos y problemas del ) ) )
Conferencias para comunicaciones

personal. )
especiales.

En esta empresa llamada Laboratorio Optico

eEmprender una accién inmediata para la ) o
cristal y pldastico se encuentra laborando la

solucién de los asuntosy problemas personales. )
canfidad de 60 personas, en lo que es el

laboratorio de Morelia Michoacdny sujefe el C.P.
eEstablecer una comunicacién sincera,

Marco A. Lépez Cerna encargado de dirigir la
reciprocay libre entre los recursos humanos de la

empresa. La escolaridad del personal varia

empresa. ) ) )
desde los directivos, gerentesy coordinadores de

) B drea que son profesionistas, hasta los obreros
eLainformacion que se le debe dar al personal: ) o
B encargados de manejar la maquinaria que
a) Informacién general. )
algunos solo alcanzaron a ferminar la
b) reglamentosy normas. )
) o secundaria.
C) prestacionesy servicios.



Laedad promedio de losempleadosesdelo 24 a
los 45 anos de edad. Cabe mencionar que fodos
cuentan con las mismas prestaciones y servicios
como son:

-Segurosocial.

-INFONAVIT.

-Vacacionesconforme alaley.

-Prima vacacionalconforme alaley.

-Aguinaldo conforme alaley.

-Seguro de vida por 50,000 pesos.

-Prestamos bancarios por 3 meses de salario.
-Crédito FONACOT

-30% de descuento para empleados y familiares,

enlentes dos veces por ano en nuestras Opticas.

También se maneja un calendario de
actividades para los empleados, con el objetivo
de ofrecer un mejor frato a los empleados vy

viceversa.

Estrategia:
Se entregard al personal un obsequio el dia se su
cumpleanos; ademds se llevaran acabo en el

ano eventos, que a continuacion se describen:

|.-ENERO: Rosca de Reyes (05/enero).

.- FEBRERO: Desayuno por el (02/febrero).

[Il.-FEBRERQO: Festejo por el (14/febrero).

V.- ABRIL: Celebracion del Aniversario del

Laboratorio (el primer Viernes delmes).

V.- SEPTIEMBRE:

(16/septiembre).

Noche Mexicana

VI.- DICIEMBRE: Celebraciéon de Navidad (el

Viernes antes de Navidad).

VII.- DICIEMBRE: Brindis de Fin de Ano (el Viernes

antesde Ano Nuevo).

Asi como también cada ano se organiza un vigje
para los empleados a distintos lugares. Y también
cada dos meses se hacen concursos o
competencias con premios como: dinero,

despensas o vigjes para los 3 primeros lugares.



Todo esto se hace con el fin de tener al personal
cdmodo para que trabajen satisfactoriamente y
no tener ningun tipo de problema que perjudique

alosempleados con laempresa.

«PUBLICO FINANCIERO. Son los accionistas, pero

también se encuentran organizaciones

financiadoras como, los bancos.

Informacién que se le debe proporcionar a los
accionistas

eSituacion financiera general.

eProductosy servicios.

eActividades de investigacion.

eSituacion de lasrelaciones laborales.

eSituaciéon de la mercadotecnia.

eSituacion administrativa en general.

Medios de comunicacién para los accionistas e
inversionistas

eAtravés de un comisario o mensajero.

eInforme anual.

eConclusién oresumen.

eCorrespondencia.

eInformes especiales.

eAnexos al sobre de dividendos.
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En esta empresa el publico financiero esta
compuesto porlos accionistas:

Contador Marco A. Lépez Cerna, Carlos Becerra,
Alejandro Becerra. Quienes dirigen y aportan
tanto su trabajo como el capital para sacar
adelante a la empresa y ser mas grandes cada
dia. Las satisfacciones que se tienen son
ganadas por ellos mismos, por su trabajo y lucha

porello.



19.- MESTRE Juan Ramon. Enciclopedia
Bdsica. Edit. Danae. México. 1973. P.530

o CLIENTES ACTUALES Y POTENCIALES. Son las

Spticas, optometristas, oftalimdlogos, Fabricas de

Francia (Morelia), Liverpool.

Personas que consumen los productos o servicios
y pagan un precio por ellos son clientes actuales
(son algunas o6pticas, optometristas,
oftalmdlogos, Fabricas de Francia).

Aquellas personas que no consumen nuestros
productos o servicios y que actualmente
consumen productos de la competencia o que
aun no tiene la necesidad de nuestro producto o
servicio, son clientes potenciales (son todos
aguellos que aun no tienen los servicios que
brindan la empresa pero los pueden adquirir.
Como ya se dijo se quiere llegar a tener mercado
de Guerrero, Guanajuato y Michoacdn asi como

otros estados de la Republica Mexicanal).

eObtenerinformacion de los clientes.

eInformaciéon que se le debe proporcionar al

cliente sobre laempresa.

B

eInformacioén referente a la conftribucién de la

organizacion.
eInformacion sobre mejoras de la organizacion.

Medios de comunicacién conlos clientes
ePublicidad institucional.

ePublicaciones privadasy folletos.
oVisitas ala organizacion.

eExposiciones.

«GOBIERNO.
“Dependencia encargada de mostrar,
cuidar, y mantenerunaimagen fiel y cercana
del gobern‘bgdor ante gobernados y

extranjeros.”

La empresa en relacidn al gobierno otorga
prestaciones de: seguro social, infonavit, seguro

de vida, préstamos bancarios, crédito fonacot.

ElGobierno es:
eRegulador.
«Organoimpositivo.

eFuente de crédito.



20.- RIOS SZALAY Jorge. Relaciones
Publicas. Edit. Trillas. México. 1990. P.69

eCoordinador.
eCompetidor.

eFuente deinformacion.

Medios de comunicacién con el gobierno
oSe establece poreltamano de la organizacion.

eldentidad del gobierno.

La empresa depende del gobierno en ciertas
dreas que son:

Organos impositivo- donde se recauda lo que se
paga a hacienda. Ademds la empresa trata de
involucrarse con lo que es el gobierno por medio
de frabagjos para mejorar la vision de los

empleados del DIFy la SEP.

Regulador-Donde todas las acciones se realizan

enlaempresa.

ePROVEEDORES.
“Los proveedores son aquellas personas u
organizaciones que le venden a la empresa
materiales, productos o servicios necesarios

para su funcionamiento.” 2°
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Nuestros proveedores son: Aosola, ESSILOR
GERBER COBURN.

Estos son proveedores tanto del material para la
talla y biselado de lentes como de las
herramientas y maquinaria que se utiliza para la
elaboracién del lente. Se lleva una buena
comunicacidn con estos ya que son un publico
del cual la organizacion depende en gran

medida.

Es importante tener una buena comunicacion
con el proveedor, ya que la calidad de los
productos puede afectar o mejorar el

cumplimiento de laempresa hacia el cliente.

Procesos bdsicos paralos proveedores

eTratarles de lamejor manera.

eTener buena comunicacidén con los
proveedores potenciales.

eNo pedir presupuesto, ni cotizacidon
adelantada.

eComprar al precio justo delmercado.
eComprarelmismo producto en elmismo lugar.
eEstablecer claramente los términos de los

pedidosy contfratos.



21.- DANEL Patricia. Fundamentos de
Mercadotencnia. México. 1990. P.46

eAyudar a los proveedores si esta en nuestras
posibilidades.

eEvitar cancelacién de pedidos sin razones bien
fundadas.

eVisitar ocasionalmente alos proveedores

.eDISTRIBUIDORES. Son las paqueterias estrella

blanca y los empleados encargados de

mensajeria.

¢COMPETENCIA. Son Visibn Center, Augen,

Laboratorio de éptico de Morelia, devlin que

brindan los mismos servicios.

“La competencia es una variable no controlable

21
pues esimposible de regulary controlar.”

La competencia son aquellas empresas que
venden un producto o servicio que pueden
sustituir al nuestro o satisfacer la misma
necesidad, es necesario fener relaciones
publicas con la competencia, y asi prevenir la
competenciadesleal.

Es necesario tener relaciones publicas con la

competencia paraverlo que se tiene que
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superary lograrun mejor posicionamiento.

Mds impersonales (de empresa a empresa). Son
aquellas empresas que venden el mismo
producto o servicio que pueden sustituir al
nuestro o safisfacer la misma necesidad, de la
empresa y estas son: Vision Center, Augen.
Quienes brindan los mismos servicios que la
empresa y lo que se hace es que laboratorio
Optico cristal y pldstico trata de brindar toda la

calidady tecnologia que esta asu alcance.



. DESARROLLO DE LA ENCUESTA.
El contacto inicial: es la llave de una buena
entrevista donde se debe asegurar la
colaboracion del encuestado, resulta importante
senalarle cual es el objetivo de la encuesta y

destacar laimportancia de su colaboracion.

-Situacion: es el aspecto socioldgico de la
relacion entre elencuestador y elencuestado.
Esta puede ser de autforidad cuando el
encuestado es el que ejerce el poder, de
prestigio cuando el informante es un experto o
profesional, de masa cuando es normal vy
estandarizada y por contrato cuando el
informante esta obligado a responder la
encuesta.

-Procedimiento: en este paso es importante que
el encuestador tfome en cuenta los siguientes
puntos.

eRespeto alainformacion

eGarantia de exclusivo uso profesional
eAnonimato cuando el frabajo lo requiera

eNo interrumpirla entrevista

«Crearun ambiente de empatia

eNo identificarse con otras profesiones
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eEvitarircontrareloj

eNo constituirse en parte favoreciendo una
opinién

eCuando se frata de situaciones en que las
respuestas pueden ser distorsionadas por buscar
aprobacion o aceptabilidad social hay que

lograrunarespuestasincera o verdadera.
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Encuesta de la empresa Cristal y Pléstico Laboratorio Optico

Sexo
Edad

Ocupacion

Marcarconun Xlarespuesta correcta.
1.- sHace cuanto tiempo usalentes?
0 a 3anos 4 a 6anos

7 amds anos
2.- 3Cudndo se te descomponen tuslentes que haces?

a) Compras otros b) Los llevas a
reparar
3.-5Qué sucede cuando sus lentes se le
descomponen?

a) No puede frabajar b) No puede

estudiar c) No ve porcompleto
4.-tiene una optica o un lugar de preferencia para
comprar o arreglarsus lentes?

Si No
sCudlesladpticaalaquerecurre?
5.- Aestaempresa anterior usted va por:

A) Precios bajos b) Buena calidad

c) Buenservicio

6.-3Usted conoce la empresa Cristal y Pldstico
Laboratorio Optico?

S NO

En caso de contestar Sl continuarla encuesta.

7.- sCoOmo identifica usted a la imagen que proyecta
la empresa Cristal pldstico?
a) PRESTIGIO __ b) CALIDAD DE SERVICIO
Cc) BUENPRECIO ___
8.- 5QuUé es lo que a usted le agrada del servicio de
Cristaly Pldstico?
a) LA BUENA ATENCION
RESPONSABILIDAD EN LA ENTREGA

b) LA

9.- sQué sugeriria usted para mejorar el servicio?
a) EL SERVICIO PERSONAL b)
PUNTUALIDAD EN LA ENTREGA DEL
TRABAJO___

10.- 3El precio que paga va de acuerdo al servicio que

usted obtiene?

N NO

11.- 5Cree usted que hay calidad en los productos
ufilizados?

N NO

12.- sRecomendaria usted los servicios de esta
empresag

S NO

PORQUE

GRACIAS POR SU ATENCION Y DISCULPE LAS
MOLESTIAS.
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SEXO

47%
7% H Hombres

M Mujeres

53%

TIEMPO QUE LLEVAS DE USAR LENTES

MO0 a 3 afios
O3 a 6 afios

W7 a mis afios

21%

¢{CUANDO SE TE DESCOMPONEN TUS
LENTES?

20%

Il Comprar ofros|

Mllevarlos a
arreglar

80%

causas que ocaciona la
descompostura de los lentes

24%
42% Hl No poder trabajar
B No poder estudiar
O No ver por completo
34%

TIENE UNA OPTICA DE PREFERENCIA

W Ssi
HENo

que servicio le interesa

48% B Precios bajos

52% B Buena calidad
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¢{CONOCE EL LABORATORIO OPTICO
CRISTAL Y PLASTICO

30%

70% HNo

¢EL PRECIO QUE PAGAN LOS QUE
CONOCEN A LA EMPRESA VA DE
ACUERDO AL SERVICIO?

2%

HSi
ENo

98%

¢CREE QUE HAY CALIDAD EN LOS
PRODUCTOS UTILIZADOS EN NUESTRA
EMPRESA?

0%

W si
ENo

100%

¢RECOMENDARIA LOS SERVICIOS DE
ESTA EMPRESA?

0%

HSi
ENo

100%




CAPITULO Il
IMAGEN £ IDENTIDA




22.-COSTA, Joan. Imagen Corporativa en el
siglo XXI. Edit. GG. 1° Edicién. Barcelona
2001. P.21

23.-OLLINS, Wally. Imagen Corporativa
Internacional. Edit. GG. Barcelona, 1995
p.10

24.-CORDERA,Carmen Lascurain Diseno
Grdfico en México . Vol. 1997. P.16

> IDENTIDAD CORPORATIVA °

La imagen corporativa va mds alld que un simple
logotipo o membrete de una empresa,

organismo o institucion.

La imagen es una forma de identificacién, que
nos sirve para diferenciarnos de los demds; tiene
el objefivo de decir quienes somos y que

queremos comunicar.

“La imagen de una empresa es la
representacién mental, en el imaginario
colectivo, de un conjunto de atributos y
valores que funcionan como un
esteriotipo y determinan la conducta y

22
opiniones de esta colectividad”.

“La Identidad incluye el historial de la
organizacioén, sus creencias, su filosofia, el
tipo de tecnologia que Uutiliza, sus
propietarios, la gente que en ella trabaja,
la personalidad de sus dirigentes, sus
valores éticos, culturales y sus

23
estrategias”.
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“En un mercado competitivo y cada vez
mds homogéneo en la oferta de
productos y servicios, la imagen es un
elemento definitivo de diferenciacién y

. o . 24
posicionamiento”.

En un mercado tan competitivo y cambiante, la
imagen es un elemento cambiante, definitivo de
diferenciaciény posicionamiento.

Laimagen es el resultado de nuestras acciones, si
laimagen es falsa los resultados soninsuficientes y
tendremos la culpa de ser malos comunicadores
ysilaimagen es verdaderalosresultados pueden
ser verdaderos o buenos y podremos decir que
somos buenos comunicadores.

La variedad de las empresas, instituciones,
marcas y entidades comerciales nos hablan de si
mismos, cada vez se van acercando a ser mds
descriptivas estableciendo todo un sistema
complejo de comunicacién.

La construccidn de una imagen conlleva una
optimizacién de recursos, dado que la
publicidad, los uniformes, el mobiliario y la
papeleria, etc; son elementos necesarios de
todos modos para el funcionamiento de la

empresda.



25.-IND, Nicholas. La Imagen Corporativa.
Edit.Diaz de Santos, S.A, Madrid 1992. P.3
26.-COSTA, Joan. Imagen Global. Edit,
CEAC, Barcelona 1994. P.3

“Para decirlo con una metdfora politica, las
empresas deben ganarse el corazén y la
mente del pUblico. Aqui es donde entra en

L. 25
escenalaimagen corporativa de éxito.”

Es necesario crear una buena imagen para que
en ella se refleje la personalidad empresarial; que
sea diferente a la competencia, que muestre su
tecnologia y experiencia al publico interno vy
externo.
Laimagen es poderya que es una parte donde el
espectador o el cliente lo identifica sin necesidad
de leer y eso significa que ya tiene
posicionamiento en el mercado y eso le da
prestigio.
“Un programa de Identidad Corporativa es un
sistema de signos que conlleva un cddigo
combinatorio y un conjunto de criterios que

26
son estructurantes de la propia identidad.”

De la misma manera, la Identidad Corporativa
refleja la estrategia de una empresa, hay muchos
fipos de personalidades que pueden obtener
una empresa y por eso es tan importante una

imagen ya que de ciertomodo es el sello de
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calidad de laempresa.

Con esta ldentidad Corporativa “Laboratorio
Optico Cristal y Plastico” logrard un mejor
posicionamiento en el mercado en el que se
encuenfrainvolucradala empresa.

Como se dijo anteriormente la imagen es una
forma de identificar, que sirve para diferenciar el
objetivo principal que fiene la empresa hacia el
mercado meta. Pero es necesario mencionar
qgue se manejan algunos recursos como: los
envases, la publicidad, los uniformes, el
inmobiliario y la papeleria, para el mejor
funcionamiento de laempresa.

Se siguié cada uno de los pasos necesarios para
formar unaimagen buena, que llegase a reflejar

la seriedad, calidady fortaleza de laempresa.

A continuacion se describird cada paso para

llegar al objetivo.



27.-MEGGS, Philp B.Historia del Disefio
Grdfico. Edit.Trillas. México, 1991.p.481

Elementos que conforman la imagen de la
empresa

LOGOTIPO: Se a definido como un elemento
lingUistico; en algunos casos el logotipo cumple
una funcién iconica al carecer de un simbolo o

alpresentarunaimagen grdfica distintiva.

Autores como Joan Costa (1993) establecen que
para gue una marca tenga el cardcter de
logotipo, debe poseer una unidad informativa
escrita, semdnticamente completa y suficiente
por si misma. Del logotipo derivan otras marcas
también verbales, como son el monograma, el
anagrama vy la sigla, a las que Costa llama,
“formas logotipadas”, mismas a las que
agregaremoslasinicialesy la firma.

Tipos de logotipos:

*Anagrama: palabra legible que se obfiene a
partir de la combinacion de silabas y letras
extraidas de otfras palabras.

*Sigla: se emplean solamente siglas que se leen
porseparado.

*Inicial: es la mds simple forma de un logotipo de
marca enrepresentacion delnombre.
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DESCRIPCION: esla parte en la que se describe lo

que eslaempresay elnombre de esta misma.

_.TRAZO DEL LOGOTIPO

Son todas las lineas tanto rectas, como curvas

gue se hacen para el frazo dellogoftipo.

. MEDIDAS DEL LOGOTIPO

Son las medidas de cada uno de los trazos del

logotipo.

SIMBOLO: conocido como elemento icénico; y
pueden ser solucionado en alguna categoria de
representacién ya sea realista, figurativo,
abstracto. Su funcién de impacto sobre la
sensacion lo reviste de una cualidad signica. Un
simbolo es un estimulo que remite a un
significado que se encuentra fuera de ély con el

cualno existe generalmente relacion causal.

“El simbolo, en el sentido “psicolégico”, se
representa por una forma icénica; el simbolo
de marca y también en el sentido

27
“linguistico”, se representa por el logotipo”.



28.-VIDALES Giovannetti Ma. Dolores.
Historia del Color. Edit. Trillas. México. 1996.
P.9

ELEMENTO CROMATICO: se refiere al color

como componente conceptual de la imagen.

La apreciacién de los colores se basa en una
coordinacién complicada de procesos fisicos,
fisioldgicos y psicoldgicos. El color tiene una
inmensa afinidad con las emociones. Las
propiedades mds importantes que cada color

tiene son: Tono, Luminosidad y la Saturacion.

“Los colores son una especie de cédigo
fécil de entender y asimilar; forman un
lenguaje inmediato que tiene la ventaja
se superar muchas barreras idiomdticas
con sus consiguiezrsrtes problemas de

decodificacién”.

El color en la comunicacién visual
El color estd cargado de informaciony es una de
las experiencias visuales mds penetrantes que
todos tenemos en comuUn y por ello este
constituye una valiosisima fuente de

comunicacion visual.

El color tanto el de la luz como el del pigmento se
comporta de manera Unica, pero nuestro

conocimiento del colorenla comunicaciéon

57

visual va un poco mds alld de nuestras

observaciones, ante él.

Como ya se menciond el color tiene fres
dimensiones. El tono es el color en si mismo y hay
mds de cien matices como colores, la
luminosidad indica la claridad de cada color.
Este valor se logra mezclando cada color con
blanco o bien negro y la escala varia de 0 (negro
puro) a 10 (blanco puro) y la Saturacién se refiere
al grado de partida de un color a partir del color
neufro del mismo valor. Los colores de baja
intensidad son llamados débiles y los de mdaxima
infensidad se denominan saturados o fuertes.
Apreciaciéon de los colores
El color es uno de los principales elementos que
facilitan la percepcion de las formas de los
objetos.

A veces, incluso nuestra misma vida depende de
la capacidad de diferenciar los colores; por
ejemplo, al conducir un automoévil, ya que en
este caso, frata de advertir e interpretar las
senales y los rotulos que se manejan para la

seguridad de los conductores o peatones.



del

potencial del

Fundamentos Color

Para entender el color,
necesitamos examinar algunas caracteristicas
fundamentales de la percepcion del color. Las
caracteristicas fundamentales primarias que
discutimos aquiincluyen varios modelos de color,
el sistema visual humano, principios fisioldgicos
del color y efectos del color tales como las

ilusionesy las combinaciones del color.

Se analizan asilos colores que se manejan para la

empresa “Laboratorio Optico Cristal y Pl&stico”.

ROJO:

Los rojos son excelentes para captar la atencion
del publico. Es el color del fuego y de la sangre,
produce calor. Es el mds caliente de los colores
cdlidos, se relaciona con la pasion, los impulsos y
el peligro.

El rojo aumenta la tension muscular, el deseo y la
excitacién. Activa la circulaciéon y por ende
aceleralas palpitaciones, eleva la presion arterial
y acelera la respiracion. También actla

mejorando las funciones hepdticas.
Es el color de la vitalidad y la accién, ejerce una

influencia poderosa sobre elhumor de los seres
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Humanos.

Si ocupa grandes espacios en una habitacion
puede resultar agobiante, en cambio si se utiliza
enpequenos detalles brinda calidez.

Es una buena contraposicidn a los colores
neutfros ya que el rojo les da vida.
Su aspecto negativo es que puede generar
actitudes agresivas, incluso despertar la cdlera.
Es un color vigoroso, impulsivo, activo y simpdtico
AZUL

Es el color que con su efecto ténico, eleva la
presién de la sangre por contraccién de las
arterias. ActUa como antiséptico, antifebril vy
astringente. También demuestra su eficacia en
los estados reumdticos. Para un individuo
emotivo el azul es mds calmante que el verde.
Abre la mente, brindando paz y franquilidad.
El azul es el mds sobrio de los colores frios,
fransmite seriedad, confianzay franquilidad. Se el
atribuye el poder para desintegrar las energias
negativas.

Favorece la paciencia amabilidad y serenidad,
aungue la sobre exposicion al mismo produce

fatiga depresion.



Es uno de los colores preferidos, pero resulta dificil
de utilizar en la decoracion de los ambientes.
También se aconseja para balancear el uso de
los colores cdlidos.

Los colores utilizados en este logotipo como ya se
mencionaron anteriormente son el rojo y el azul
gue como ya se sabe uno es cdlido y el otro frio,
se emplearon ambos para transmitir fortaleza en
la empresa, la pureza y calidad de nuestros

productos.

ROJO AZUL

Activo Pasivo
Caliente Frio

Alto Bajo
Corporal Espiritual
Masculino Femenino
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Como se ve en el esquema anterior las diferentes
virfudes de los dos colores, pueden decirse que
hay un equilibrio que se quiere dar a la empresa

para su 6ptimo funcionamiento.

Con los colores que maneja la empresa quiere
mostrar que hay lentes para todo fipo de gustos,
ocasiones, necesidades, asi como también que
se maneja femenino (azul) y masculinos (rojo);
que no hay limites para producir cualquier lente
S6ptico que el cliente pida.
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El rediseno del logotipo de la empresa
“Laboratorio Optico Cristal y Plastico se podria
clasificar en la categoria de las iniciales ya que
este se compone del nombre Cristal y Pldstico,

fue trazado desde la tipografia Swiss 921 Bt.

DESCRIPCION: La descripcidon es Laboratorio
Optico y esta trazado a partir de la tipografia
VAGRunded Bt
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RED DE REPRODUCCION
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SiMBOLO:

Parala empresa se trabajé un simbolo abstracto,
el cual se toma de la forma de un armazoén, asi
como también de la forma del lente en la
mdaquina de biselado y tallado; éste se emplea
en algunos casos como elemento de apoyo
visual, como en la papeleria, en la pintura del
edificio, enlos vehiculos, etc.

El simbolo puede ser en marca de agua y su
porcentaje dependerd del lugar donde se

utilice.
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.SISTEMA CROMATICO .

Es en donde se indica el color y la posiciéon de este
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Para identificarlos se coloca el nombre del pantone,

mismo en ellogotipo.
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POSITIVO Y NEGATIVO .

Es el positivo y el negativo dellogotipo de la empresa

o qgue se llega a utilizar en diferentes propuestas.

i Mastico

O

Gristal pjastico




LOGOTIPO

O

s Mastico

(o)
e uMastico

el umastico

REDUCCION MININA

2.9cm

9em @0
v I Gisialymastico
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.USOS DEL LOGOTIPO CORRECTOS .

Son los fipos de uso que se le puede dar al
logotipo para el buen funcionamiento de la
imagen enlaempresa.

Como se mencionaron anteriormente se puede
usar en positivo y negativo, en la minima
reduccién 2.9 x 0.9cm. Y asi como el
acompanamiento del simbolo que se ha hecho

paralaempresa.

Se debe de tener cuidado de wusar
correctamente estas funciones ya que podrian

perjudicar laimagen delaempresa.
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LOGOTIPO AL 30% DE LOS COLORES ORIGINALES Se puede colocar el simbolo a un porcentaje
hasta del 30% (este todo en color Réflex Blue

CVC), como apoyo visual, asi como también el

logotipo, enlos colores que se indican.

O

e Mastico

El simbolo, como el logotipo se debe usar

completo entodaocasioén.

GP._._GD

APOYO VISUAL




21.5cm
" .
I .Papeleria .
@m§ﬁ@ﬂgnlés“§0 un sop.Jor‘re”uﬂIizodo para las diferen‘r/es funciones de
LABORATORIO OPTICO organizacion de la empresa, para asi llevar un orden
bien distribuido y fener un mejor funcionamiento.
. Papeleria Basica:.
Es el conjunto de soportes bdsicos que utiliza la
empresa para llevar mejor su organizacioén e imagen.
Se compone de: hoja membretada , sobre, félder
\ membretadosy tarjetas de presentacion
Hoja membretada
28 cm Formato: carta (21.5x28cm)
Tintas: Azul Reflex Blue CVC Il
Rojo 1788C Il
Soporte: Bond gramaje de 75gr blanco
Sistema de impresion: offset
Escala: 1:50 =Reduccion al 54%
Tipografia utilizada Century Gothic
!
\
\
|
| ”M““‘f’i‘ﬂ’f,:’véi3"’;";"":3"?; ;:;SSST;]?i P
n |

HOJA



10.5¢cm

24 cm

SOBRE

ClP)
bisldlymastico

Sobre
Formato: carta (10.5cmx24cm)
Tintas: Azul Reflex Blue cvc [l
Rojo 1788C Il
Soporte: Bond gramaje de 75gr blanco

Sistema de impresion: offset
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0
3

FRENTE

VUELTA

TARJETA DE PRESENTACION

9cm
]
©nP
LS lumast
LABORATORIO OPTICO g n I a SII c 0
r
Marco A. Lopez Cerna
Gerente General
Bartolomé de las Casa #147-302 Tels. (443) 317 2043, 317 3801
Ceniro C.P. 58000 317 6131 ext. 110 Fax 312 6556
Morelia, Mich Fax sin costo 01800 718 1347

Lo esperamos en: * Guadalajara, Jal.

% Leon, Gto.

+ Morelia, Mich.
% Queretaro, Qro.
* Uruapan, Mich.
*Zacatecas, Zac.

www.cristalyplastico.com.mx
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tarjeta
Formato: 5cmx9cm
Tintas: Azul Reflex Blue CvC Il
Rojo 1788C Il
Soporte: cartulina couche opaca de 120grblanca
Sistema de impresion: offset

Tipografia utilizada Century Gothic



FOLDER EXTENDIDO
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Bartolomé de las Casa No. 147 302 Col. Centro C.P. 58000
Tels. (443) 317-20-43 317-38-01y 317-61-81 Fax. 312-65-56
Morelia, Mich; Mexico  Fax sin costo 01-800-718-1347
www.cristalyplastico.com.mx
[ 10
FRENTE
VUELTA



29.5cm

FOLDER

22.5cm

EliiStal

LABORATORIO OPTICO

Cle;
yPlastico

FRENTE

Félder
Formato: carta (29.5cmx 22.5¢cm)
Extendido: 46.5cmx22.5cm.
Tintas: Azul Reflex Blue CVC HIE

Rojo 1788C 1l

Soporte: papelkromecote de 292g Blanco
Sistema de impresion: offset 6 serigrafia
Escala: 1:50 =Reduccién al 54%

Tipografia utilizada Century Gothic
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15cm

Orden de Laboratorio

20 cm

i @M
sdymastico

ORDEN DE LABORATORIO

fecha folio
Dr./Optica Paci caja
sfera cilindro Eje Adicién | Prisma :::e‘::‘n;:llnm Material Proteccion ‘
Plastico CR39 U™ | Antirayas [¢)
i Plastico Alto Indice 1.55 O 1:67 8 Antireflejante
H Altura Plastico Alto Ind:ce Asferlca 1.54 i O Clear O
Biea, Nueva Generacién Gris O café O |Polarizado
1 @ Transitions 11l Gris O |Econémico O Nu polar O
3 Transitions Asférica Gris 1.54 O -
& Astérica Gris1.67 O Tipo de Lente
Policarbonato O |Monofocal O
(Color id O i transitions Quantum Gris O | Bifocal O
p Cristal 1.523 (@] ® ®
Liono Uniforme () Cristal Alto Indice o Flat Top o
P 2 Kriptok
3escrlPﬂ°" del Armazén 1.6001.700 1.800 1.90 O /|Ejecutivo o
Hoiea F——Ditmetra s O
golor Trifocal ET.7x28 O 8x35 O
Ocupacional @)
observaciones Medid: Progresivo 18 mm
Image @]
Progresivo 22mm
— — Ad XL, VIP 0
l:l Progresivo Premium O
o I:l Varilux Comfort O
Qtepurucnon j DBL H |Varilux Panamic O
Biselado | Ranurado | Perforado Pintado Tallado Lenticular [@)
1 1 Negativo O Positivo O
/ Lenticular InvisiblePositivo O
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Papeleria ejecutiva: .

Conjun’ro de soportes que Uutiliza la empresa para
llevar mejor su organizacion e imagen, tanto en la
empresa como en lo financiero y papeleo que se
hace fuera de la empresa. Se compone de: hoja,
sobre, folder membretados como ya mencionamos
anteriormente; orden de laboratorio, requerimientos

de almacén, facturasy nota de crédito.

Orden de Laboratorio

Formato: 15cmx20cm
Tintas: Azul Reflex Blue cvC, [l

Rojo 1788C il
conuna coloracion del 15% de Reflex Blue CVC
Soporte: papel bond de 75gr; blanco, también lleva
dos copias en papel Autocopia la primera color
verdeylasegundaen colorrosa
Sistema de impresion: offset
Escala: 1:50 =Reduccién al 54%

Tipografia utilizada Century Gothic



12cm

Formato de Requerimientos
de material y herramientas

FAC 4.6 006 FORMATO DE REQUERIMIENTO DE
o MATERIAL Y HERRAMIENTAS
brsiElumasti
LABORATORIO OPTICO g n Ia stlc n
Fecha ‘ Folio ‘
REQUERIMIENTO A ALMACEN REQUERIMIENTO A PROVEEDOR
Area solicitante ‘ ‘
Descripcién del articulo U“idfﬂ de Cantidad Faltantes
Autoriza Gerente de Crédito y solicita Recibe
Cobranza
» i
18cm
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Formato de Material y Herramientas

Formato:12cmx18cm
Tintas: Azul Reflex Blue CVC Il

Rojo 1788C 1l
conuna coloracion del 15% de Reflex Blue CVC
Soporte: papel bond de 75gr; blanco, también lleva
una copia en papel Autocopia en colorverde.
Sistema de impresion: offset
Escala: 1:50 =Reduccién al 54%

Tipografia utilizada Century Gothic



18 cm

Nota de Crédito

21 cm

LABORATORIO CRISTAL Y PLAS'"CO, S.A. DE C.V.
o R.F.C. LCP 001009 JkO
> - BARTOLOME DE LAS CASAS #147 302 CENTRO
DISIElyMASHiCD e
MORELIA, MICH, C.P. 58000
FAVOR DE:

FECHA: MORELIA, MICH, A

NUESTRA FACTURA:

[ REFERENCIA |

CON ESTA FECHA HEMOS ACREDITADO A SU APRECIABLE CUENTA LO SIGIENTE

CANTIDAD | UNIDAD DESCRIPCION

PRECIO UNIT| IMPORTE

IMPORTE TOTAL CON LETRA SUB TOTAL
IMPORTE TOTAL CON LETRA LV.A. \
TOTAL |

EFECTOS FISCALES AL PAGO L REPRODUCCION NO AUTORIZADA DE ESTE COMPROBANTE

FORMULO | AUTORIZO |  FISCABE

MICH. 58280 AUT. SHCP 21 09 92. N
IMPRESO EL 088 2002 FOLIO 501 AL 1500 VIG. 2 ANOS
AUTORIZADO POR INTERNET #985043

CON STITUYE UN DELITO EN LOS TERMINO DE LAS DISPOSICIONES

JORGE LUIS ORTIZ VALDEZ R.F.C. OIVJ 520523 J52 PERIF. PA SEO DE
LA REPUBLICA 3266 COL. 5 DE DICIEMBRE TEL. 315 22 99 MORELIA

i
:
H
!
i
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Nota de crédito

Formato: 18cmx21cm
Tintas: Azul Reflex Blue CVC Il

Rojo 1788C 1l
Soporte: papel bond de 75gr, Blanco, con dos
copias en papel Autocopia, una en color verde y la
otraen colorrosa
Sistema de impresion: offset
Escala: 1:50 =Reduccién al 54%

Tipografia utilizada Century Gothic



18 cm

21 cm

Factura

o)
bisklymastico

IMP. ENERO DE 2003 VIGENCIA DIC DE 2004 FOLIOS DEL 1,001 AL 4,000

LABORATORIO CRISTAL Y PLASTICO de Occidente, S.A. DE C.V.

Lazaro Cardenas # 555 D Agua Blanca Industrial
45235 Zapopén, Jal Tels. (33)3693 5402 y 3693 5403

R.F.C. CPO0107271B2

EXPEDIDA EN GUADALAJARA, JAL.
EFECTOS FISCALES AL PAGO

PAGO EN UNA SOLA EXHIBICION

Vendido a:

Agente

Fecha Factura

Guia pedido

Condiciones Su pedido

CANTIDAD

Orden de

DESCRIPCION

PRECIO UNIT  IMPORTE

Suma
Descuento
Sub Total
LV.A.
Total

#
£
g

1

8

y a la orden de Cristal y Plastico de Occidente, S.A. De C.V. En esta plaza el

dia la cantidad de

Valor de mercancias que he(mos) recibido a mi enera satisfaccién.
Este pagare es mercantil y esta regido por la Ley General de Titulos y Operaciones de Crédito en su Art.173
parte final y articulo correlativos por no ser pagare domiciliado. Si no es pagade a su vencimiento,causara un inferés

del  %mensual.

DE ESTE

EN DELITO EN LOS TERMINO

" .
DE LAS DISPOSICIONES FISCALES, IMPRESO POR JOSE DE JESUS HERNANDEZ MARTINEZ, URANO 1030,

AUT. EN LA PAGINA DE INTERNET DEL SAT 6 DE MARZO DE 2002.

RECIBi DE CONFORMIDAD

£00Z 10 01 VHO34 30 61181 VIDIS 13a NOIDVEO0UdY 3 O¥IWNN
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Factura

Formato: 18cmx21cm
Tintas: Azul Reflex Blue CVC Il

Rojo 1788C 1l
Soporte: papel bond de 75gr, Blanco, con dos
copias en papel Autocopia, una en color verde y la
otraen colorrosa
Sistema de impresion: offset
Escala: 1:50 =Reduccién al 54%

Tipografia utilizada Century Gothic
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{APLICACIONES .
' Son utilizadas en uniformes, objetos publicitarios,
feic)
: fachaday vehiculos de laempresa..
Cerillos y Llavero
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Camioneta

3 CIO;
Drsidlumastico

Bartolomé de las Casas No 147 302
Centro
58000 Morelia, Mich., Mex. www.cristalyplastico.com.mx

Tels. (443) 317 2043

317 3801y 317 6181

Fax 312 6556

Fax sin costo 01 800 718 1347
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o CONCLUSIONES -

En este proyecto se puede observar claramente

Relaciones
Identidad

Corporativa, que son indispensables para una

la unidn de fres aspectos, las
PuUblicas, la Mercadotecnia y la
empresa que busca el lograr el posicionamiento
enelmercado.

Cada uno de los tres aspectos se llevaron acabo
pormedio de unainvestigacién, disehando cada
aspecto delalmagen de la empresa Laboratorio
Optico Cristal y Plastico y cuidando cada uno de

los atributos a proyectar.

Estas fres materias se vinculan de una forma

esencial.

Con la Mercadotecnia se obfienen las bases
principales que permitieron la Imagen
Corporativa y las Relaciones Publicas para un
mejor plan estratégico para la empresa para
tener un mejor posicionamiento en el mercado
meta porencima de sucompetencia.

Las Relaciones PuUblicas se encargan de
mantener o generar vinculos con cada uno de
los puUblicos que manejan esta empresa, llevando

siempre todos los principios que larigen.

83

En la Identidad Corporatfiva se muestra paso a
pPaso que se hizo para que la empresa obtuviera
bases sdlidasy seareconocida entre elresto dela
competencia,

logrando un logofipo que

proyecta el cardcter de la empresa, su
tecnologia, seriedad, y laexperienciaconlaque
se caracteriza.

En el desarrollo del documento se comprendid
que para llegar a un buen funcionamiento de la
empresa, hay que manejar con claridad estas 3

materias.
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GLOSARIO




°GLOSARIO

ABSTRACCION: Es extraer elementos de la imagen, sin que pierda su legibilidad.
BOCETAJE: Borrones coloridos para ensayar efectos de color o imagen. Proyectos en borrador.

CMYK: Se les conoce como colores de cuatricromia, porque son las cuatro tintas estdndar utilizadas

en el proceso de impresion.

CONNOTAR: Es la esencia del objeto, la realidad, lo que se percibe, es subjetivo.

DENNOTAR: Es la esencia del objeto, la realidad, lo que se percibe, es objetivo.

ENCUESTA: Averiguacion, indagacion, reunidon de opiniones recogidas por medio de un

cuestionario para aclarar un asunto.

ESTETICO: Artistico, de bello aspecto. Perteneciente o relativo a la percepcion o apreciacion de la

belleza.

ESTILIZACION: Recreacién de rasgos, es la modificaciéon de los mismos simplemente.

IDENTIDAD CORPORATIVA: Es un sistema de signos visuales que fiene por objeto distinguir, facilitar el

reconocimiento y la recordacién a una empresa u organizaciéon de las demds.
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IMAGEN CORPORATIVA: Es toda la percepcion que tenemos de una empresa.
LOGOTIPO: Es un cardcter tipogrdfico y alusivo a la denominacion de una empresa.

MERCADO: Esta formado por todos los clientes potenciales que comparten una necesidad o deseo
especifico y que podrian estar dispuestos a participar en un intercambio que satisfaga esa

necesidad o deseo.

MERCADQOTECNIA: Es un proceso social y administrativo mediante el cual, grupos e individuos
obtienen lo que necesitan y desean a través de la creacion y el intercambio de productos de valor

con ofros.

NEGATIVO: Imagen en la que los valores del original se invierten de forma que las zonas en negro
aparecen en blanco y las blancas en negro, y los colores estdn representados por sus

complementarios.

PMS: Pantone Machina System, se le conoce también como Citrocromia, los Pantones son tintas

directas.

POSITIVO: Reproduccidon de una imagen, en a que los valores de oscuridad, luz y color, son iguales

a los de la imagen original.

POSICIONAMIENTO: Ocupar un lugar claro, distintivo y deseable en el mercado y en la mente de los

consumidores meta.



PUBLICIDAD: Cualquier forma de propaganda de presentacion no personal y promocion de ideas,

bienes o servicios por patrocinador identificado.

SIMBOLO: Objeto de curvas predisefiado. Los simbolos son objetos vectoriales que se pueden editar

en la misma forma que los demds objetos.
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