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Nació en el año 1977 en 
Guadalajara, Jal.

Asegurar permanente reconversión empresarial, 

donde, a partir de las necesidades de algunos 

segmentos de mercado re-definamos la “Misión”.

Con ella, concentrar todos los recursos para 

lograr la diferenciación y especialización que 

permita ser competitivos.

ESTRATEGIA
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REDEFINICIÓN DEL NEGOCIO

• CONSTRUIR NUEVOS MERCADOS 
OFRECIENDO NUEVOS PRODUCTOS A 
TRAVÉS DE NUEVAS TECNOLOGÍAS.

• NO IMPRESORES, SINO FACILITADORES 
DE LA COMUNICACIÓN

RETO :  VALOR AGREGADO

CONSTRUIR LOS LIMITES             
DEL MERCADO

Necesidades 
Insatisfechas

Necesidades 
No conocidas

Satisfactores 
No encontrados 
o No Existentes

Esperado Diferenciación Ruptura

Nuevo para 
la Empresa

Nuevo para 
el Mercado

Grado de 
Riesgo
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INNOVACION DE VALOR

VALOR PARA EL CLIENTE

COSTOS

INNOVACION                        
DE VALOR
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Tiempo

Innovación 

Sostenida Ritmo del Proceso 

Tecnológico

Desempeño que los 

clientes puede utilizar

VALOR DE LA INNOVACION
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VALOR DE LA INNOVACION

• Ofrecer soluciones a nuestros clientes que 
les permitan acercarse más a su mercado.

– Conociéndolo mejor
– Incrementando las ventas
– Creando fidelidad
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MISIÓN

SER LA MEJOR OPCION
PARA NUESTROS CLIENTES

PAPELERIA COMERCIAL
1978-1982

RETO :    CUMPLIR
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PRODUCTOS PROMOCIONALES
1982-1992

RETO :  CALIDAD

78        82         85         90          94           98     2005

0

VARIACIONES

PARIDAD

MERCADO

CRISIS

GLOBALIDAD

RECONVERSION

BICULTURAL

• Estratégico

• Clase 
Mundial

• Humano

• Muy 
Rentable
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DIAGRAMA DE FLUJO

EL NUEVO NEGOCIO

• MKT UNO A UNO
• MANEJO EFICIENTE 

DE COMUNICACIÓN
• SOLUCIONES 

INTEGRALES

RETO :  VALOR AGREGADO
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INTROSPECCION - SOLEDAD - APUESTA

EL EMPRESARIO


