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RESUMEN

DISENO DE UN PLAN DE MARKETING PARA LA RECUPERACION DE LA

PARTICIPACION EN EL MERCADO DE LIBRERIAS LNS SUCURSAL IBARRA

Autora: Ing. Alba del Carmen Machado Morejon
Tutor: Econ. Winston Oviedo MSc.
Ano: 2015

El documento inicia informando el problema de investigacién, a continuacion se sustenta
las bases teoricas en las que se basa el marketing editorial, luego se hace referencia a la
metodologia de la investigacion que se utilizé en el proyecto. Mas adelante se realiza un
analisis se interpretacion de los resultados obtenidos a través de la encuesta realizada a clientes
que visitan el almacén, clientes de la competencia y publico en general. Se realiz6 un analisis
FODA para conocer la realidad de la editorial, para asi concluir con la propuesta, explicando
los antecedentes, la justificacion, los objetivos, y las diferentes estrategias necesarias para
lograr los propositos del estudio, concentrando la atencion en las estrategias de producto,
precio, plaza y promocidn, planteando el disefio administrativo, la determinacion de impactos
y la validacion de la propuesta. Finalmente, sefiala un programa basico de capacitacion en
ventas, servicio al cliente y pedagogia, que resulta complementario para la materializaciéon o

cumplimiento de los propdsitos del presente estudio.



XXi

SUMMARY

DESIGN OF A MARKETING PLAN FOR THE RECOVERY OF THE MARKET

SHARE OF BRANCH LIBRERIAS LNS IBARRA

Author: Ing. Alba del Carmen Machado Morejon
Tutor: Econ. Winston Oviedo MSc.
Year: 2015

The document begins by informing the research problem, then the theoretical foundations
on which marketing is based editorial is based, then reference to the research methodology that
was used in the project is done. Later one is interpreting the analysis results obtained from the
survey of customers visiting the store, customers from the competition and the general public
is made. A swot analysis was performed to know the reality of the publisher, so conclude with
the proposal, explaining the background, justification, objectives, and different strategies
necessary to achieve the purposes of the study, focusing on product strategies, price, place and
promotion, raising the administrative design, determining impacts and validation of the
proposal. Finally, according to a basic program of sales training, customer service and
pedagogy, which is complementary to the realization and fulfillment of the purposes of this

study.






CAPITULO |

PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1. Antecedentes

Editorial Don Bosco — Librerias LNS es una casa editora de textos escolares y material
didactico. Publica los textos de la coleccion LNS para la educacion Basica y de Bachillerato.
Se distinguen por ser muy didacticos y estar al alcance de la economia del pueblo ecuatoriano.
Es un centro cultural nacional que cuenta con tecnologia de punta para la edicion e impresion

de textos escolares.

Editorial Don Bosco - Librerias LNS es una empresa ecuatoriana sin fines de lucro, que
apoya a la fundacion Chicos de la Calle, esta presente en 7 ciudades del Ecuador estas son:
Cuenca (matriz), Quito, Guayaquil, Manta, Ambato, Machala e Ibarra, como sucursal llega a
la ciudad de Ibarra en el afio 1995, en esta ciudad cuenta con su propio local, el mismo que se
encuentra ubicado en las calles Obispo Mosquera entre Sucre y Rocafuerte junto al Colegio

Fiscomisional Sanchez y Cifuentes.

Su zona de influencia son las provincias de Imbabura y Carchi, asi como el canton Cayambe
en la provincia de Pichincha. Llega a los establecimientos educativos de formacion basica y
bachillerato con méas de 150 titulos de su fondo editorial, también comercializa productos de
papeleria tradicional, suministros de oficina, Utiles y textos escolares de todas las marcas a
consumidores finales, librerias, papelerias, bazares y distribuidores a través de dos canales
comerciales: retail y ventas al por mayor. Su mercado esta conformado por padres de familia
del cantdn Ibarra que basicamente son quienes realizan las compras de Utiles escolares para sus
hijos, también se encuentra los estudiantes de nivel primario y medio del canton Ibarra. Se

dirige también al mercado papelero con la distribucion al por mayor especialmente de



suministros de oficina, Utiles y textos escolares de la coleccion LNS y la distribuciéon de

diccionarios con su propia marca.

Como editorial, el mercado meta al que se dirige estd conformado por los maestros de
escuelas y colegios fiscales, fisco misional y particulares de su zona de influencia. Uno de los
componentes claves de la demanda de este negocio, tiene que ver con la poblacién estudiantil
del cantdn Ibarra en el siguiente cuadro se presenta como esta conformado este importante
segmento de mercado. Se considera toda la provincia por la cobertura que tiene la sucursal que
con su fuerza de ventas llega con la coleccion de textos escolares LNS a todos los rincones de

la provincia de Imbabura.

Tabla 1
Poblacion estudiantil, provincia Imbabura, periodo 2014-2015
Aztﬁtglo Cotacachi  Ibarra Otavalo Pimampiro Urcuqui  Total %

E. Inicial 424 206 1. 095 418 24 86 2.253  2,27T%
Primaria 6. 256 7.315 27.732 12. 260 2. 237 2. 547 58.347 58, 91%
Secundaria 1. 963 1. 950 11. 041 5.715 691 650 22.010 22,22%
Bachillerato 1. 404 1.074 8. 800 4, 345 461 354 16.438 16, 60%
Total 10. 047 10. 545 48. 668 22.738 3.413  3.637 99. 048 100,00%

10,14%  10,65%  49,14% 22, 96% 3,45% 3,67% 100, 00%

Fuente: Direccion Provincial de Educacion de Imbabura
Elaborado por: La autora.

Tabla 2

Poblacion estudiantil Librerias LNS sucursal Ibarra 2015
Agente Imbabura Carchi Cayambe Total
Agente A 71.406 71.406
Agente B 27.642 39.138 17.505 84.285
TOTAL 99.048 39.138 17.505 155.691

Fuente: Investigacion primaria 2015.
Elaborado por: La autora.



1.2. Planteamiento del problema

Editorial Don Bosco —Librerias LNS sucursal Ibarra, a partir del afio 2013 empieza a perder
posicionamiento y participacion en dicho mercado, frente a otras editoriales y cadenas de
librerias, debido a diversos factores, pero el mas importante que se identifica en este estudio es
la carencia de un plan de marketing basado en el conocimiento y reconocimiento del mercado

actual y potencial, asi como de los principios y fundamentos del marketing mix.

1.2.1. Formulacion del problema

¢Cudles son los factores elementales que han provocado una pérdida de posicionamiento y
participacién en el mercado de Editorial Don Bosco —Librerias LNS sucursal Ibarra a partir del

ano 2013?

1.3. Definicion de Objetivos

1.3.1. Objetivo general.

Disefiar un plan de marketing que permita recuperar el posicionamiento y la participacion en
el mercado de Editorial Don Bosco - Librerias LNS sucursal Ibarra para la temporada escolar

2016.

1.3.2. Objetivos especificos.

1. Desarrollar el fundamento teérico relativo al plan estratégico aplicado a una empresa editora
y distribuidora de textos escolares, mediante una investigacion bibliografica.

2. Disenfar el proceso metodoldgico aplicable al presente estudio.

3. Diagnosticar la situacion actual y la posicion de Editorial Don Bosco- Librerias - LNS en

el mercado de textos y utiles escolares del canton Ibarra.



4. Disefiar un plan de marketing que permita mejorar el posicionamiento y la participacion en
el mercado de Editorial Don Bosco - Librerias LNS en su zona de influencia para la
temporada escolar 2016.

5. Disefiar un plan de capacitacion en ventas y pedagogia dirigido al personal del area de

comercializacién de Editorial Don Bosco - Librerias LNS de la ciudad de Ibarra.

1.4. Justificacién

Actualmente, Editorial Don Bosco - Librerias LNS no cuenta con un plan de marketing que
permita administrar y coordinar todas las actividades mercadoldgicas, con la finalidad de
alcanzar mayor eficacia y competitividad en el mercado editorial. Esta herramienta sera sin
duda un instrumento de gestion valioso ya que aportara aspectos relevantes como los objetivos,
estrategias, recursos y cronogramas de las actividades de mercadotecnia que permitiran
alcanzar la recuperacion del posicionamiento y participacion en el mercado editorial

incrementado sus ventas y la rentabilidad de la sucursal.

Esta propuesta, provee herramientas para concretar una idea amplia de alternativas para
incrementar los ingresos en Editorial Don Bosco - Librerias LNS, los mismos que beneficiaran

a los nifios de la fundacion Chicos de la Calle.

Con esta propuesta se busca alcanzar un lugar preferencial en el mercado objetivo,
beneficidndose de la recuperacion de la rentabilidad de su almacén, por el incremento del
volumen de ventas y generacion de nuevos prospectos. Los resultados de esta investigacion
seran de gran utilidad para otras editoriales, librerias y papelerias que afronten problemas
similares en sus puntos de venta, debido a que se muestra la posibilidad de reposicionar la
imagen de cualquier empresa a través de un plan de marketing. Esta investigacion se
desarrollara con el fin de lograr un posicionamiento de marca que comunique al cliente, las

caracteristicas, ventajas y beneficios que ofrece el punto de venta, asi como la colocacion de la



marca LNS en la mente del mercado objetivo con un enfoque social, creando una ventaja

competitiva sostenible en el futuro.

1.5. Viabilidad

El proyecto de investigacion cuenta con el apoyo de la Gerencia Comercial de Editorial Don
Bosco — Librerias LNS, la misma que facilitara toda la informacion necesaria para su
desarrollo, se cuenta también con el apoyo del talento humano de la sucursal, que colaborara

con el levantamiento de la informacion.

El desarrollo y ejecucion la presente investigacion brinda la oportunidad de aplicar los
conocimientos, y desarrollar la creatividad y la capacidad de buscar soluciones a probleméticas
reales que afectan al sector empresarial, en este caso disefiar un plan de marketing con muevas
estrategias mercadoldgicas encaminadas a incrementar el volumen de ventas, la rentabilidad y

el aporte a la fundacion “Chicos de la Calle”.

Se puede llevar a cabo la investigacion debido a que se cuenta con los recursos econémicos
que permitiran solventar los gastos de la investigacion. Es importante sefialar que los costos
que implica la realizacion de este proyecto seran asumidos en su totalidad por Editorial Don

Bosco - Librerias LNS.

La realizacién de este proyecto es viable ya que la empresa requiere de manera urgente un
plan de marketing que minimice el impacto en el volumen de ventas de la linea LNS por el
cambio de politicas de comercializacion especialmente por la no entrega de bonos en efectivo
a los establecimientos. La aplicacion de estrategias de marketing constituye en la actualidad
una de las mejores herramientas de trabajo en campo empresarial. Por esta razon el proyecto

se convierte asi en la opcion mas beneficiosa para sus potenciales inversores.



CAPITULO I

MARCO TEORICO

2.1. Marketing

Son multiples las definiciones referidas al Marketing, como las siguientes:

Jobber (2010) afirma que: “La consecucion de objetivos empresariales mediante la
satisfaccion y la superacion de las necesidades de los consumidores de forma superior a la de

la competencia”.

En esta cita, se puede apreciar una nocion general de lo que se entenderad por marketing, y
se identifica uno de los elementos clave que da lugar al desarrollo de las actividades de

marketing: las necesidades humanas.

Por su parte, Kotler & Armstrong (2013) sostienen:

Uno de los autores méas relevantes en relacion a la teoria de las necesidades es Abraham
Maslow. Este estudioso postulé que el ser humano inicia su desarrollo con necesidades basicas
que son perceptiblemente diferentes a la motivacién en las especies animales. Conforme las
personas maduran y satisfacen sus necesidades inferiores, desarrollan motivaciones mas
exclusivamente humanas. Por tanto, la motivacion cambia conforme ascendemos en la

jerarquia de necesidades o motivos. (p. 6)

La siguiente figura ilustra la referida escala de necesidades:



moralidad,
creatividad,
espontaneidad,
falta de prejuicios,
aceptacion de hechos,
resolucién de problemas

autoreconocimiento,
confianza, respeto, éxito
/ amistad, afecto, intimidad sexual \

seguridad fisica, de empleo, de recursos,
moral, familiar, de salud, de propiedad privada

Autorealizacién

Fisiologia / respiracién, alimentacién, descanso, sexo, homeostasis

Figura 1 Jerarquia de las necesidades en Maslow.
Fuente: (Kotler & Armstrong, Marketing, 2013).

Ademas, Kotler & Armstrong (2013) sefialan que:

Maslow clasificé las necesidades humanas en 5 categorias o niveles, estableciendo una
Jjerarquia que forman la “Piramide de Maslow”. El escalon badsico de Maslow es el de las
necesidades fisioldgicas, hambre y sed. A medida de que el ser humano tiene va cubriendo estas
necesidades empieza a preocuparse por la seguridad de que las necesidades fisiol6gicas las va

a seguir teniendo cubiertas en el futuro y por la seguridad frente a cualquier dafio. (p. 6)

Cuando una persona se siente fisicamente segura, procura la satisfaccion de otras
necesidades, la aceptacién social; quiere identificarse y compartir las aficiones de un grupo
social y quiere que este grupo lo acepte como miembro. Cuando el individuo esta integrado en
grupos sociales empieza a sentir la necesidad de obtener prestigio, éxito, etc. Finalmente, los

individuos que tienen cubiertos todos estos escalones desean crear y alcanzar metas personales.

Para desarrollar apropiadamente una estrategia de marketing, Bennett (2013) afirma que es

necesario tomar en cuenta los siguientes aspectos:

Identificar las necesidades del consumidor, conceptualizar tales necesidades en funcion de la
capacidad de la empresa para producir, comunicar dicha conceptualizacion a quienes tienen

la capacidad de toma de decisiones en la empresa conceptualizar la produccion obtenida en



funcion de las necesidades previamente identificadas del consumidor y comunicar dicha

conceptualizacion al consumidor.

Los principales elementos que se sefialan en esta cita, y que seran desarrollados en este
estudio, deben ser apropiadamente comprendidos y valorados para aplicar las estrategias mas
apropiadas a sus fines. Més alla de estas definiciones, lo mas importante es comprender que el
nuevo concepto del marketing debe estar orientado al cliente, ya no es el equivalente a las
ventas y debe ser eficaz, con una amplia intervencion de todos los miembros de la firma y

concordar con la realidad de los nuevos mercados.

2.1.1. Marketing estratégico.

El marketing estratégico, segin Kotler (2014) es “el andlisis sistemdtico y permanente de
las necesidades del mercado y el desarrollo de conceptos de productos rentables destinados a
diversos grupos de compradores que presentan cualidades distintivas, asegurando asi al

productor una ventaja competitiva duradera y defendible” (p. 75).

Este tipo de marketing, entonces, es el que orienta las actividades de la empresa a conservar
0 aumentar sus ventajas competitivas, mediante el establecimiento de objetivos y estrategias
orientadas a su mercado. ElI marketing estratégico es una herramienta fundamental para las
organizaciones, sean comerciales o sociales, pues permite planificar con base en las
necesidades y demandas del mercado. La gerencia debe ser capaz de comprender la dinamica

del entorno competitivo, y anticiparse con las decisiones correctas.

Respecto a la ventaja competitiva, en este caso se podria prestar especial atencion a los
cambios tecnoldgicos y su incidencia en tal ventaja. En este sentido, Porter (2012) afirma que
“las innovaciones tecnoldgicas pueden tener importantes consecuencias estratégicas para las

empresas y pueden influir notablemente en sectores economicos completos” (p 31).



Sin embargo, la alta tecnologia no garantiza una rentabilidad igualmente alta. De hecho,
segun Porter (2012) “muchos sectores de alta tecnologia son mucho menos rentables que
algunos sectores de baja tecnologia, como consecuencia de sus desfavorables estructuras”
(p- 114). En un subtitulo posterior se desarrollan con més detalle los contenidos concernientes

a las estrategias de marketing.

2.1.2. Marketing operativo.

Segun Kotler & Armstrong (2012), el marketing operativo es aquel que “...posibilita a la
empresa la creacion de un plan atil y de facil administracion, y esté integrado por cuatro
componentes: producto, precio, plaza y promocién. También se lo conoce como mezcla de
marketing o marketing mix, y es una forma de organizar las herramientas y estrategias

diseriadas para influir en el mercado” (p. 33).

Una vez establecidos los objetivos de marketing y las estrategias a implementar, se debe
utilizar las herramientas de marketing operacional, también conocidas como el marketing mix:
producto, precio, distribucién y comunicacion. Existen autores que afiaden: personas,

procedimientos y evidencia fisica.

Kotler & Armstrong (2012, pag. 39), demuestran que en la actualidad gran parte del
marketing se agrupa en una sola de ellas que es la comunicacion, y otras areas o
departamentos de la empresa se encargan del producto, precio y distribucion. Las editoriales
y sus canales (librerias y papelerias) no son ajenas a este planteamiento, como se manifiesta

en la siguiente tabla:
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Tabla 3.
Marketing operativo
Producto Tipologia Jefe de producto / Editor
Marca
Libro (contenido, soporte, disefio)
Servicio
Precio Fijado por el editor Comercial / Control de
Precio maximo — minimo gestion
Variables gratuidad y descuentos
Distribucion Longitud de la distribucion Comercial / Econémico -
Tipo de canales Comercial

A cada libro, tipo de canal
Devoluciones
Comunicacion  Influir de manera directa o indirecta en la Marketing

conducta / percepcién del consumidor
Elaborado por: La autora.

2.1.3. Marketing Relacional.

El marketing relacional, segun Landazuri &Leon (2012) es aquel que “busca no solo
acercarse y atraer a los clientes, sino ademas mantener e intensificar las relaciones con éstos,
lo que requiere de un proyecto de largo plazo y reconociendo a todas las partes involucradas

en la creacion e intercambio de valor” (p. 15).

Las tareas del marketing no culminan con el cierre de una venta, sino que van mucho mas
alla, a tal punto de conseguir una relacién de amistad estable y duradera con todos los clientes,

en la que exista satisfaccién de ambas partes.

Santiesmases (2012), lo plantea en los siguientes términos: “Es decir que se deja atrdas a un
marketing exclusivamente de transacciones y se da paso al marketing de relaciones, esto con
la ayuda de las nuevas formas de comunicacion y las bases de datos relacionales” (p. 16-18).
En el mercado editorial y papelero juega un papel muy importante contar con una base de datos
completa, esta pequefia pero potente herramienta permite trabajar en planes de fidelizacion con
el objetivo de implementar el marketing one to one, pues cada cliente tiene sus gustos y

distinciones por lo tanto la oferta debe ser personalizada en funcion de sus preferencias.
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Las relaciones no solamente se concentran en los clientes, sino que también se extienden al
resto de grupos de interés de editorial, como son librerias y papelerias; instituciones educativas
donde se dirige desde sus autoridades, personal docente y administrativo, alumnos y padres de
familia. Esta también toda la red comercial, proveedores, clientes finales e intermediarios, por

supuesto todas con igual importancia.

2.1.4. Marketing electrénico.

Para la Junta de Castilla y Ledn (2012) “El Marketing Digital consiste en usar las
tecnologias de la informacién basadas en Internet y todos los dispositivos que permitan su
acceso para realizar comunicacién, con intencion comercial entre una empresa y sus clientes

o potenciales clientes” (p. 11).

El mercado editorial y papelero también se ha visto agitado por las nuevas tecnologias, esta
evolucion es un fendmeno que nunca se detiene, pues todos los sub sectores y enlaces de la
cadena de los textos escolares experimentan un cambio en la forma de gestion y el modelo de
negocio que adquiere sofisticadas bases de datos, edicion electrénica, edicién bajo demanda,

libro electronico, bibliotecas virtuales y el marketing electrénico.

2.2. Plan de Marketing para una empresa editorial

2.2.1. Concepto y caracteristicas.

Para Céspedes (2012), “el Plan de Marketing es una herramienta que sirve de base para
los otros planes de la empresa (por ejemplo, el plan de produccién o el financiero); asigna
responsabilidades, permite revisiones y controles periodicos para resolver los problemas con

anticipacion” (p. 31).
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Esta confirmado que el disefio y el consiguiente desarrollo de un plan de marketing aumenta
las posibilidades de éxito de cualquier empresa. El plan de marketing es un documento en el
cual se sefialan el diagndstico situacional de la empresa, los objetivos comerciales propuestos,
los resultados esperados en el ejercicio econémico, planes de accidn y estrategias, responsables

de su ejecucion, organizacion, control y presupuestos respectivo.

El plan de marketing presenta caracteristicas como: es un documento escrito, que cuenta
con un contenido sistematizado y estructurado que comienza con un estudio y analisis para
determinar oportunidades y amenazas, indica los objetivos de marketing cualitativos y
cuantitativos en un tiempo definitivo. Desarrolla las estrategias a seguir y detalla acciones

operativas que con la estrategia se utilizaran para alcanzar los objetivos.

Deduce costes y resultados, finaliza con el establecimiento de campos de responsabilidad y
establece operaciones de control. Es habitual realizar uno a largo plazo que responda a
objetivos y estrategias generales, y otro a corto plazo (anual), predominantemente operativo

que permita cumplir el presupuesto de ventas.

Es importante considerar que la actividad de una editora — distribuidora (libreria y papeleria)
asume un riesgo, alto o bajo, en cada uno de sus emprendimientos, de ahi la necesidad de un
estudio y una planificacion. La editorial desempefia el papel de gestor de proyectos que debe
conocer afinadamente qué, porqué, para quién, cudndo, cémo, contra quién edita. Las
funciones e instrumentos del marketing permiten responder todas estas interrogantes. Es
posible distinguir dos dimensiones en la actividad de la editorial: decision (marketing

estratégico) y accion (marketing operativo).
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2.2.2. Ventajas de un plan de marketing.

Leal (2011) afirma que “Sin un plan de marketing es imposible saber cdmo se pueden lograr
los objetivos de la empresa y esta queda expuesta a las convulsiones del mercado” (p.13). Un
plan de marketing ofrece a la empresa y al departamento de marketing la base para una mayor
precision en la definicion de sus objetivos y politicas. Ademas estimula a madurar y

profundizar constantemente sobre el presente y el futuro de la empresa y de su mercado.

El plan de marketing permite una ordenada asignacion de recursos materiales y coordinacion
del talento humano del departamento. Permite la evaluacion y control de las actividades de

marketing.

2.2.3. Fases y etapas en la elaboracién de un plan de marketing.

Un plan de marketing sigue un proceso sistematico y debidamente estructurado en el que se

destacan las siguientes etapas:

1. Anélisis y diagndstico de la situacion

Se analiza la situacion externa e interna de la empresa, se lleva a cabo ademas el diagnostico

de situacion o analisis DAFO.

2. Decisiones estratégicas de marketing

En esta etapa se determina los objetivos de marketing y se disefia y elije las estrategias de

marketing.

3. Decisiones operativas de marketing

Debe ver con las acciones o planes de accion que involucra al marketing mix, también se

establece los costes del plan por medio de la elaboracion del presupuesto de marketing.
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2.2.4. Objetivos y estrategias de marketing.

¢Donde quiero estar? Y ¢Cémo lo voy a lograr? Son preguntas importantes, si respondemos
de forma adecuada a estas interrogantes avala el éxito de su gestion no nicamente empresarial

sino también personal y profesional.

Es asi que las estrategias se convierten en la pieza primordial para alcanzar los objetivos,
tomando como sitio de partida los valores de la empresa, la implantacion de la estrategia de

marketing supone transformar los planes en acciones especificas.

2.2.5. Objetivos de marketing.

Una vez que se ha realizado el analisis DAFO, la editorial esta en condiciones de establecer
sus objetivos. Los mismos que consisten en describir de forma clara aquello que la editorial
busca conseguir. Se sugiere definir los objetivos de manera muy clara y especifica a distintos

niveles: a nivel corporativo, unidad de negocios, departamental, etc.

Los objetivos de marketing siempre van de la mano de los objetivos corporativos, si bien el
objetivo inicial de la editorial es la supervivencia, a partir de entonces de debera escoger entre
crecer o ser rentable, decisién que depende mucho del tamafio de la editorial. Por ejemplo
aquellas editoriales grandes y medianas que buscan liderar el mercado se fijan casi siempre
objetivos de crecimiento muchas veces sacrificando su rentabilidad a corto plazo; mientras que
las pequefias buscan la rentabilidad a corto plazo. Sea cual sea el objetivo nunca se debe perder

de vista la rentabilidad minima aceptable.

Los objetivos siempre deben ser cuantitativos y cualitativos. Los cuantitativos tienen que
ver con el incremento de la cuota de mercado, rentabilidad, ventas, beneficios, margen de

contribucion entre otros. Los objetivos cualitativos en cambio hacen referencia a la notoriedad
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e imagen de la marca y del producto. Los objetivos tienen que ser especificos, medibles,

realizables, realistas y deben fijarse para ser cumplidos en un periodo de tiempo determinado.

2.2.6. Estrategias de marketing.

Las estrategias de marketing buscan establecer una ventaja competitiva, que dispone a la
empresa para competir de manera mas eficiente en el mercado, generando una posicion
beneficiosa para la misma. Una empresa tiene una ventaja competitiva cuando posee
caracteristicas que la otra no tiene o que quizé lo tiene en niveles inferiores. Las estrategias

competitivas genéricas definidas por Michael Porter son:

Liderazgo en costes: Se basa en operar con un coste inferior al de la competencia, debido al
adecuado uso de la ventaja competitiva sostenible, que permite realizar el proceso productivo

con un coste inferior, por ende el precio del producto es mas bajo.

Es muy dificil que una editorial con aspiraciones de transmision cultural y de contribucion
social y con nuevas tendencias realice este tipo de estrategia ya que la innovacién implica

incurrir en costos mayores.

Diferenciacion: Con esta estrategia la editorial destaca uno de sus atributos méas importantes
de su oferta, que es valorado adecuadamente por los clientes, busca que el mercado perciba al
producto como unico. La diferenciacion puede ser intrinseca al libro, por ejemplo una cobertura
espectacular; o también puede ser extrinseca que se pueden presentar con algunas herramientas

comerciales y de servicio.

Segmentacion de mercado o focalizacion: La empresa dedica todos sus recursos y
capacidades a un determinado segmento de mercado, y se hace fuerte en él, lo que le permite

atenderlo mejor que la competencia.
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Segun el autor (Santiesmases, 2012) “Segmentar es dividir el mercado en grupos
homogéneos para llevar a cabo una estrategia de marketing, distinta en cada uno de ellos, que
permita satisfacer de forma efectiva sus necesidades y alcanzar los objetivos comerciales de
la empresa” (p. 18). Una manera &gil de segmentar en una editorial es identificando sus
distintas tipologias, concentrdndose posteriormente en acciones comerciales dirigidas al
publico lector que se interesa en cada una de esas tipologias, por ejemplo: ediciones generales,
literatura infantil y juvenil, libro cientifico — técnico y universitario, Ciencias Sociales y

humanidades, ediciones educativas, etc.

Mediante su posicionamiento una editorial hace énfasis en las caracteristicas propias que la
hacen distinta a la competencia y le confieren mayor atractivo para su publico objetivo. El
posicionamiento puede ser definido como el disefio de las caracteristicas de una marca, dirigido

a crear y mantener un lugar en la mente del mercado objetivo.

El posicionamiento implica tareas basicas como: segmentacion de mercado, la definicion de
los clientes objetivos (targeting) que consiste en elegir el segmento donde competir, determinar
la ventaja comparativa, es decir cuél es la diferencia esencial con otras editoriales y finalmente

comunicarlo para que los lectores construyan la imagen de marca deseada por la editorial.

2.3. Mezcla de mercadotecnia para una empresa editorial

Se denomina Mezcla de mercadotecnia conocida también como Marketing Mix, Mezcla
Comercial, Mix Comercial, entre otras denominaciones al conjunto de herramientas,
instrumentos, recursos aplicados para cumplir los objetivos de la organizacién. Son las

estrategias que deben incluirse en el plan operativo de la organizacion.

El marketing busca influir en el mercado, creando interés y demanda para los productos

(bienes o servicios) de la empresa. Para ello, procura identificar las necesidades insatisfechas,
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ofreciendo un producto que las satisfaga, a un precio que garantice la viabilidad econémica y
financiera para la organizacion. Para Benassini (2010), “En apariencia, bastaria el producto
para modificar la demanda del mercado, pero la realidad demuestra que deben ser

considerados otros elementos en este proposito” (p. 19).

Blackwell (2012). Considera que “Alterando los atributos fisicos o intangibles del producto
(calidad, embalaje, etc.) se puede lograr el aumento de las ventas. Sin embargo a través de la
publicidad también se influye en el mercado, sin que sea imprescindible mejorar la

presentacion o caracteristicas del producto” (p. 71).

Charles & Lamb (2013) se refieren al marketing-mix como el “conjunto de variables que
podemos alterar para influir en la demanda de nuestros productos” (p. 41). Estas variables
son: producto, precio, distribucion y comunicacion. La empresa usa esta estrategia cuando
busca acaparar mayor clientela y sus elementos son: estrategias de producto, de precio, de plaza

y de promocién, que se describen en las siguientes lineas.

2.3.1. Estrategias de producto

2.3.1.1. Producto editorial y papelero.

Bennetet (2013), un producto es “todo aquello (tangible o intangible) que se ofrece a un
mercado para su adquisicion, uso o consumo y que puede satisfacer una necesidad o un deseo.
Puede llamarse producto a objetos materiales o bienes, servicios, personas, lugares,

organizaciones o ideas”.

Como se menciond anteriormente, la modificacion de las caracteristicas basicas, sean fisicas
o intangibles, del producto, segun Bilancio (2011) suele ser una de las formas de influir en el
mercado: “Cambiando los materiales de un producto, sus servicios adicionales, su embalaje,

etc. se puede conseguir una mayor aceptacion del producto por parte de los clientes. De esta
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forma, usar materiales de mayor calidad, permitir el pago a plazos o afiadir un manual de
instrucciones pueden ser maneras de alterar el producto ofrecido para influir en los posibles

compradores” (p. 139).

En este contexto, debe tomarse en cuenta que el producto editorial no es solamente un libro,
sino un medio que se utiliza para comunicar valores, argumentos, ventajas por medio de su
presentacion fisica. Los autores y las editoriales son un conjunto de caracteres con los cuales
el lector se siente identificado para satisfacer sus intereses, inquietudes o necesidades de
conocimiento u ocio, y es que los libros no se compran por lo que son sino por lo que ellos
aportan. El producto editorial se convierte en el resultado final de todos los aportes que realiza
el autor y establecerse en el mercado cultural. En la actualidad la edicion en papel sobrevive
con nuevos soportes editoriales, por ello es necesario conocer el abanico de posibilidades que

hoy ofrece las nuevas tecnologias.

2.3.1.2. La marca.

Por los constantes cambios que se han generado en el mercado editorial, estas se han visto
obligadas a implementar nuevas estrategias donde la marca cobra mayor fuerza. Crear una
marca fuerte en el mercado editorial supone lograr una diferenciacion de la oferta y aumentar
las expectativas de valor para los lectores. En la actualidad para el lector y comprador de libros,
la marca es un agente que lo identifica y establece relaciones de confianza y compromiso, y
para la editorial la marca constituye el activo mas importante para el disefio de su estrategia

sea esta de diferenciacion, posicionamiento, crecimiento e internacionalizacion.

2.3.2. Estrategias de precio.

Otra variable frecuentemente modificada para mejorar la aceptacion del producto es cambiar

su precio. Sobre el particular, Cravens (2012) informa lo siguiente: “Segun los expertos,
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parece evidente que si un mismo producto se ofrece mas barato, la empresa va a vender mas.
Esta es una de las variables con la que se suele jugar mas a menudo (entre otras causas por
su facilidad de cambio) y muchas veces sin ser conscientes de que se puede estar perjudicando

a la empresa en lugar de beneficiarla” (p. 48).

Blanko (2014) sefiala que “debe tomarse en cuenta que desde el punto de vista del
comprador, el precio es el valor que da a cambio de la utilidad que recibe” (p. 31). Ademas,
Segun Leal (2011), resulta ser “el sistema por el cual el editor fija el precio para el consumidor

final. El mismo libro tiene un precio igual en todos sus puntos de venta” (p. 59).

El precio en el libro constituye un instrumento comercial, que puede ayudar a estimular la
demanda y es el medio para recuperar los costes, es un factor clave en la rentabilidad de las
editoriales. El precio no solamente es importante para el editor ya que de €l dependen los
ingresos de los comerciales, distribuidores, librerias y papelerias que perciben un porcentaje

del precio del libro.

2.3.2.1. Sistema de fijacién de precios.

Para la fijacion de precios se debe considerar las siguientes variables:

a) Costes. Incluyen todos los gastos de los diferentes procesos editoriales.

b) Valor que el cliente de al producto. Suele utilizarse técnicas de investigacion de mercado
para clarificar la cantidad de dinero que el consumidor esté dispuesto a pagar.

c) Precio de la competencia.

d) Restricciones legales.

e) Objetivos y estrategias de la editorial.

f) Cuota de mercado.

g) Ciclo de vida del libro.
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2.3.2.2. Objetivos y estrategias de precio.

Los objetivos son los fines que busca alcanzar la editorial dentro de un periodo de tiempo

determinado, estos objetivos pueden ser:

a)

b)

Maximizar el beneficio: Basadndose en la relacion coste -beneficio u obteniendo cierta
rentabilidad sobre el capital invertido.

Cuota de mercado: Busca alcanzar un alto volumen de venta lo que significa que no
necesariamente la utilidad vaya a ser alta.

Mantener la situacion: Se fija el precio de manera que se garantice la permanencia de la

rentabilidad del producto en el mercado.

Un libro atraviesa diversas etapas en su vida como sucede con la mayor parte de productos

en el mercado es asi que de acuerdo a cada una de ellas se establece diferente estrategias de

precios.

a)

b)

Etapa de introduccion: Se puede utilizar un precio de penetracién donde se reduce los
precios al méaximo para estimular su crecimiento en el mercado, se recomienda estrategia
cuando el mercado es sensible al precio y la elasticidad demanda -precio es alta y si existe
mucha competencia.

Etapa de mantenimiento: En esta etapa el producto ha alcanzado una posicién 6ptima en el
mercado por lo tanto el precio debe estar al valor del mercado ni mas alto ni mas bajo.
Etapa de caida: Cuando el volumen de ventas baja se recomienda sacar el producto del
mercado haciendo usos de estrategias como bajar los precios del producto para liquidar el

inventario o mantener los precios y disminuir los gastos para obtener ganancias.
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2.3.3. Estrategias de plaza.

La plaza es definida por Ferndndez (2012) como el “canal de distribucion, debiendo
lograrse que el producto llegue al lugar apropiado, en el momento oportuno y en las mejores
condiciones” (p. 51). Por tanto, la distribucién es otra variable fundamental del Marketing
Mix. Por distribucion, segun Kotler & Armstrong (2012) se entiende “el procedimiento o
conjunto de acciones para hacer llegar el producto al cliente” (p. 227). EIl canal de
distribucion tiene un rol de suma importancia al momento de introducir un producto en el
mercado. En determinados rubros o sectores, el poder del canal de distribucion es determinante,
por lo que la eleccidon de un canal de distribucién apropiado puede resultar crucial para la

empresa.

2.3.3.1. Canales de distribucion y venta.

Se define como canal a la organizacion que permite que el producto llegue al consumidor

final y se clasifican segin el nimero de intervinientes:

a) Canal de nivel O: Es conocida como venta directa y se da de la editorial a | consumidor final.
b) Canal de nivel 1: La editorial lo envia al detallista y este lo vende al consumidor final.
c) Canal de nivel 2: Entre la editorial y el detallista aparece el distribuidor, lo utilizan la mayor

parte de editoriales.

Por su naturaleza se puede diferenciar los siguientes canales:

a) Librerias

b) Papelerias

c) Grandes almacenes
d) Supermercados

e) Cadenas verticales (cadenas de librerias)
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f) Cadenas horizontales (librerias independientes que se asocian para obtener mayor beneficio)

g) Librerias virtuales

2.3.3.2. El Trade — marketing.

El merchandising en librerias y papelerias permite gestionar de forma adecuada y efectiva
el local comercial con el objetivo de incrementar las ventas y maximizar su rentabilidad. Sus

principales funciones son:

a) Gestionar estratégicamente la superficie de ventas
b) Crear un ambiente que genere las ventas por impulso
c) Incrementar la rotacion de productos y la rentabilidad del punto de venta

d) Disefio de la arquitectura externa e interna de la libreria

Por esta razén en los Gltimos afios se ha incrementado las alianzas entre editoriales y canales
de venta y estas uniones son conocidas como trade-marketing; que son las acciones que se
Ilevan a cabo en el punto de venta para impulsar la salida de los productos en el almacén. Para
ello se designa un porcentaje del presupuesto promocional para el trade-marketing y de esta
manera la editorial alcanzard un mayor conocimiento del mercado y dentro de las principales
acciones que se puede realizar estan por ejemplo los folletos, marca paginas, boletines y

revistas, compra de espacios, escaparates, decoraciones, etc.

2.3.3.3. La distribucion fisica.

Debe ver con todas las actividades relacionadas con el movimiento del producto desde que
culmina su proceso de fabricacion hasta el consumidor final como son: transporte,
almacenamiento, manejo, control de inventarios, localizacion de almacén, pedidos,
devoluciones. El objetivo de la distribucion fisica es brindar un servicio eficiente a un coste

razonable.
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2.3.3.4. Relaciones publicas.

Mediante las relaciones publicas la editorial busca crear y mantener una relacién con los
diversos publicos de su entorno y promover una imagen favorable de sus productos y de la
editorial en su conjunto. Se caracteriza por crear un clima de confianza hacia la empresa, es un
complemento a las otras formas de comunicacion, esta orientada a distintos grupos del entorno

empresarial y se enmarca en el &mbito institucional.

La editorial como ente cultural y transmisor de conocimientos se ve obligada a participar de
manera activa en la vida social, cultural, econémica y politica de su entorno local y nacional.
Dentro del trabajo de relaciones publicas estan las ferias de libros, que son espacios donde se
encuentran los grupos editoriales, en estos foros se llevan a cabo multiples actividades de

reserva y cesion de derechos para la publicacion de obras entre diferentes editoriales.

2.3.3.5. Marketing directo e interactivo.

Especialmente las editoriales son negocios que deben apostar al uso de técnicas de
marketing directo para dirigirse al cliente de manera individual siguiendo también estrategias
de marketing relacional y orientar sus acciones de marketing a la identificacion de los clientes
potenciales y establecer relaciones con ellos para alcanzar a futuro su fidelizacion y

convertirlos en fuentes de referencia positiva para los nuevos lectores.

Al respecto, Alfaro (2013) plantea la siguiente explicacion:

El marketing directo es un sistema interactivo de comunicacion que utiliza uno o mas medios,
dirigidos a crear y explotar una relacion directa entre una empresa y su publico objetivo, ya
sean clientes, potenciales clientes, canales de distribucion u otras personas de interés,
tratandoles como individuos u generando tanto respuestas medibles como transacciones en

cualquier punto. (p.18)
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En esta definicion se resalta no solamente a los clientes sino a otros grupos de interés.
¢Quiénes son los clientes de una editorial? Los editores tienen que comunicarse con muchos
individuos siendo estos: distribuidores, comerciales, agentes literarios, imprentas, librerias,

papelerias, lectores y demas canales de ventas.

El marketing directo brinda las siguientes ventajas:

a) Publico objetivo preciso

b) Incrementa los clientes asi como genera la venta
c) Creay mantiene una base de datos

d) Facilita el control de la estrategia comercial

e) Puede realizar técnicas o estrategias reservadas, solamente visibles por sus destinatarios.

El marketing directo se utiliza frecuentemente en los siguientes casos:

a) Comercio electrénico

b) Generacion de tréfico en el punto de venta
c) Lanzamiento de nuevos productos

d) Crear contactos y cualificarlos

e) Aumentar la lealtad de los clientes

2.3.4. Estrategias de promocion.

Segun Ferrel (2011) la promocidn “es el conjunto de actividades y tareas para comunicar,
informar y persuadir al cliente y potenciales consumidores acerca de la organizacion, sus
productos y ofertas” (p. 41). Resulta, por tanto, la variable del marketing-mix més proxima a
la funcion de marketing. Es decir, no basta tener un buen producto y a un buen precio, listo
para ser entregado puntualmente. Ademas, es importante que los posibles clientes sepan que

ese producto existe.
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2.3.4.1. Promocion de ventas.

Demasiado importante en el sector editorial, pues la promocion de ventas esta conformada
por un conjunto de incentivos disefiados para estimular de manera inmediata la compra de
productos o servicios. Los objetivos mas importantes de la promocién de ventas son:
incrementar las ventas, aumentar la prueba del producto, estimular la repeticion de la compra,
incrementar la lealtad introducir nuevos usos del producto, crear interés, generar notoriedad y

discriminar usuarios.

2.3.4.2. Publicidad.

La publicidad es definida por Kotler & Armstrong (2013) como ‘“cualquier forma pagada
de representacién y promocion no personal acerca de ideas, bienes 0 servicios por un

patrocinador” (p. 408).

La publicidad es bastante limitada en el sector editorial por su coste elevado y dificulta el
retorno de la inversion, medios como la television son utilizados por grandes grupos editoriales
como Norma, Santillana y Planeta; el resto de editoriales no hace uso de la publicidad. La
publicidad como tal es un proceso de comunicacion impersonal, pagado y controlado que hace
uso de los medios de comunicacion masiva con el objetivo de dar a conocer un producto,

servicio o idea con un fin informativo o para influir en su compra o aceptacion.

2.4. Analisis del entorno editorial y papelero

Segun Kotler & Armstrong (2013) “El éxito de muchas empresas radica en tener una vision
clara y especifica de la empresa de manera interna y externa y actuar en consecuencia” (.
65). El proceso estratégico de un editor comienza desde el analisis de la situacion en la que se
encuentra la editorial, por eso la importancia de estudiar su situacion con relacion a su entorno;

asi como los recursos y capacidades de la editorial que se conoce como analisis interno.
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El analisis externo debe distinguir entre los aspectos del macroentorno, aquellos que afectan
de manera indirecta, y también los factores del microentorno mas cercanos a la editorial con el
mercado. Este estudio permite valorar si los cambios que se presentan en el entorno se

convierten en amenazas u oportunidades para la editorial.

2.4.1. Diagnostico de la situacion. Anélisis DAFO.

El andlisis interno de los recursos y capacidades de la editorial muestran los puntos fuertes
que le facilitardn a la empresa implantar y mantener la ventaja competitiva, y cuales son los
puntos débiles, sobre los que se debe trabajar con mayor atencion para mejorar y alcanzar los

objetivos a corto y mediano plazo.

2.4.2. El comportamiento del consumidor de libros y papeleria.

Un estudio sobre el comportamiento de los consumidores de libros asi como de productos
de papeleria (lectores y compradores) constituye la base de las actividades del marketing
editorial y papelero. Si bien una de las funciones més importantes del marketing es satisfacer
las necesidades del consumidor, hace que sea imposible tomar una decision comercial sin antes
conocer al mercado, ademas es muy arriesgado establecer estrategias y un plan de marketing
si no se tiene conocimiento de los consumidores de libros y papeleria, por esta razén el
conocimiento del comportamiento del mercado objetivo puede convertirse en la principal

ventaja competitiva.

2.5. Proyecto Editorial

Baquero (2014) afirma sobre los proyectos en general:

Un proyecto es trabajo no repetitivo que ha de planificarse y realizarse segun unas

especificaciones técnicas determinadas y con unos objetivos, costes, inversiones y plazos
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prefijados. También se define un proyecto como un trabajo de un volumen y complejidad
considerables que ha de realizarse con la participacion de varios departamentos dela empresa

y tal vez con la colaboracién de terceros. (p. 41)

Un proyecto editorial es un planteamiento escrito de una futura publicacion que una vez
aprobado se desarrolla con la colaboracion de varios departamentos en el area técnica ajustado

a un tiempo, coste y calidad establecida.

2.5.1. Estructura y elementos de un proyecto editorial.

Terminada la investigacion sobre la factibilidad del producto se realiza la redaccion

definitiva el proyecto siguiendo las siguientes etapas.

Planteamiento previo. Es un resumen abstracto de todo el proyecto que incluye fuentes,

titulo, autor, género de la obra, publico objetivo y la justificacion del proyecto.

=

Publico Objetivo. A quién se dirige la obra y el comportamiento del consumidor de libros.

2. Andlisis de la situacion del mercado. Se investiga como se encuentra el mercado en relacion
al libro que se encuentra en proceso se evallan aspectos como demanda, oferta,
competencia, canales, etc.

3. ldoneidad para la editorial. Es un informe de lectura, situacion de la editorial y analisis
DAFO.

4. El producto. Se define las caracteristicas técnicas como nombre de la coleccion, serie o fuera
de ellas.

5. Personas, tiempos, recursos. Se distribuye las tareas, planificacion, herramientas y
cronograma.

6. Plan de viabilidad. Permite evaluar la rentabilidad econémica del proyecto, se analiza

inversiones y gastos y los ingresos que se espera obtener.
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Plan de comunicacion. Se establece las herramientas de comunicacion como publicidad y
promocion que utilizard de manera integrada.

Plan comercial y distribucion. Determinar donde se venderd y como.

Conclusiones. Se recomienda o0 no su publicacion.

Control y seguimiento del proyecto.

2.5.2. Plan editorial.

Se conforma por la lista de libros que se publican en el afo, el plan editorial contiene los

siguientes pardmetros:

a)
b)
c)
d)
e)
f)

9)
h)

)
K)

Titulos

Autores
Colecciones

Mes y semana de lanzamiento
NUmero de paginas
Formato
Encuadernacién
Tintas de la cubierta
Tintas de interiores
Tirada estimada
PVP orientativo

Venta estimada (Suele ser entre un 75% y 80% del tiraje).
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2.5.3. Los contenidos.

Sin contenidos la editorial no existe, por esta razon se convierte en un aspecto fundamental

para alcanzar el éxito, para ello se requiere la presencia de una persona natural o juridica que

presente una idea y la lleve a cabo obteniendo un original.

2.5.4. Disefo editorial.

Exhibe las ideas del autor, para ello es necesario cumplir con ciertos parametros de caracter

externo como interno. En la parte externa del libro cuyo objetivo primordial es protegerlo

también ayuda a impulsar su venta y se compone de lo siguiente:

a)
b)

c)

d)

9)

h)

Cubierta. Brinda consistencia al libro y la protege

Lomo. Es la parte de la cubierta donde se cosen o se encolan los pliegos.

Sobrecubierta. Envoltorio rectangular de papel u otro material que cubre la cubierta, suele
estar ilustrada con dos solapas, protege el libro durante su transporte.

Solapas. Son los extremos de la sobrecubierta, mantienen sujeta la sobrecubierta.

Faja. Es una cinta estrecha que envuelve el libro sobre la cubierta, sirve para fines
meramente publicitarios.

Guardas. Es una hoja de papel doblada sirve para unir el libro y la tapa.

Pliego de principios. Contiene los primeros contenidos importantes de un libro contiene:
pagina de cortesia, portadilla, portada, pagina de créditos, indice de contenidos, notas
previas, dedicatoria, lema, prologo.

Cuerpo de texto. Un texto bien editado sin erratas, organizado y jerarquizado es una garantia
de calidad.

Finales. Se conforma por anexos, apéndices, bibliografia, indices, glosario, fe de erratas,

colofén.
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2.6. La edicion multimedia

La Real Academia de la Lengua define multimedia como un adjetivo que utiliza de manera
simultanea diversos medios como imagenes, sonidos, textos, en la transmision de informacién.
La palabra multimedia quiere decir maltiples medios que son utilizados al mismo tiempo para
transmitir, exponer o percibir la informacion. Si se integra en un sistema informatico de textos,
graficos, imagenes, video, animaciones, sonido y otros medios que se puedan utilizar

digitalmente se trata de la multimedia digital.

La multimedia interactiva en cambio es la que permite al usuario actuar sobre la secuencia,
velocidad u otro elemento como preguntas o pruebas que modifiquen sus transcursos. Y si
ademas permite navegar de unos puntos a otros con elementos de enlace se trata de una creacion

hipermedia. Los sistemas multimedia deben contar con las siguientes caracteristicas:

a) Controlados por un ordenador
b) Integrados
c) Almacenamiento digital de la informacion

d) Interactividad

2.6.1. El editor multimedia.

Para la edicion multimedia se debe tomar en cuenta los siguientes aspectos:

a) Lainformacidn original se recibe de distintas fuentes por lo que se dificulta su almacenaje
y la gestion de derechos de autor.

b) Se debe digitalizar toda esta informacion

c) Los formatos también deben ser digitalizados

d) Se debe disefiar un guion, animaciones y recursos audiovisuales.

e) Alto componente tecnologico
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f) El coste del prototipo se encarece pero el coste unitario del producto final se abarata.

2.6.2. El libro electrénico.

El libro electrénico ha cambiado el modelo de negocio del mercado editorial. Un libro
electrdnico es todo aquel archivo digital que se puede leer en una pantalla y se presentan en

varios formatos y modalidades como: PDF, ePub, mobipocket, html, flash, entre otros.

2.6.3. E-readers.

Es un dispositivo que permite la descarga y la lectura de contenidos digitales, se lo conoce

también como libro-e, e-libro, e-book o e-reader.

2.6.3.1. Ventajas.

Reduccion del consumo de papel, eliminacion de costes ecoldgicos.

a) Acceso a la lectura en cualquier lugar y momento.

b) Facilidad de contar con una biblioteca a su gusto sin ocupar espacio fisico.
c) Precio de descarga inferior a la de libro en papel.

d) Libros disponibles de forma gratuita

e) Eliminacion del deterioro al que se somete el libro impreso.

2.6.4. Barreras de entrada.

a) Tradicion de uso del libro en papel.

b) El libro electrdonico presenta dificultades al momento de reproducir iméagenes.

c) Imposibilidad de copiar o imprimir algunos libros electronicos, por estar protegidos los
derechos de autor.

d) Limitada oferta de contenidos electronicos especialmente en idioma espariol.
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2.7. Comercializacion y distribucion del libro

Como en todas las empresas, la venta es la principal actividad de una editorial, por esta
razdn su organizacion y gestion son claves para alcanzar el presupuesto de ventas. En este tipo
de empresas la venta personal como la comunicacion esta encaminada a establecer solidas

relaciones comerciales y la satisfaccion de compradores y vendedores.

La estructuracion, composicion y tamafio de la fuerza de ventas debe ser coherente con la
organizacion general de la editorial y sus politicas. La gestion de la fuerza de ventas se
desarrolla por medio de procesos de seleccion y los programas de formacion, motivacion y

remuneracion de los vendedores.

2.7.1. La fuerza de ventas

Se conforma por un conjunto de personas que realizan tareas relacionadas con la aceptacion
de los compradores de los productos o servicios que ofrece la editorial a su mercado objetivo

y realiza las siguientes funciones:

a) Ventay recuperacion de cartera
b) Contacto que incluye acciones para la consecucién de la venta.
c) Logistica, toma de pedidos y seguimiento de la distribucion

d) Asesoramiento al cliente y a la propia editorial

La comunicacion que realiza la fuerza de ventas es selectiva, directa y personal, se debe
adaptar al cliente se debe mantener en el tiempo de manera efectiva y continua por esta razon
resulta muy costosa para la editorial, por eso es importante determinar un nimero 6ptimo de
vendedores que puedan realizar eficientemente las tareas de ventas, cubrir adecuadamente su

zona, mercado y productos de la editorial.
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2.8. La comunicacion editorial

La comunicacion comprende la identificacion de la audiencia meta, asi como el disefio de

un plan de comunicacion coordinado adecuadamente con el resto de actividades de marketing

para generar actitudes favorables hacia el producto editorial por parte de la audiencia. En

proceso de comunicacion intervienen los siguientes elementos:

a)
b)

9)
h)

Emisor. Inicia el proceso de comunicacion y transmite un conjunto de ideas.

Codificacion. El contenido del emisor se convierte en un conjunto de palabras, imagenes,
sonidos que se envian a través de un medio de comunicacion.

Mensaje. Recopila las ideas del emisor para hacer llegar a su pablico objetivo.

Medios. Son los canales de comunicacion por medio de los cuales se hace llegar el mensaje
al receptor.

Interpretacion. Traduccion del mensaje recibido por parte del receptor asignadndole un
significado.

Receptor. Persona a quién va dirigido el mensaje.

Respuesta. Son las reacciones que presenta el receptor una vez recibido el mensaje.
Retroalimentacion. Es cuando el receptor emite un nuevo mensaje al emisor.

Ruido. Interferencia que se produce durante el proceso de comunicacion.

Una editorial se contacta con su publico objetivo haciendo uso de varias herramientas de

comunicacion y se requiere también de la elaboracion de un plan de comunicacién que se

integre de manera directa con el programa general de marketing de la empresa. La

comunicacion debe ser planificada y debe seguir el siguiente proceso:

1.

2.

3.

Determinacion del publico objetivo
Objetivos de comunicacion

Estrategia de comunicacion
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4. Decisiones sobre el mix de comunicacién
5. Presupuesto

6. Ejecucion y control

2.8.1. Las listas y bases de datos.

La lista es la recopilacion de informacion bésica de los clientes, y se convierte en un activo
muy importante para una editorial. Debe ser actualizada permanentemente. Por otra parte, se
considera a la base de datos como el corazon del marketing directo e interactivo, tanto que se
habla del marketing de la base de datos, para ello se necesita la seleccion previa de los clientes

a quienes se vera dirigida la campafia de marketing directo.

2.8.2. Mailing fisico.

Este medio de comunicacion dentro del marketing directo presenta las siguientes ventajas:
selectividad, personalizacion, flexibilidad de formatos, rentabilidad, pero asi también implica

una gran inversion en aspectos como el franqueo, manipulado y produccion).

2.8.3. Telemarketing.

Esta herramienta de marketing directo presenta mayor indice de respuesta, pero también es
la que tiene un costo mas alto. Se puede desarrollar de manera mas réapida y la interaccion es
muy amplia, en el mercado editorial se utiliza ampliamente para la venta de textos muy
especializados y libros de texto. Es una fuente que permite también recopilar informacion y

brindar un mejor servicio al cliente.

2.8.4. Desarrollo de un sitio web.

Una editorial que no tiene su sitio web en la actualidad, definitivamente no existe, esta es

hoy en dia la herramienta de marketing on line mas importante. Una pagina web no es mas que
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un documento hipermedia que se forma de hipertexto con elementos multimedia (textos,

sonidos, iméagenes y videos). El proceso para la creacion de una pagina web tiene cinco etapas:

a)
b)

c)
d)

€)

d)

f)

Planificacion
Definicion del sitio web
Disefio

Desarrollo

Publicacion y mantenimiento del sitio

El éxito de una pagina web radica en los siguientes puntos:

Usabilidad: Es la forma sencilla y eficaz para utilizar la pagina web.

Contenido valioso: Las editoriales a mas de ofrecer el catalogo de su fondo editorial deben
ofrecer contenidos adicionales para lectores y clientes.

Imagen atractiva: La web de la editorial debe seguir los pilares de la imagen corporativa.
Comunidad: La razon de ser de una editorial permite crear sitios web comunidades con
fuertes intereses comunes, fortaleciendo la marca y el aspecto relacional, existen por
ejemplo los clubs de lectura virtuales, los blogs y los foros.

Personalizacion

Compra facil y segura

2.9. Capacitacion de recursos humanos

2.9.1. Definicién e importancia.

Chiavenato (2012) define la capacitacion como “la educacion profesional que busca

adaptar al hombre a determinado cargo. Sus objetivos se sitian a corto plazo, son limitados e

inmediatos, buscando dar al individuo los elementos esenciales para el ejercicio de un cargo

y preparandolo de manera adecuada” (p. 51).
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Ademas, Chiavenato (2012) sefiala que este proceso es aplicado de manera sistematica y
organizada, mediante el cual “las personas aprenden conocimientos, actitudes y habilidades,
en funcién de objetivos definidos relativos al trabajo, actitudes frente a aspectos de la

organizacion, de la tarea y del ambiente, y desarrollo de habilidades” (p. 51).

Los programas de capacitacion dentro de la empresa son muy importantes para garantizar

la eficacia y eficiencia del personal.

Por ello, segin Werther & Davis (2012), es necesario que la gerencia preste atencion en este
aspecto, ya que los empleados, sean nuevos 0 no, necesitan una orientacion por la siguiente
razén: En pocas ocasiones los nuevos empleados estdn en posicion de desempefarse
satisfactoriamente. Con mucha frecuencia es preciso entrenarlos en las labores para las que
fueron contratados. Incluso algunos empleados con experiencia que son ubicados en nuevos
puestos pueden necesitar capacitacion para desempefiar en forma adecuada su trabajo. (p.

241)

Entonces, segun Werther & Davis (2012), los términos capacitacion y desarrollo tienen
diferencias en su marco conceptual, aunque ayuden de igual modo al individuo, la una
fundamentalmente en la actualidad y la otra en el futuro. Esto se interpreta en el sentido de
gue la capacitacion auxilia a los miembros de la organizacién a desempefiar su trabajo actual,
sus beneficios pueden prolongarse a toda su vida laboral y pueden contribuir al desarrollo de
esa persona para cumplir futuras responsabilidades. Las actividades de desarrollo, por otra
parte, ayudan al individuo en el manejo de responsabilidades futuras, independientemente de

las actuales. (p. 241)
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2.9.2. Capacitacion y educacion.

La capacitacion es uno de los momentos importantes de la educacion profesional, la
educacion profesional comprende tres etapas interdependientes, pero perfectamente

diferenciadas:

- Formacién profesional. Prepara al hombre para ejercer una profesion.
- Perfeccionamiento o desarrollo profesional. Perfecciona al hombre para una carrera dentro
de una profesion.

- Capacitacion o entrenamiento. Adapta al hombre para cumplir un cargo o una funcion.

2.10. Implantacion y ejecucion del plan de marketing

2.10.1. Descripcion.

El plan de marketing considerado una herramienta basica de gestion, que permite conocer
coémo alcanzar los resultados de la empresa, todo plan de marketing presenta las siguientes

caracteristicas:

a) Esun documento escrito.

b) Su contenido es sistematizado, estructurado

c) Analiza oportunidades y amenazas que puede presentar la editorial
d) Establece los objetivos de marketing, cuantitativos y cualitativos
e) Desarrolla las estrategias a seguir

f) Detalla las acciones operativas

g) Calcula sus costos y resultados

h) Define campos de responsabilidad

i) Establece procedimientos de control
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2.10.2. Ventajas del plan de marketing.

Permite que la empresa y el departamento de marketing establezcan con mayor precision la

definicion de politicas y objetivos.

a) Se asigna de mejor manera los recursos materiales y talento humano del departamento de
marketing.

b) Permite la evaluacion y control de las actividades de marketing

2.10.3. Etapas en la elaboracion de un plan de marketing.

Anédlisis y diagnostico de la situacion: En esta etapa se realiza un andlisis de la situacion

interna y externa, se realiza un diagnostico de la situacion o andlisis DAFO.

Decisiones estratégicas de marketing: En esta etapa se definen los objetivos de marketing y

se desarrollan y seleccionan las estrategias de marketing.

Decisiones operativas de marketing: Se desarrollan los planes de accion (marketing mix), y

se determina el presupuesto de marketing.

2.10.4. Control de las actividades de marketing.

El objetivo es asegurar la dptima ejecucion del plan de marketing confrontando los
resultados obtenidos con los resultados establecidos. En esta fase se puede identificar posibles
desviaciones favorables o adversas, identificar las causas y proveer acciones para mantener un
equilibrio en el sistema. Los instrumentos que se utilizan para realizar el control de un plan de

marketing pueden ser mediante un cronograma, dindmicas de trabajo o status.



CAPITULO 11l

METODOLOGIA

3.1. Tipo de Investigacion

En este tipo de trabajo se utilizd la investigacion de carécter descriptivo, con la finalidad de
conocer y analizar la situacion actual de Editorial Don Bosco - Librerias LNS y los
componentes del objeto de investigacion para referir el problema de manera detallada, con el
proposito de establecer un andlisis, delimitado, puntual y real del problema de investigaciéon y

sub problemas relacionados con el tema central.

Se realizé una investigacion de caréacter proyectivo puesto que una vez obtenida la evidencia
referente al problema y sus componentes secundarios la investigacién buscé aportar con la
disminucion del impacto del problema, en este caso la pérdida de posicionamiento y
participacién en el mercado del punto de venta de Editorial Don Bosco - Librerias LNS en la
ciudad de Ibarra, mediante el disefio e implementacion de un plan de marketing con enfoque

social.

En este estudio se hizo referencia a la utilizacion de los principios de la conocida ciencia
contextual, cuyo objetivo fue el estudio de problemas especificos que acontecen en el medio y
el disefio de soluciones a dichas dificultades que contribuyan a mejorar la situacion

problemética motivo de estudio.

3.2. Disefio de la Investigacion

La investigacion es de caracter transversal, ya que el objeto motivo de estudio se analizo
unicamente en el periodo comprendido en el ejercicio economico 2013 y 2014, donde empieza

a producirse la pérdida de posicionamiento y participacion en el mercado de Editorial Don
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Bosco - Librerias LNS, por la adopcidn de nuevas politicas de comercializacion de los textos
escolares LNS. Ademas fue un estudio en el que se hizo uso de encuestas para determinar como
se encuentra la empresa y cOmo mejorar su posicionamiento y participacion en el mercado

editorial local.

Segun la naturaleza del estudio, esta investigacion es no experimental, ya que su objetivo,
no fue precisamente probar o demostrar algo de caracter cientifico, sino Gnicamente explorar,

describir y plantear una alternativa de solucién al problema en cuestion.

Por hacer uso de bases tedricas ya existentes sobre el problema de investigacion y por
encontrarse con la necesidad de conocer el comportamiento del mercado actual y potencial del
mercado editorial y papelero, se hizo una combinacion entre datos documentales para la
elaboracion del marco tedrico y también los datos recopilados en el estudio de mercado, que

convirtieron a esta investigacion en un estudio mixto.

3.3. Variables

Las variables analiticas utilizadas en este proyecto son las siguientes:

Variable descriptiva. Factores elementales que influyen en la pérdida de posicionamiento y

participacién en el mercado de Editorial Don Bosco - Librerias LNS sucursal Ibarra.

Variable propositiva. Disefio de un Plan de Marketing que permita recuperar el
posicionamiento y participacion en el mercado de Editorial Don Bosco - Librerias LNS

sucursal Ibarra.

3.3.1. Matriz de operacionalizacion de las variables.

Nombre de la variable: Factores elementales que influyen en la pérdida de posicionamiento

y participacion en el mercado de Editorial Don Bosco - Librerias LNS sucursal Ibarra.
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Definicion Dimensiones Indicadores indices de medicion
operativa
Desde la Publicidad Mejoramiento y Disefio reconocimiento
perspectiva del renovacion de la Campafa publicitaria
Marketing debe imagen Corporativa
ver con la
ausencia de
estrategias de Impacto publicitario Alto, medio, bajo
publicidad, Valoracion de Limpieza, calidad, precios,
promocion y atributos variedad, ambiente
servicio al
cliente
Promocién Perfil socio Edad, sexo, zona geografica
demogréfico del %  reconocimiento,  uso,
cliente frecuencia, preferencia.
Tuanel de compra % cuota de mercado
Nivel de diferenciacion
Credibilidad, confianza
Razones de uso
Servicio al Posicionamiento Numero de clientes
cliente Promedio de ventas

Fuerza de ventas

Nivel de informacion
Nivel de persuasion
Recomendacion
cliente

Tipos de promocion
Preferencias del
mercado

Politica de servicio
Flexibilidad del
sistema
Disponibilidad
existencias
Informacién
Reclamos

Nivel de satisfaccion
Nivel de lealtad
indice del servicio
Motivo de visita

Promedio costos
% pedidos

% facturacion
Nro. de clientes
Alto, medio, bajo
Alto, medio, bajo
Positiva, negativa

Obsequios, material
POP, descuentos, otros

Aplica, no aplica
Aplica, no aplica

Variedad

Optima, media, nula
Calidad producto
Retraso entrega

Pedido incompleto
Alto, medio, bajo
Alto, medio, bajo
Excelente, buena, mala
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Frecuencia de compra

Calidad del talento

Compra de textos, dUtiles,
suministros, papeleria.
Diaria, mensual, semanal,
anual

humano Excelente, buena, mala
Referencias del

negocio Excelente, buena,
Proceso de compra mala

Experiencia de Agil, moderado, lento
compra Excelente, buena. Mala

Elaborado por: La autora.

Nombre de la variable: Disefio de un Plan de Marketing que permita recuperar el

posicionamiento y participacion en el mercado de Editorial Don Bosco - Librerias LNS

sucursal Ibarra.



43

Tabla 5.
Indicadores
Definicion Dimensiones Indicadores indices de medicion
operativa
Son un conjunto  Estrategia de Disefio de un programa Visitas de inspeccion

de acciones de
mercadeo y
meétodos que
aseguran la
rentabilidad
optima del punto
de venta a través
de la
diferenciacion,
penetracion en el
mercado y la
fidelizacion del

mercado objetivo.

Diferenciacién

Estrategia
penetracién
mercado

Estrategia
desarrollo
producto

de

de
de

de capacitacion para el
talento humano

Renovacién y
mejoramiento de la
imagen corporativa con
un enfoque social

Campafia publicitaria y
promocional

Lanzamiento de nuevo
producto resma de
papel ecologico LNS

Taller de actitud

Preparacion  para el
cambio
Taller de servicio al

cliente
Entrenamiento
Encuestas posteriores
Reporte Final
Presupuesto

Disefio logotipo
Tipografia

Material de oficina
Tarjetas visita
Sefializacion interna
Rotulos, carteleria
Material PLV
Encabezados e-mail
Banners

Rotulacion de vehiculos
Manual identidad visual
Presupuesto

Anaélisis de la situacion
Estrategias

Tema creativo

Medios publicitarios
Plan de medios
Publico objetivo
Calendario medios
Presupuesto

Importacion de materia
prima

Disefio marca y logotipo
Bobinado y cortado del
papel

Empaquetado
Publicidad y promocion
Comercializacion

Elaborado por: La autora.
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3.4. Métodos

Para desarrollar el presente proyecto se utilizd los siguientes métodos de investigacion

cientifica:

3.4.1. Inductivo.

Permitio la recopilacién de informacion particular, la misma que se obtuvo de los clientes
que visitan Editorial Don Bosco - Librerias LNS Ibarra, del publico en general, de los docentes
que utilizan los textos escolares LNS, lo que permiti6 obtener a través del diagnostico y estudio

de mercado, informacion de carécter general.

3.4.2. Deductivo.

Este método de investigacion ayudo a identificar facilmente la secuencia a seguir para la
recopilaciéon de informacién, ademés se puedo determinar de mejor manera, cuéles eran las

fuentes de informacion que serian mas Utiles para el desarrollo de la investigacion.

3.4.3. Analitico — Sintético.

Con la aplicacién de este método de investigacion se pudo realizar la mayor parte del
proyecto, por ejemplo se utiliz6 en el marco te6rico para analizar y sintetizar toda la
informacion teorica cientifica, que facilitd la elaboracion del informe final. En lo que respecta
al estudio de mercado permitié analizar minuciosamente toda la informacion que fue recopilada

en esa etapa del proyecto, para determinar aspectos trascendentes de la investigacion.

3.5. Técnicas.

El trabajo de investigacion se desarrollé mediante la utilizacion de las siguientes técnicas:
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3.5.1. Encuesta.

Se disefid la encuesta con preguntas claras y especificas para la obtencién de datos
primarios, y se llevo a cabo un estudio piloto que sirvié como una guia para el estudio principal,
posteriormente fue redisefiado para obtener datos relevantes en lo que corresponde a la oferta
y demanda de este negocio. La muestra para el levantamiento de las encuestas fue determinada
mediante la utilizacién de férmulas estadisticas, previo a la definicion de la poblacién o

universo a investigarse.

3.6. Valor préctico de la investigacion

La pérdida de posicionamiento y participacion en el mercado, es uno de los problemas de
gran consideracion en cualquier tipo de negocio, con el presente estudio se busca aplicar
eficientemente un plan de marketing, en la actualidad absolutamente todas las empresas sin

importar su tamafo o el sector al que pertenezcan deben contar con un plan de marketing.

La elaboracion de un plan de marketing es necesaria no solamente en las empresas grandes,
sino que sirve para negocios de todo nivel. Dicho plan es de significativa ayuda para la firma
ya que implica diagnosticar la situacion de la empresa, definir objetivos y metas y establecer
estrategias para alcanzar dichos objetivos. Es una guia para desarrollar su propia estrategia
comercial, con el objetivo de alcanzar mejores resultados en mercados cada vez mas
competitivos. Esta investigacion aporta de manera especial al posicionamiento de la marca en
la mente del mercado objetivo, alcanzar el liderazgo en el mercado meta, analizar y comprender
el comportamiento de los clientes actuales y potenciales y lo mas importante maximizar la

utilidad del punto de venta.
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3.7. Trascendencia cientifica de la investigacion

Los cambios en los estilos de vida se traducen para las empresas en una nueva y creativa
forma de desarrollar una comunicacion efectiva hacia los consumidores, entender sus
necesidades y conductas de compra. El mercado cada vez con escenario mas competitivo con
una crisis local y mundial que provoca la prudencia del consumo, razon por la que el presente
trabajo de investigacion en el area comercial, permite la optimizacién de los recursos, para
alcanzar la eficiencia en la gestion del punto de venta, donde precisamente los consumidores

deciden la compra.

Promueve la capacidad de adaptacion, flexibilidad y creatividad para la implementacion de
un plan de marketing que involucra publicidad, promocion dentro y fuera del punto del punto
de venta, que permitira maximizar la rentabilidad, aumentar las ventas, facilitar la compra,
cautivar a los clientes y entregar un mejor servicio tanto a clientes intermediarios como a
clientes finales. Ademas permite que la empresa de un paso muy importante en el desarrollo
de un producto ecolégico pues en la actualidad es ineludible promover el consumo de productos
amigables con el medio ambiente y todas las empresas apuntan a crear un rincon verde en su
negocio. Editorial Don Bosco y Librerias LNS debido a su cercana relacién con la gestién
educativa, debe intervenir activamente por la defensa del medio ambiente haciéndose eco en

toda iniciativa que aporte a la conservacion del planeta.

El plan de marketing ayudara a que los contactos con los clientes y mercados que mantiene
el personal de otros departamentos sirvan para apoyar sus funciones y serd una herramienta
indispensable en la toma de decisiones de marketing a lo largo del tiempo. Un plan de
marketing es una base para trabajar eficazmente cada afio en la planificacion y presupuesto de

acciones.
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3.8. Seleccidn de la muestra

3.8.1. Poblacion.

Se considera como poblacion a los habitantes de la ciudad de Ibarra, pertenecientes a los
niveles socio-econdémicos alto, medio alto, medio y medio bajo. Revisando los datos, se estima
una poblacién urbana de 115.085 (aproximadamente), sin considerar el nivel socioeconémico
(INEC, 2013). Para desarrollar el presente estudio se consideré como poblacién a investigar a
los clientes que visitan la sucursal de LNS Ibarra, entre ellos se encuentran los padres de
familia que tienen hijos estudiando en los establecimientos particulares, fiscales y fisco
misionales del canton Ibarra, desde el primer afio de educacion bésica hasta el tercer afio de
bachillerato, también se tomo en cuenta la opinion de los estudiantes que visitan el almacén y
realizan sus compras sin la compafiia de sus padres, en este caso se consideré a los estudiantes
de quince afios en adelante, la encuesta también fue realizada al publico en general de las
parroquias urbanas y rurales del canton Ibarra de la provincia de Imbabura. El célculo del
tamafo de la muestra se ha realiz6 basdndose en los datos obtenidos de la pagina Web del

Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC.

3.8.2. Método de muestreo.

Una vez conocida la poblacion de estudio, se defini6 la muestra, que en este caso es de tipo
probabilistico, ya que, segin Herndndez, Fernandez, & Baptista, (2013), “todos los elementos

de la poblacién tienen la misma posibilidad de ser escogidos™ (p. 216).

La muestra fue determinada tomando en cuenta los siguientes elementos (Hernandez,

Fernandez, & Baptista, 2010: 216):

N
1

Nivel de confianza
N = Tamaiio de la Poblacion
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p = Probabilidad de éxito
q = Probabilidad de fracaso
e = Nivel de Error
Para la determinacion de la muestra se utilizo la formula propuesta por Miinch y Angeles
(1990: 103):

ZZ *p*q*N
(Z2*p*q)+(N*e)

Aplicando al estudio tenemos:

Z = 1,96

N = 115.085

p = 0,5

q = 0,5

e = 0,05

1,962 *0,5*0,5 * 115.085
n=
(1,962 * 0,5 *0,5) + (115.085 * 0,05%)
n= 110527,63 = 383

288,67

Por tanto, la muestra para el presente estudio estuvo constituida por 383 encuestas.

3.9. Procedimiento

La encuesta se realizd en puntos estratégicos de la ciudad de Ibarra y en el punto de venta

de Librerias LNS del 1 al 30 de septiembre del 2015 de acuerdo a la muestra indicada

anteriormente.



CAPITULO IV

ANALISIS, INTERPRETACION Y DISCUSION DE RESULTADOS

4.1. Analisis de resultados

La informacion fue levantada a través de una encuesta, la misma que se validé con
anterioridad, este instrumento de investigacion fue aplicado dentro y fuera del punto de venta
de Librerias LNS, es decir a los clientes que visitan el almacén y también fue realizada en todas
las parroquias urbanas y rurales de canton Ibarra, como se detalla en la distribucion de la
muestra. La encuesta fue individual y se la llevé a cabo en lugares estratégicos de la ciudad a
clientes actuales y potenciales que tienen hijos o familiares que se encuentran en nivel de
educacidn, inicial, basico y bachillerato. Se dio mayor atencion a padres y madres de familia

quienes son los responsables de velar por la educacion de sus hijos.

Se visito algunas instituciones educativas que trabajan con los textos de la coleccién LNS
para conocer la opinién de los padres de familia y también de los alumnos de quince afios en
adelante que utilizan los textos LNS. Parte de las encuestas también fueron realizadas en
lugares cercanos algunas librerias y papelerias de la competencia, durante la temporada escolar

2015.

Una vez culminadas las 383 encuestas, se procedio a su tabulacién para conocer sus efectos
con la ayuda de graficos estadisticos que permiten apreciar con mayor claridad los resultados
de la investigacion. La encuesta consta de 13 preguntas, entre ellas dos datos técnicos. A

continuacion se presenta la informacion obtenida en este proceso de investigacion.



1. ¢En qué libreria compra los textos y Utiles escolares?

Tabla 6.

Pregunta 1
Papelerias y librerias Frecuencia %
Dilipa 72 19%
Provesum 63 16%
Papeleria popular 42 11%
Librerias LNS 52 14%
Paco 43 11%
Importadora Jurado 56 15%
Papelerias de Ipiales 39 10%
Otras 16 4%

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.

¢En qué libreria compra los textos y Gtiles escolares?

Ipiales  Otras

Importador
alurado
15%

Grafico 1 Pregunta 1.

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.

De acuerdo a los resultados obtenidos, se observa que Dilipa con un 19%, es la libreria que
tiene mayor concurrencia de publico, ha logrado posicionar su presencia en el mercado norte
del pais con su constante campafia publicitaria y su moderno local de auto servicio; seguida
por Provesum con un 16%, Importadora Jurado 15%, Librerias LNS 14%, son las que presentan
mayor afluencia, Paco con un 11%, un 10% de las personas encuestadas ha preferido realizar

sus compras de Utiles y textos escolares en la ciudad de Ipiales en el vecino pais de Colombia.

Dilipa
10% 4% 19%

Papeleria

Provesum



51

2. ¢Cual es su opinion acerca de la imagen actual de Editorial Don Bosco — Librerias
LNS?

Excelente O Buena C Mala
Tabla 7.
Pregunta 2
Variables Frecuencia %0
Excelente 45 12%
Buena 275 72%
Mala 63 16%

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.

Opinidn sobre la imagen de Editorial Don Bosco - LNS

Mala Excelente
16% 12%

Grafico 2 Pregunta 2.

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.

Segun los resultados, la imagen que proyecta Editorial Don Bosco -Libreria LNS es buena
con un 72%, un 16% opinaron que es mala, lo que muestra una sefial de alerta que debe ser

tomada muy en cuenta por la administracion; y apenas un 12% considera que es excelente.
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3. ¢Cual es la diferenciacion mas favorable para Editorial Don Bosco —Librerias LNS

con respecto a otras editoriales, librerias y papelerias?

C Calidad C Precio C Servicio C Variedad

Tabla 8.

Pregunta 3
Variables Frecuencia %
Calidad 49 13%
Precio 239 62%
Servicio 55 14%
Variedad 40 10%

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.

Diferenciacién mas favorable de Editorial Don Bosco — LNS

Variedad Calidad
11% 13%

Servicio
14%

Gréfico 3 Pregunta 3.

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.

Un 62% de personas encuestadas, considera que el precio de venta en Libreria LNS es lo
maés favorable. Le falta disponer de variedad de productos especialmente en la linea de Gtiles

escolares y suministros de oficina, ademas se debe mejorar la calidad de servicio.



4.  ¢Havisitado alguna vez Libreria LNS?

C Si C No
Tabla 9.
Pregunta 4
Variables Frecuencia %
Si 323 84%
No 60 16%

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.

¢Ha visitado alguna vez Librerias LNS?

Grafico 4 Pregunta 4.

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.
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Es importante sefialar que la mayor parte de personas identifica y conoce de la presencia de

Librerias LNS, y la mayor parte de clientes afirman haberla visitado por la necesidad de

adquirir los textos de la coleccion LNS que los docentes solicitan en sus establecimientos

educativos. Esto a su vez permite que se genere otro tipo de compras como el de su lista de

utiles escolares completa y demas articulos necesarios para la educacion de nifios y jovenes.

Existe también un 16% que no ha visitado nunca Librerias LNS, se identifica un segmento de

mercado al que no se ha podido llegar, especialmente porque prefieren realizar sus compras en

almacenes que brindan auto servicio.
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5. ¢Con que frecuencia visita Usted Librerias LNS y por qué?

Muy frecuente © Poco frecuente © Inicio de clases O No la visita

Tabla 10.

Pregunta 5
Variables Frecuencia %
Muy frecuente 46 12%
Poco frecuente 42 11%
Inicio de clases 216 56%
No la visita 79 21%

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.

Frecuencia de visita a Librerias LNS

No la visita Muy
21% e Poco

frecuente
11%

Gréfico 5Pregunta 5.

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.

Es preocupante el nivel de lealtad que tiene en la actualidad LNS, apenas un 12%, existe
aun asi un 56% que visita la libreria pero Gnicamente durante la temporada escolar para realizar
sus compras de inicio de clases especialmente textos. Un 21% ya no visita la libreria
principalmente porque manifiestan que el resto de afio no se ve ni se escucha ningun tipo de

publicidad o promocion que les recuerde visitar la libreria.
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6. ¢Qué miembro de la familia realiza con més frecuencia la compra de la lista de Gtiles

escolares?

© Padre © Madre © Hijo (a) O Parientesr Otros

Tabla 11.

Pregunta 6
Opciones Frecuencia %
Padre 90 23%
Madre 211 55%
Hijo (a) 53 14%
Parientes 29 8%

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.

¢ Qué miembro de la familia realiza con més frecuencia la compra de Gtiles?
Hijo (a) Parientes

Gréfico 6 Pregunta 6.

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.

Las compras de los Utiles escolares las realizan principalmente las madres de familia en un
55%, los padres de familia en un menor porcentaje el 23%, en el caso de los alumnos de afios

superiores son ellos quienes directamente adquieren sus Utiles escolares.
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7. ¢Qué beneficios espera recibir en una papeleria cuando realiza la compra de Utiles

escolares?

Rapidez en la atencion © Lista completa O Descuentos y promociones @ Precios

econémicos

Tabla 12.

Pregunta 7
Variables Frecuencia %
Rapidez en la atencién 45 12%
Lista completa 142 37%
Descuentos y promociones 65 17%
Precios econdmicos 131 34%

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.

Beneficios que espera recibir en una papeleria
Rapidez en

Precios
econémicos
34%

Gréfico 7 Pregunta 7.

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.

Definitivamente lo que mas valora el cliente en este segmento de mercado, son los precios

econodmicos y encontrar en un solo lugar toda de lista de Utiles para sus hijos.



8. ¢Como calificaria la imagen del personal y el almacén de Librerias LNS Ibarra?

Excelente C Bueno C Malo

Tabla 13.

Pregunta 8
Variables Frecuencia %
Excelente 45 12%
Bueno 264 69%
Malo 28 7%
No responde 46 12%

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.

Imagen del personal y del almacén
No
Malo responde
7% 12%

Gréfico 8 Pregunta 8.

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.
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El 69% califica la atencion de Librerias LNS como buena, 12% se abstuvo de responder,

7% considera que es malo y apenas un 12% considera que es excelente. Se califica de buena

especialmente porque el personal especialmente eventual, no suele contar con un uniforme que

lo identifiqgue como trabajador de la empresa, muchos clientes sugieren que se dote de

uniformes a todo el personal, asi como una identificacion.
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9. ¢Queé servicios adicionales le gustaria a usted que se implemente en Librerias LNS

para mejorar la calidad de atencién?

Sistema de turnos O Autoservicio C Caja exprés

Tabla 14.

Pregunta 9
Variables Frecuencia %
Sistema de turnos 135 35%
Autoservicio 96 25%
Caja exprés 152 40%

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.

Servicios adicionales que sugieren se implemente en la libreria

Gréfico 9 Pregunta 9.

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.

El pedido de los clientes es que se implemente un sistema de turnos que permitiria brindar
un mejor servicio ya que se estableceria un orden y los clientes serian atendidos conforme fue
su ingreso al almacén, este tema genera conflictos entre clientes y el personal de la empresa

porque no se respeta el orden de llegada de cada cliente, también se sugiere la caja expreés.



Datos Técnicos

41a50

10. Edad
C 15 a 20 afios C 21 a 30 afios C 31 a 40 afios C
o f“ , o
65 afios Mas de 65 afios
Tabla 15.
Pregunta 10
Edad Frecuencia %
15 a 20 afos 38 10%
21 a 30 afios 54 14%
31 a 40 afios 135 35%
41 a 50 afios 118 31%
51 a 65 afios 26 7%
Mas de 65 afios 12 3%

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.
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Gréfico 10 Pregunta 10.

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.

afos
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51a
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11. Género
. 'S .
Masculino Femenino

Tabla 16.

Pregunta 11
Género Frecuencia %
Masculino 138 36%
Femenino 245 64%

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.

Género

Gréfico 11 Pregunta 11.

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.

La encuesta ha sido realizada en un 64% a personas de sexo femenino y en un 36% a
personas del sexo masculino. Se toma en consideracion esta variable ya que son las madres de
familia quienes se encargan de la compra de los utiles escolares para sus hijos. Se pudo

evidenciar una mayor presencia de madres de familia en librerias y papelerias de la ciudad.

En menor porcentaje los padres de familia y en ciertos casos también se presentan ambas
partes, especialmente cuando sus hijos se encuentran en la etapa inicial de sus estudios o el

caso de padres jovenes con su primer hijo.



12. Nivel de educacion

Educacion Basica O Bachillerato © Superior

Tabla 17.
Pregunta 12

Posgrado

Nivel Educacion Frecuencia %

Educacion basica 45 12%
Bachillerato 146 38%
Superior 176 46%
Posgrado 16 4%

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.

Nivel de educacion

Posgrado
% Educacion basica

Grafico 12 Pregunta 12.

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.
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Es un dato interesante, pues podemos apreciar que el 46% de padres de familia en la

actualidad ya cuentan con un titulo universitario, una mejor preparacion académica lo que

significa también un nivel de exigencia mas alto en cuanto a la calidad de productos y de

servicio. Un segmento de mercado que conoce mas de marcas, variedad y calidad. Y que

ademas accede con mayor facilidad a tecnologia y medios de informacion que le permiten estar

pendientes de ofertas y promociones que ofrece la competencia.
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13. Ocupacion

C Empleado publico o Empleado privado © Comerciante  © Ama de casa

© Otra

Tabla 18.

Pregunta 13
Ocupacion Frecuencia %
Empleado publico 46 12%
Empleado privado 148 39%
Comerciante 98 26%
Ama de casa 56 15%
Otra 35 9%

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.

Ocupacion
Otra Empleado
9% ublico

Ama de casa
15%

Grafico 13 Pregunta 13.

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.

El 39% de las personas encuestadas trabaja en el sector privado, un 25% se dedica al

comercio y mantiene su propio negocio, 15% son amas de casa. Un 12% pertenece al sector

publico.
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4.2. Situacién Actual

La dinamica comercial es muy compleja; el mercado papelero es muy competitivo, los
cambios de conducta del consumidor y la globalizacion estan aumentando, el modelo de
librerias y papelerias populares ha generado el ingreso de nuevos competidores al mercado
nacional y ahora también al mercado local, la clave para la supervivencia no solo en este tipo
de negocio radica en diferenciarse de la competencia. EI mercado actual de Editorial Don

Bosco — Librerias LNS a nivel local esta compuesto de la siguiente manera:

Tabla 19.
Mercado actual de la agencia Ibarra

Segmentos Valor
Areas bésicas $127,935.00
Complementarios $169,479.25
Diccionarios y atlas $94,335.50
Varios LNS $15,249.00
Utiles escolares $205,500.00
Total $612,498.75

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.

Mercado actual de la agencia Ibarra

Grafico 14 Mercado actual de la agencia Ibarra

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.
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Diversos factores estan cambiado el curso de este negocio, se han reducido las ventas de
productos de papeleria en un 9% por los nuevos costos de produccion, ademas los libros que
entrega el gobierno redujeron las publicaciones realizadas en las editoriales que distribuyen
varios textos, en la actualidad el consumidor es impactado por ofertas comerciales que intentan
marcar un estandar, son nuevos formatos que han logrado la transformacion de los habitos de
compra, ante lo cual una libreria y papeleria requiere actualizar su modelo comercial para
mantener su vigencia y efectividad. (Edibosco, 2012). Es importante resaltar que Editorial Don
Bosco Librerias - LNS tiene una politica de comercializacion de sus textos muy distinta a la de
otras editoriales, pues direcciona los beneficios por la compra de sus textos de manera directa

a la institucion.

Ahora las pequefias papelerias y librerias buscan mejorar su mix su implantacion, invierten
en instalaciones estratégicas, a pesar del mayor costo de los arrendamientos de locales
comerciales, que se ubican sobre avenidas o calles de alto trafico. Los ejemplos cotidianos se
encuentran muy cerca; es el caso de su principal competidor Dilipa que abrid las puertas de su
nuevo local de autoservicio apenas a una cuadra de Librerias LNS, frente a esta y demas
acciones que emprenden sus principales competidores la empresa debe preocuparse por
mejorar su imagen corporativa, contar un almacén rentable y fortalecer su presencia en el
mercado, mejorar su posicionamiento a través de estrategias mercadoldgicas efectivas que

permitan incrementar su volumen de ventas y por ende su rentabilidad.

A inicios del 2011, se empezé a detectar un decrecimiento en la cantidad de clientes que
visitan el almacén de Librerias LNS, especialmente en los meses que no corresponden a la
temporada escolar; es evidente la disminucion de clientes que visitan el almacén y la baja

rotacion de inventarios fuera de la camparia escolar, el decrecimiento en el afio 2011 con
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relacion al afio 2010 es de un -16.58% para el afio 2012 decrece en un -14.74%, dando un

promedio del -43.08% en el periodo comprendido durante los afios (2010 al 2014).

Tabla 20.
Numero de clientes que han comprado en LNS Ibarra
CLIENTES 2010 2011 2012 2013 2014 2015
CAJA3 5,409 4,539 3,262 4,085 1,765 861
CAJA 4 2,294 2,203 2,107 1,746 1,772 -
CAJAS 2,188 1,851 1,644 1,297 3,012 -
CAJA CREDITO 1,662 1,045 1,204 1,013 710 158
TOTAL 11,553 9,638 8,217 8,141 7,259 1,019
-16.58% -14.74% -0.92% -10.83% -85.96% -43.08%

Fuente: Investigacion primaria, 2015.

Elaborado por: La autora.
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Gréfico 15 Numero de clientes que han comprado en el almacén

Elaborado por: La autora.

A esto se suman la falta de inversion en acciones de publicidad y promocion que han

provocado la pérdida de posicionamiento en el mercado local, mientras sus principales

competidores disefian nuevas e innovadoras estrategias de marketing para cautivar a los

clientes potenciales.
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Esto ha generado una gran preocupacion a la administracion de la sucursal y por ende a la
Gerencia General y Comercial. Por tal motivo se inicia la posibilidad de desarrollar este tipo
de negocio haciéndolo mas rentable. En la actualidad el marketing es indispensable para
cualquier empresa que desee mantenerse y competir en el mercado, es importante contar con
informacion exhaustiva de los clientes, mejorar la informacion sobre la competencia, e

identificar la insatisfaccion de los clientes.

Uno de los aspectos mas importantes para conocer el desempefio de la empresa tiene que
ver con el ambiente externo en la que se desenvuelve, hoy todas las empresas se enfrentan a
varios competidores. Segun Porter, en cualquier sector, las empresas de distinta naturaleza y

tamano afrontan los siguientes tipos de competidores (Porter M. , 2012):

Amenaza de
nuevos
competidores

Poder

negociacioén de
los clientes

Amenaza de

nuevos
productos/
servicios

Figura 2 Las 5 Fuerzas competitivas de Michael Porter

Fuente: (Moreno, 2012).



67

Tabla 21.
Evaluacion y valoracién de variables segun el entorno

Evaluacion Valoracién
n 1 Ritmo de crecimiento del sector
INTENSIDAD 2 Numero y equilibrio entre competidores
de la competencia | 3 Barreras de salida y adaptabilidad
n 1 Barreras de entrada 4 1
ENTRADA 2 Reaccién de la competencia 5
nuevos competidores| 3 Facilidad instalacién 4 1
B 1 Mejor precio 5 1 Op
PRODUCTOS 2 Mejor contenido, metodologia y disefio 5 3 -
alternativos 3 Mejor material de apoyo y capacitacién 5 1 Op
n 1 Nidmero de proveedores alternativos 5 1 Op
PROVEEDORES | 2 Volumen compras de la empresa 5 1 Op
poder para negociar | 3 Grado diferenciacién del producto/servicio 5 1 Op
B 1 Nidmero de clientes 3
CLIENTES 2 Facilidad cambio de proveedor/producto 4 4
poder para negociar | 3 Grado diferenciacién del producto/servicio 5 “

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.

El nimero de competidores reduce significativamente el mercado editorial de la zona, y con
mas razdn si se considera al competidor mas importante que se lleva practicamente el 70% del
mercado de establecimientos fiscales y fisco misionales, nos referimos al Estado que con su
politica de dotar textos escolares de manera gratuita a reducido el mercado editorial de manera
dramatica. Frente a esta situacion el resto de editoriales han mejorado la calidad de su material
escolar y material de apoyo para montar una campafia agresiva para recuperar su mercado en

los establecimientos particulares, y se crea una competencia desleal y corrupta.

Las oportunidades que tiene Editorial Don Bosco frente a este escenario tan negativo radican

fundamentalmente en sus precios, material de apoyo y capacitacion al docente.
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4.2.1. Competidores.

Los principales competidores de Editorial Don Bosco - Librerias LNS en la ciudad de Ibarra

son los siguientes:

Tabla 22.
Principales competidores de LNS
Nombre Direccion Teléfono

Provesum Chica Narvaez 7-30 y Oviedo 2 959-727
Popular Av. Mariano Acosta 12-51 2 606-287
Dilipa Obispo Mosquera y Bolivar 2 601-686
PA-CO C. C. LaPlaza
Importadora Jurado Bolivar y Obispo Mosquera

Fuente: Investigacion primaria, 2015
Elaborado por: La autora.

Se identifica como competencia directa de Librerias LNS a las siguientes papelerias y
librerias y la ciudad de Ibarra. Provesum & Cia. con mas de 20 afios en el mercado ibarrefio,
cuenta con una amplia gama de productos y dos locales en la ciudad, su liderazgo radica
especialmente por su horario de atencion y variedad de productos mas no por calidad de
atencion y servicio al cliente. La temporada 2014 abre las puertas de una nueva sucursal, mas

amplia y con mas variedad y autoservicio.

Libreria Popular también con mas de 20 afios en el mercado, es visitada por sus horario de
atencion, ubicacion y variedad de productos. Se considera también a pequefias papelerias y

bazares de la ciudad como se muestra en la siguiente tabla.

Tabla 23.
Competencia de LNS
Nombre Direccién Teléfono
Libreria Génesis Vicente Rocafuerte 779 2 642-162
Papeleria VVaca Jr. Bolivar 642 2 643-193
Papeleria Su Papeleria. Bolivar 672 2 643-921
FD Distribuidora Av. Pérez Guerrero 647 y Bolivar

Fuente: Investigacion primaria, 2015
Elaborado por: La autora.
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4.2.2. Nuevos competidores.

La posibilidad de ingreso de nuevos competidores al mercado papelero ha ido disminuyendo
pues las barreras de entrada en este tipo de negocio son muy importantes especialmente por el
costo que implica mantener un almacén que deberia contar con un amplio stock de mercaderias,
si tomamos en cuenta ademas las restricciones y salvaguardias que ha impuesto el gobierno de
turno en el tema de importaciones de Gtiles escolares y suministros de oficina. En la ciudad
existen apenas 2 papelerias que tiene una mayor participacion en el mercado, especialmente

por su horario de atencién y variedad de productos.

Dilipa una empresa con mas de 30 afios de experiencia y una alta proyeccién de cremiciento
en el mercado papelero, su matriz se encuentra en la ciudad de Quito y cuenta con cinco
sucursales: Cotocollao, Carrion, Villaflora, Universidad Central y Av. La Prensa, también tiene
presencia de en al ciudades de Santo Domingo, Portoviejo y ahora en la ciudad de Ibarra que
desde el afio 2010 inagura su nuevo local de autoservicio, su importante presencia en los medios
de comunicacién con publicidad y promocién le ha permitido posicionarse en nuestro mercado
local. La barrera de entrada mas importante en esta linea de negocio es si duda la inversion
que se debe hacer por concepto de inventario la misma que puede variar entre $300. 000 a
$500. 000 esto depende de las marcas que se vayaa distribuir y la cantidad de productos que se

quiera ofercer, a esto se suma la inversion en mobiliario, instalaciones y el personal.

En el mercado editorial las barreras de entrada son mas altas tomando en cuenta las actuales
disposiciones del gobierno en las que se establece que solo las editoriales que tengan la
certificacion del Ministerio de Educacion y que cumplan con la actualizacion de la reforma
curricular podran circular en el mercado, se ha propuesto estandares de calidad pedagogica que
tienen como objetivo ayudar a direccionar y monitorear la gestion de los establecimientos

educativos y personas implicadas en el sistema de educacion hacia su mejoramiento continuo.
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Otros aspecto importante que se debe considerar es que desde el afio 2013 el gobierno de turno
resolvié excluir las escuelas pequefias, las comunitarias, las unidocentes o multigrado, las
interculturales bilingues, las consideradas alternativas. El modelo que presenta el gobierno son las
Unidades Educativas del Milenio con caracter experimental de alto nivel, fundamentadas en
conceptos técnicos, pedagdgicos y administrativos innovadores, esto también provoca un impacto
negativo y muy fuerte en las editoriales a nivel nacional, reduciendo atin mas el tamafio de mercado

y perdiendo oportunidades de ofertar textos escolares.

Los cambios presentados en la actualizacidn de la reforma curricular obliga a las editoriales
a renovar los contenidos de sus textos, aumentando los gastos de los mismos y precios de venta
al publico, demés en la actualidad existe mayor cantidad de regulaciones para el sector,
haciendo maés largo el trdmite de aceptacion y aprobacion de textos por parte del Ministerio de

Educacion previo al inicio del afio escolar.

En la siguiente tabla y su representacion grafica se puede evidenciar que a nivel de
editoriales PROLIPA es el competidor més fuerte, con una participacion del 24% del mercado

local.



Tabla 24.
Principales competidores a nivel editorial

Editoriales % Cuota
LNS 15%
Prolipa 24%
Santillana 19%
Edinun 21%
SM 7%
Norma 14%
Total 100%

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.

Principales competidores a nivel editorial
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Gréfico 16 Principales competidores a nivel editorial

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.
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Posicionamiento de las editoriales al afio 2015
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Gréfico 17 Posicionamiento de las editoriales al afio 2015.

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.

Editorial Prolipa lidera actualmente el mercado editorial de la zona norte, debido a que
cuenta con series completas y alternativas que ya vinculan al mercado digital, sus politicas de
comercializacion son muy agresivas al igual que el resto de la competencia. Edinun ha
recuperado un importante segmento de mercado, especialmente por su presencia en
establecimientos catélicos que pertenecen a la Diocesis de Ibarra. Santillana y Norma no
pueden desarrollar su mercado debido al alto costo de su material y por presentar problemas en
sus canales de distribucion. SM o Editorial Santa Maria es una editorial nueva en nuestro pais
que ingres6 al mercado el afio 2013 y a la ciudad de Ibarra el afio anterior, tiene una propuesta

novedosa pero igualmente sus costos son elevados para nuestro medio.



Tabla 25.

Analisis de la Competencia

LNS Puntos Débiles | Puntos Fuertes
1 Series incompletas 1 Precio
2 Servicio al cliente 2 Material de apoyo y
capacitacion
3 Falta de actualizacion en algunas 3 Forma de pago
colecciones
4 Falta de material para todos los 4 Tiempo de entrega
segmentos
5 Politicas de negociacion 5 Relacion con los clientes
PROLIPA 1 Tiempo de entrega 1 Precio
2 Produccién limitada de textos 2 Series completas
3 Competencia interna 3 Material para todos los
segmentos
4 Servicio al cliente 4 Posicionamiento de la marca
5 Politicas de negociacion
SANTILLANA 1 Precios altos 1 Material actualizado
2 Punto de venta Unicamente por 2 Material para varios segmentos
temporada de mercado
3 No se distribuye a papelerias 3 Politicas de negociacion
4 Tiempo de entrega 4 Posicionamiento de la marca
EDINUN 1 Canal de distribucion 1 Precio competitivo
deficiente
2 Produccién limitada de textos 2 Series completas
3 Servicio al cliente 3 Politicas de negociacion
4 Tiempo de entrega
NORMA 1 Precios altos 1 Material de apoyo y

"2 Material no se encuentra

Con facilidad

"4 Tiempo de entrega

w N

capacitacion

Politicas de negociacién
Posicionamiento de la marca
Calidad

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.

4.2.3. Proveedores.

73

Los proveedores de las marcas mas importantes se encuentran en las ciudades de Guayaquil,

Quito y Cuenca.
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Tabla 26.
Principales proveedores de LNS
Nombre Ciudad Lineas de productos

BIC Ecuador Guayaquil Utiles escolares
Comsucre Guayaquil Utiles escolares
Kores Guayaquil Suministros de oficina
Faber Castell Guayaquil Utiles escolares
Comsupplies Guayaquil Suministros de computacion
Expocsa Guayaquil Utiles escolares
Industrias Unidas Guayaquil Suministros de oficina
Macoser S. A. Guayaquil Suministros de oficina
Papelesa Guayaquil Utiles escolares
Plastiuniversal Guayaquil Utiles escolares

Fuente: Investigacion primaria, 2015
Elaborado por: La autora.

4.2.4. Sustitutos cercanos.

Los principales competidores para Editorial Don Bosco - Librerias LNS aunque no manejen
las mismas lineas de productos e incluyen en sus negocios otro tipo de actividades entre los
mas importantes tenemos supermercados, tiendas y bazares uno de los mas importantes en la
linea de papeleria especialmente en la ciudad de Ibarra es Almacenes Tia. También estan las

copias e internet en diferentes locales comerciales de la ciudad.

4.2.5. Barreras de salida.

Las barreras de salida constituyen esencialmente factores de caracter econémico, estratégico
0 emocional, que mantienen a un negocio dentro de la industria pese a que este obtenga un
minimo beneficio. Las barreras de salida en este tipo de negocio dependen en gran medida del
tamano de la libreria o papeleria, en nuestro medio son contadas las papelerias grandes como
Dilipa, Paco, Provesum, Importadora Jurado y Libreria Popular. Este aspecto no es tan
relevante para el sector de pequefias papelerias de la ciudad de Ibarra, ya que la mayoria de

negocios son empresas familiares con una baja inversion en activos que pueden ser traslados
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con facilidad a otro tipo de negocio, cuentan con poco personal por lo que las indemnizaciones
no son significativas y por tratarse de un negocio estacional, se contrata personal durante el

tiempo que dure la camparia escolar, que es de aproximadamente dos meses.

4.2.6. Poder de negociacion de los compradores.

El poder de negociacién de los compradores en este negocio se considera bajo, los clientes
de librerias y papelerias son en su mayoria personas particulares que llegan adquirir productos
de papeleria que requieren para sus actividades diarias. Las papelerias mas grandes contactan

directamente con los distribuidores por su alto nivel de consumo.

4.2.7. Poder de negociacion de los proveedores.

Los proveedores mas importantes de Editorial Don Bosco - Librerias LNS se encuentran en
las ciudades de Quito, Guayaquil y Cuenca, para ciertos productos que cuentan con alto
posicionamiento y participacion en el mercado su poder de negociacién es muy fuerte como es

el caso de los siguientes proveedores:

a) Boligrafos (Bic Ecuador)

b) Productos especializados (Expocsa con su marca Staedtler)
c) Cuadernos (Papelesa)

d) Pinturas de colores (Plastiuniversal con su marca Carioca)
e) Utiles escolares (Faber Castell)

f) Suministros de oficina (Kores)

Por precios y prestigio de la marca existen ciertos clientes que exigen determinadas marcas

y los proveedores que manejan estas lineas ganan poder de negociacion.



76

4.3. Prospectiva del problema

Se determiné como problema fundamental a la disminucion en la cantidad de clientes que
vistan el almacén de Editorial Don Bosco — LNS especialmente fuera de los meses en los que
se presenta la campafia escolar y por ende existe una baja rotacién de inventarios, la
disminucion del volumen de ventas y la pérdida de rentabilidad de su almacén y el impacto
maés fuerte se presentd con la politica de la no entrega de bonos en efectivo a los maestros con
la finalidad de erradicar la corrupcion existente en la comercializacion de los textos escolares,
esta situacion generdé tambien una disminucion en el aporte que realiza LNS a la fundacion
Chicos de la Calle, razon de ser de esta obra Salesiana que contribuye significativamente a este

proyecto de caracter social.

Identificada la situacion actual del problema, se establecieron las posibles causas que han
originado esta pérdida de posicionamiento y participacion en el mercado de Editorial Don

Bosco - Librerias LNS sucursal Ibarra, entre los mas importantes estan los siguientes:

=

Falta de un plan de marketing

2. Desconocimiento del objetivo social de Librerias LNS

3. Deficiencias en la calidad de atencion y servicio al cliente
4. Nueva politica de comercializacion de los textos escolares

5. Politicas gubernamentales

Con estos antecedentes surgio la necesidad de plantear una nueva estrategia de mercadeo y
comunicacion que permitan interrelacionar la operacion de sus diferentes lineas de negocio
como son: Utiles y textos escolares, suministros de oficina y computacion, juegos educativos
y material didactico, con la finalidad de recuperar su participacion en el mercado papelero y
mejorar su posicionamiento en la mente de su mercado actual y potencial, se busca diferenciarla

de la competencia por su importante rol social.
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La importancia de ejecutar un plan de marketing para LNS reside en que se convertira en
un instrumento que ayude a deducir la complejidad de los distintos segmentos de mercado a
los que se dirige y brindara la oportunidad de afrontarlos de manera mas apropiada, sera
esencial ya que facilitard la comercializacion de los textos escolares LNS en un mercado
demasiado competitivo. Tomando en cuenta las politicas de la empresa resulta muy arriesgado
intentar que cumpla su presupuesto de ventas sin haber elaborado previamente un plan de

marketing.

4.4. Analisis DAFO de Editorial Bosco — Librerias LNS

Para determinar las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades, se propone realizar
la matriz D.A.F.O. la misma que permitira hacer un examen de la situacion por la que atraviesa
dicha firma en el area comercial, editorial, econémica y social. Esta herramienta permitira
visualizar de mejor manera el entorno competitivo y la realidad interna de la empresa que
facilitara la toma de decisiones. Sabiendo que debilidades y fortalezas son factores internos de

la editorial y amenazas y oportunidades son factores exdgenos asi:



Tabla 27.
Analisis D.A.F.O.
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Debilidades

Fortalezas

Aspectos negativos

Servicio al cliente

Series incompletas

Politicas de negociacion

Falta de actualizacion textos escolares
Pérdida de posicionamiento en el mercado
Pérdida de participacion en el mercado
Presupuesto limitado para promocion y
publicidad

Contratacion de personal eventual para la

temporada escolar

Conocimiento del mercado educativo y
pedagdgico con mas de 96 afios en el
mercado

Precios competitivos

Material de apoyo y capacitacion para los
docentes

Formas de pago

Tiempo de entrega

Relacion con los clientes

Tecnologia imprenta

Amenazas

Oportunidades

Aspectos positivos

Riesgo del entrada del sistema de
educacion on line

Entrega de textos gratuitos por parte del
gobierno

Corrupcién del mercado

Competidores indirectos

Cierre de establecimientos particulares de
acuerdo a nuevas exigencias del Ministerio

de Educacion

Demanda nuevos segmentos por el
crecimiento del mercado educativo
Venta de nuevos productos LNS
Barreras de entrada alta para nuevos
competidores

Plan impulsado por el gobierno para el
mejoramiento de la educacion en nuestro

pais.

Fuente: Investigacion primaria, 2015
Elaborado por: La autora.



4.5. Analisis de la matriz de crecimiento — participacion

Tabla 28.

Tamano del mercado editorial provincias Imbabura y Carchi
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Denominacién de cada

Ventas propias

Ventas del principal

Ventas del sector

unidad estratégica competidor Afo Actual
Areas Bésicas $127,935 $204,696 $852,900
Religién catdlica $139,118 $222,589 $927,453
Complementarios $30,361 $48,578 $202,408
Diccionarios $94,336 $150,937 $628,903
Varios LNS $15,249 $24,398 $101,660
Utiles escolares $205,500 $328,800 $1,370,000
Totales $612,499 $979,998 $4,083,325
Claborsdo por Laautora,
Tabla 29.
Andlisis de las unidades estratégicas de LNS Ibarra
Und. Estratégica  Rentabilidad Flujo de caja Diagnostico Estrategia
Areas Basicas Alta $ 127,935.00 Vacas de efectivo Invertir
Religion catdlica Alta $ 139,118.00 Estrella Invertir
Complementarios Alta $  30,361.25 Vacas de efectivo Mantener
Diccionarios Alta $  94,335.50 Estrella Mantener
Varios LNS Baja $  15,249.00 Interrogacion Mantener
Utiles escolares Baja $ 205,500.00 Interrogacion Mantener

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.
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Tabla 30.
Matriz de crecimiento — participacion
Estrella Interrogacion
Alto Crecimiento — Alta Alto Crecimiento — Baja Participacion
Participacion ?

E g =

<

+ P . Linea de utiles escolares
-§ Textos de Religion Catolica Varios LNS
O Coleccion de Diccionarios
£ FASE DE INTRODUCCION
5 FASE DE CRECIMIENTO
= Vacas de efectivo Perros
= Bajo Crecimiento — Alta Bajo Crecimiento — Baja Participacion
2 Participacion
S 3
Q Te
S
@) , J

: e

3 Areas Bésicas

Textos complementarios
FASE DECLIVE

FASE MADUREZ
+ Alta Baja -
Cuota Relativa del Mercado

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.

En esta matriz se define de manera muy clara como se encuentran los productos de la
empresa en el mercado actual, siendo sus productos estrella la coleccion de Religién Catélica
y la coleccion de diccionarios especialmente Estudiantil y Mi Primer Diccionario que lideran
en este segmento de mercado. Son productos con una demanda creciente por su excelente
calidad y representan para la editorial los productos con alta rentabilidad. Los textos escolares
de las cuatro areas basicas y textos complementarios muestran un bajo crecimiento pero tienen

alta participacion en el mercado.



CAPITULO V

PROPUESTA DE INVESTIGACION

5.1. Antecedentes

La preocupacion de la actual administracion de Editorial Don Bosco — Librerias LNS por su
creciente perdida de participacion y posicionamiento en el mercado ha creado la necesidad de
disefiar y aplicar estrategias de marketing que ayuden a recuperar el volumen de ventas sobre
todo en la linea editorial que representa el 80% de sus ingresos y donde se genera mayor

rentabilidad.

La pérdida de clientes en el punto de venta antes y durante la temporada escolar ha creado
la necesidad de elaborar un plan estratégico de marketing con un enfoque social, que debera
ser participado a todo el personal que labora no solo en la agencia de la ciudad de Ibarra, sino

que se deberd utilizar como modelo para ser aplicado en las demés agencias a nivel nacional.

El plan de marketing proyecta criterios que ayudan a identificar los clientes potenciales e
informarles sobre la importancia de su aporte al comprar productos de la marca LNS, pues de

esta manera se contribuye de manera directa a la Fundacién Chicos de la Calle.

5.2. Justificacion o proposito

El objetivo de este proyecto es basicamente posicionar a la Editorial Don Bosco — Librerias
LNS como una empresa que apoya a la educacion y mejora la calidad de vida de nifios y jovenes
que se benefician del proyecto Salesiano “Chicos de la Calle”. Pues si no se da a conocer cual
es la verdadera mision y vision de esta obra salesiana, no serd posible seguir contribuyendo

para este propdsito; pues de empresas como Editorial Don Bosco se genera los recursos para
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sostener todos los proyectos que la obra Salesiana en el Ecuador lleva a cabo en beneficio de

quienes mas lo necesitan.

5.3. Base teorica

El plan de marketing presentado a Editorial Don Bosco - Librerias LNS, se respalda en las
bases tedricas de su estudio de mercado, de los conceptos de marketing editorial, operativo,
estratégico y social asi como, atencidn y servicio al cliente, ademas se apoya en las estrategias
de penetracion en el mercado para recuperar su participacion y mejorar su posicionamiento con
un enfoque social, manuales de como obtener un mayor nimero de clientes satisfechos,
fidelizacion de los clientes, presupuestos, control, técnicas y estrategias de ventas. También la

informacion interna que se ha podido extractar desde sus reportes, informes y estadisticas.

5.4. Objetivo

Recuperar el posicionamiento y participacion en el mercado de Editorial Don Bosco -
Librerias LNS Ibarra, mediante la implementacion de un plan de marketing estratégico con
enfoque social, que permita informar al mercado actual y potencial sobre su trabajo dirigido

apoyar a la Fundacion “Chicos de la Calle” para la temporada escolar sierra 2016.

5.5. Beneficiarios

Con la ejecucion del plan de marketing se beneficiara en primer lugar la sucursal de LNS
Ibarra y demdas agencias que ejecuten el proyecto, ya que les permitira recuperar su
participacién en el mercado y mejorar su posicionamiento e imagen corporativa, de manera
que su mercado objetivo reconozca a la empresa como una editorial con responsabilidad social,

cultural y comprometida con la preservacion y cuidado del medio ambiente.
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La recuperacion de mercado permitird generar mayores recursos que podran ser reinvertidos
en la Fundacion “Chicos de la Calle” y otras obras de caracter social que son administradas por
la obra Salesiana en el Ecuador. La mision de toda las obras Salesianas en el mundo estan
enfocadas en la reinversion social, el caso de Editorial Don Bosco — Librerias LNS no es la
excepcion de ahi la importancia de difundir su trabajo, mision, vision y objetivos que buscan
beneficiar a los sectores mas vulnerables y desprotegidos de la sociedad de manera especial,

los nifios y los jévenes sin hogar.

Es una empresa sin fines de lucro que contribuye al mejoramiento de la calidad de
educacion de nifios y jovenes de nuestro pais, por esta razén se favorecera también a las
instituciones que trabajen con sus textos escolares. Ademas los establecimientos educativos
que utilicen los textos la EDB seran beneficiados con donaciones para la renovacién de equipos

de computacion, laboratorios y talleres de capacitacion para los docentes.

La calidad de vida de quienes forman parte de esta obra se verd también compensada por el
incremento en sus ingresos a través de las comisiones por ventas de la linea LNS, siendo mas

de 300 familias a nivel nacional.

5.6. Descripcion de la propuesta

La disminucion de las ventas en el almacén, especialmente fuera de la temporada escolar,
evidencia la pérdida de posicionamiento y participacion en el mercado. Esto se debe a multiples
factores, resaltando la ausencia de un plan estratégico de marketing. Sin embargo el mercado
de textos escolares no deja de ser atractivo pues existe una demanda considerable de libros por
parte de los docentes de los centros de educacion basica, que es el mercado al que se dirige la

editorial.
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Si bien es cierto los estudiantes son quienes adquieren los libros a través de sus padres, quien
decide la compra son las instituciones educativas a través de sus directores y coordinadores de
area. Ellos eligen el texto a ser utilizado durante el respectivo periodo lectivo. Las ventas crecen
en las temporadas escolares muy bien definidas para los meses de marzo y abril en el ciclo

costa, y los meses de septiembre y octubre en el ciclo sierra.

El avance tecnoldgico es un factor paraddjico, pues si bien por una parte la editorial se ve
afectada por la facilidad de acceder a la informacion disponible en el internet, por otro lado ha
aprovechado las ventajas que trae la tecnologia para incorporar CDS interactivos en sus libros,
ofrecer recursos en linea a través de su pagina web, mejorar su servicio post ventas, entre otras
cosas. La empresa opera en el campo de la ensefianza pretendiendo mejorar la calidad de
educacion de nifios y jovenes en sus distintos niveles de aprendizaje, a través de la oferta de

textos escolares, herramientas interactivas y su pagina de internet www.edibosco.com.

Los libros estan dirigidos a fomentar la cultura de sus lectores y para ello se ofreceran temas
con terminologia diferente segln la edad; se dara mayor impulso a la coleccion de los textos
de Religion y Dignidad Humana que ha tenido excelente acogida en el segmento de
establecimientos particulares, asi como la venta de la coleccién de diccionarios y atlas,
especialmente el Diccionario Estudiantil y Mi Primer Diccionario. Para la temporada sierra
2016 se tendré lista la nueva coleccién de textos de las cuatro areas bésicas, también dirigida
para el segmento particular. El segmento fiscal y fisco misional por ser atendido de manera
directa por el programa que ejecuta el gobierno con la entrega gratuita de textos escolares,
queda practicamente exento del presupuesto de ventas en lo que respecta las cuatro areas

basicas.


http://www.edibosco.com/
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A este segmento de mercado se llegara con material que no esta contemplado por el gobierno
como las materias de Dibujo y Pintura, Caligrafia, Ortografia y cuadernos de ejercicios de

Matematica, este material se conoce con el nombre de textos complementarios.

El precio es una variable de diferenciacion que el cliente percibe en relacion a la
competencia por lo que se deberd potenciar y afianzar esta ventaja competitiva. La imagen que
proyecta al mercado objetivo es buena, pero hay que renovarla, por eso es necesario mejorar la
imagen corporativa, disefiar la campafa publicitaria y promocional con un enfoque social, que
posicione a LNS como una libreria diferente a la competencia pues su objetivo primordial no

es comercial sino de caracter social.

La investigacion realizada revel6 que lo que se busca en una libreria y papeleria es encontrar
la lista de Gtiles completa, pues resulta muy incbmodo para los padres de familia, recorrer todas
las papelerias de la ciudad hasta completar sus requerimientos, buscan sobre todo precios
econdmicos. En este sentido el almacén debe contar con un inventario que permita proveer a
los clientes de toda su lista Utiles, para ello se debera recopilar esta informacion de todos los
centros educativos especialmente particulares y cercanos a la libreria, ademas se debera tomar
en cuenta los productos que se detallan en la listas de Utiles para los establecimientos fiscales

que se puede encontrar en la pagina web del Ministerio de Educacion.

En el caso del almacén de Librerias LNS sugieren se implemente el autoservicio, que por el
momento sera postergado debido al costo que implica y las condiciones fisicas del local no son
adecuadas; por esta razon se implementara la segunda opcién que es el sistema de turnos que

permitira atender de manera mas rapida y ordenada a los clientes.

Se establecera también el servicio de la caja exprés a la que se podran acercar los clientes
gue compran Unicamente textos escolares, esto también permitird mejora la calidad de servicio

de facturacion. Se contara con una caja adicional para la facturacion de ventas a crédito y



86

atencion a clientes mayoristas y el almacén contaré con tres puntos de venta para la facturacion

de contado.

Los anuncios deberan comunicar los nuevos servicios que ofrece la libreria, asi como
informacion bésica como la ubicacidn, horario de atencion, direccién comercial, teléfono y la
direccion de la pagina web. Los medios que se utilizaran son afiches en instituciones

educativas, volantes para los padres de familia y la pagina web www.edibosco.com.

Figura 3 Pagina web de Editorial Don Bosco-Libreria LNS
Fuente: (Edibosco, 2012).

Las promociones de venta tienen el objetivo de incentivar la compra en los meses de ventas
bajas, se dard un cupdn de descuento para su proxima compra a las personas que realicen
compras mayores de $20.00. También en los meses de septiembre y octubre todos los articulos
de la libreria tendran descuentos en funcion de su nivel de rotacion. Es muy importante también
que las personas que atienden en el punto de venta reciban capacitacion sobre atencion y
servicio al cliente y por supuesto conozcan los productos que se ofrecen con la finalidad de

brindar un mejor asesoramiento a los clientes.

Los eventos estan unidos a la estrategia de posicionamiento de la empresa, la cual consiste

en capacitar a los clientes de los establecimientos educativos que utilizan los textos escolares


http://www.edibosco.com/
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en temas como manejo de texto, evaluaciones y otros que sean de interés para el docente. Los
eventos se realizaran en los meses de marzo, junio y agosto, éste tltimo servird como inicio de
las actividades para el siguiente periodo estudiantil ciclo sierra. También se debera estar
presente en las ferias de libros que se organicen en la ciudad y entregar a los visitantes volantes
que ofrezcan un 10% de descuento en la compra realizada en el punto de venta regular de la

libreria, de esta manera se atraeran mas clientes.

La campafia promocional contard con estrategias que no implican una inversion alta, pero
que tienen un gran impacto en los clientes, como las caritas pintadas que gusta mucho a los
padres de familia y la entrega de globos con los colores que identifican a la empresa como son

el amarillo, azul y rojo con la marca de LNS.

5.7. Disefio técnico de la propuesta

Se aplicaran estrategias para posicionar la marca LNS y recuperar la participacion en el
mercado editorial, se desarrollard la campafa publicitaria y promocional, el programa de
capacitacion para el personal y se llevara a cabo el lanzamiento de su nuevo producto la resma
de papel de 75 gr. Ecopapel, asi también el lanzamiento de la nueva coleccion de textos

escolares de las cuatro areas basicas para el segmento de establecimientos particulares.

5.7.1. Mision.

Editorial Don Bosco - Librerias LNS es una obra Salesiana que produce y comercializa la
coleccion de textos escolares LNS, llega a su mercado también con utiles escolares,
suministros de oficina y material didactico, cumpliendo con las necesidades de sus clientes en
cuanto a calidad y precios competitivos, conservando una imagen de servicio y responsabilidad
social para con la educacién y formacion de nifios y jovenes del Ecuador, especialmente por

su apoyo a la fundacién “Chicos de la Calle”.
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5.7.2. Vision.

Llegar a ser una Obra Salesiana en el Ecuador, que para el afio 2021 consolide su presencia
en el mercado editorial y de papeleria con nuevos productos de excelente calidad y precios
competitivos. Posicionada como una editorial socialmente responsable con la educacion de

nifios y jovenes de nuestro pais, fundamentalmente con los més vulnerables.
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Politica Objetivos Estrategia Tacticas Responsables Costos
Campafha
Desarrollar una estrategia de publicitaria
comunicacién con enfoque social para Renovacion y Gerente General
posicionar a la editorial como una mejoramiento de Gerente Comercial $ 8.610,00
Difusion de la obra em|_oresa socialmente resposable, a la |ma_tgen Jefe de Agencia
. . partir de la temporada escolar 2016. corporativa con
social que realiza . .
L Penetracion del enfoque social
Editorial Don Bosco en .
L Informar, persuadir y recordar al mercado
favor de la Fundacion i .
. mercado la presencia de Editorial Don
Chicos de la Calle ..
Bosco - LNS en la provincia de Campafia Gerente General
Imbabura, para lograr un incremento p_ Gerente Comercial $ 8.039,00
. . promocional .
en la afluencia de clientes, ventas y Jefe de Agencia
participacion en el mercado para la
temporada escolar sierra 2016.
. ., Crecer en un 8% el volumen de
Actualizacion del fondo . ° Gerente General
L ventas en unidades de los textos . .
editorial conforme a las . . . Director Comercial
. escolares de las cuatro areas basicas .
reformas que exige el . . Jefe Editor
. . .. en los establecimientos particulares de .
Ministerio de Educacion L . Lanzamiento de Jefe de Imprenta
~ . las provincias de Imbabura y Carchi
para cada afno lectivo la nueva Jefe de Sucursal
para la temporada escolar 2016. L.
coleccion de
Incrementar el indice de textos escolares Gerente General
. K . Desarrollo de i
competitividad a nivel de editorial, producto Gerente Comercial $ 6.000,00
teniendo como meta alcanzar el 20%
de participacion en el mercado para la

temporada escolar 2016.

Creacidn de un nuevo
producto para el
segmento de papeleria

Comercializar y posicionar en el
mercado, el nuevo producto LNS,
resma de papel ecoldgico Ecopapel
para el afio 2016.

Jefe Editor
Jefe de Imprenta
Jefe de Agencia

Lanzamiento y
promocion de la
resma de papel

ecolégico
Ecopapel

Gerente General
Director Comercial
Jefe de Produccioén

Jefe de Imprenta

Jefe de Sucursal
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Politica Objetivos Estrategia Tacticas Responsables Costos
Implementacion de
nuevas estrategias de . Gerente General
NN, Incrementar la venta de textos Donaciones . .
comercializacion para . Director Comercial
- escolares en el segmento de ., Capacitacion a .
contrarrestar la pérdida . . Penetracion del Jefe Editor
S establecimientos educativos docentes $ 5.000,00
de participacion en el . . mercado - Departamento
particulares de Imbabura y Carchi Campaiia -
mercado por la no . . pedagogico
para la temporada escolar sierra 2016 promocional
entrega de bonos en Jefe de Sucursal
efectivo
Implementacién de un Gerente General
sistema de mejoramiento Plan de Gerente Comercial

Mejorar la calidad de atencion y

continuo que permita . . . o capacitacion Cordinador de
. que p ., servicio al cliente para la temporada Diferenciacion P L, $ 15.700,00
garantizar una atencion y para todo el Gestion de Talento
.. . escolar 2016
servicio de calidad a los personal Humano
clientes Jefe de Agencia

Elaborado por: La autora Costo Total $ 43.349,00
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5.7.3. Politica.

Editorial Don Bosco — Librerias LNS es una empresa que pertenece a la Sociedad Salesiana
en el Ecuador, es una entidad sin fines de lucro, que aporta a la fundacion Chicos de la Calle y
otras obras de indole social que también forman parte de la obra Salesiana. Es una casa editora
y comercializadora de los textos escolares LNS, asi como de material didactico, Utiles escolares

y suministros de oficina.

Sus principios y compromisos se enumeran en los siguientes puntos:

Editorial Don Bosco se compromete a cumplir con lo dispuesto en la normativa legal
ecuatoriana y con los compromisos que ha suscrito con sus clientes, proveedores y demas

grupos de interés.

Se difundird la obra social que realiza la editorial en favor de los mas necesitados,
especialmente la fundacién “Chicos de la Calle”, manteniendo siempre la imagen de una

empresa comprometida con la educacion y formacién de nifios y jévenes de nuestro pais.

Se renovard y actualizara la coleccion de las cuatro areas basicas y demas textos del fondo
editorial de acuerdo a las reformas planteadas por el Ministerio de Educacion para garantizar

la permanencia en el mercado particular.

Se establecerd como estrategia de comercializacién, la implementacion y dotacion de
laboratorios de computacion, inglés, fisica, quimica u otras necesidades que garanticen el
mejoramiento de la institucion sea en infraestructura, tecnologia o capacitacion a los docentes

todo esto con la finalidad de promover la erradicacion la corrupcion en el mercado editorial.
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Se implementara un sistema de mejoramiento continuo que facilite la manera de realizar y
gestionar las actividades de la editorial como matriz y la de sus agencias a nivel nacional, para

incrementar su eficiencia a través de un plan de capacitacion al personal.

5.7.4. Objetivos estratégicos.

Desarrollar una estrategia de comunicacion con un enfoque social para posicionar a la
editorial como una empresa socialmente responsable con la educacion de nifios y jévenes de

nuestro pais, especialmente con los mas necesitados, a partir de la temporada escolar 2016.

Informar, persuadir y recordar al mercado la presencia de Editorial Don Bosco -Librerias
LNS sucursal en la provincia de Imbabura y que a su vez se produzca una influencia en el
comportamiento del mercado, para lograr un incremento en la afluencia de clientes, ventas y
participacion en el mercado a través de la promocion y publicidad para la temporada escolar

sierra 2016.

5.7.5. Objetivos financieros.

Crecer en un 8% el volumen de ventas en unidades de los textos escolares de las cuatro
areas basicas en los establecimientos particulares de las provincias de Imbabura y Carchi para

la temporada escolar 2016.

Incrementar el indice de competitividad a nivel de editorial, teniendo como meta alcanzar

el 20% de participacion en el mercado para la temporada escolar 2016.

5.7.6. Estrategias de mercado.

Considerando que la editorial no cuenta con estrategias de mercadeo y no se ha dado la
importancia que merece al disefio y ejecucion de camparias publicitarias y promocionales se

consideré para este proyecto desarrollar una campafia publicitaria y promocional que permita
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posicionar a Editorial Don Bosco - LNS en la mente de su mercado objetivo implementando

las siguientes estrategias:

5.7.6.1. Diferenciacion.

Se tomara como base el mejoramiento de la calidad de servicio al cliente para alcanzar su
satisfaccion, este propdsito se conseguira a través de la ejecucion total del plan de capacitacion
para todo el personal de la sucursal de Librerias LNS Ibarra. Esta estrategia permitira atender
con un servicio de excelente calidad a sus diferentes segmentos de mercado pero de manera
especial a los establecimientos educativos particulares que demandan la atencion no de un

vendedor de textos, sino la presencia de un asesor pedagdgico.

5.7.6.2. Penetracion del mercado.

Esta estrategia permitird que la editorial pueda expandir sus esfuerzos de mercadeo para
incrementar las ventas de los productos existentes en sus mercados actuales. Como lo
demuestra el diagnostico, existe un decrecimiento en el volumen de ventas y la cantidad de
clientes que visitan el almacén, restandole participacion y posicionamiento en el mercado. Por
esta razon se propone la aplicacion de esta estrategia, la misma que se lograra mediante el
incremento de inversion en publicidad, el mejoramiento y renovacion de su imagen corporativa

con un enfoque social y mayor inversion en promocion de ventas.

5.7.6.3. Estrategia de desarrollo de producto.

Con esta estrategia se busca que Editorial Don Bosco y Librerias LNS se posicione en la
mente del mercado actual y potencial, a traves del lanzamiento de su nueva coleccion de textos
escolares para las cuatro areas basicas de acuerdo a la nueva malla curricular que establece el
Ministerio de Educacion. Ademas se llevara a cabo el lanzamiento de su propia resma de papel

ecoldgico en formato A4 de 75gr. Ecopapel.
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5.7.6.4. Disefio de marca.

Figura 4 Marca del papel LNS.

Disefio: Centro Grafico Salesiano.

Isotipo: eco Papel. Eco por ser un producto ecoldgico, muestra en su contorno el nacimiento
de pequefias hojas que representan a un papel que ha sido producido a partir de bosques

cultivados.

Color del isotipo: Se utilizo el color verde que simboliza la esperanza y se relaciona con la

preservacion de la naturaleza y el medio ambiente.

Slogan: “Cuidamos al planeta...”

Tipo de letra: Calibri para una facil lectura y comprensién

Color: Verde

Mensaje: Responsabilidad con el cuidado del medio ambiente
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5.7.6.5. Disefio de logotipo.

Figura 5 Disefio de logotipo del papel LNS.

Disefio: Centro Grafico Salesiano.

Logotipo: Se compone de dos iconografias relacionadas directamente con la naturaleza,
unas hojas verdes y frescas de los arboles que simbolizan la vida en todo su esplendor,

crecimiento, prosperidad ademas denota un nuevo ciclo para la empresa.

Se ha utilizado el perfil de un colibri por ser un ave colorida y a la vez tierna, se eligio esta
imagen ya que al colibri se lo conoce como un mensajero y guardian del tiempo, igualmente
porque representa amor, alegria y belleza. Esta hermosa ave nos ensefia que no debemos
permanecer en el pasado sino avanzar hacia un mejor futuro, propdsito fundamental de este
proyecto, hacer que la empresa cambie de rumbo y busque nuevos mercados, evolucionado

conforme lo hace su entorno tan competitivo.

Mensaje: Responsabilidad social y cuidado del medio ambiente.
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5.7.6.6. Presentacion del producto.

O,
Papel multiproposito 95%
alta

blancura

Papel

®

Figura 6 Portada del producto.

Disefio: Centro Grafico Salesiano.
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PAPEL ALCALING

Los papeles con pH akalino son popeles para usos que

frogilidod del pope! con el paso del fiempo.

durane el cual el pape refendr sus propiedades fisicas
¥ opariendia original después de un largo periodo de
oimacenamiento.

TC (Totally Chiorine free) es un papel fabricado con
fibra virgen y en cuyo proceso de blanqueo de la pasta
se ufiizan alterativas ol cloro como el oxigeno o el
oz0n0. Los papeles TCG evitan el uso del cloro en los
procesos de blonqueamiento ya que s una sustancia
quimica allamente contaminante del medioambiente.
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Figura 7 Contraportada del producto.

Disefio: Centro Grafico Salesiano.

5.7.6.7. Descripcién del producto.

Ecopapel es una resma de papel en tamafio A4 210 x 297 mm contiene 500 hojas de 75 g/m?
Es un papel multiproposito con un 95% de alta blancura, tiene las siguientes caracteristicas y
etiquetas ecoldgicas que garantizan ser un producto proveniente de bosques tratados de manera
sostenible y certifica un producto de excelente calidad y durabilidad, que ha sido fabricado
mediante procesos que evitan totalmente sustancias quimicas contaminantes del medio

ambiente.



98

. PAPEL ALCALINO_
Figura 8. Papel Alcalino

Es un papel con pH alcalino que garantiza un producto de alta durabilidad, no tendra
problemas de amarillamiento y fragilidad con el paso del tiempo. La permanencia o estabilidad
fisica, tiene que ver al tiempo durante el cual el papel tendra sus propiedades fisicas y

apariencia original después de un largo periodo de almacenamiento.

Y

,EFC

PEFC/01 - 31 - 86

Figura9. PEFC

El programa para el reconocimiento de Sistemas de Certificacion Forestal (PEFC) trabaja
en toda la cadena forestal de suministro para promover las buenas précticas en los bosques y
garantizar que la madera y productos maderables sean originados respetando los mas altos
estandares ecoldgicos, sociales y éticos. Con esta etiqueta ecoldgica los clientes pueden
identificar que el papel proviene de bosques gestionados de manera sostenible. Esta
certificacion forestal es considerada la mejor herramienta para asegurar la sostenibilidad de los

bosques.

Figura 10 TCG (Totally Chlorine free)
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Los papeles TCG (Totally Chlorine free) evitan el uso de cloro en el proceso de

blanqueamiento, para realizar este paso se utilizan alternativas como el oxigeno y el ozono.

QUICK INK DRYING 50LID BLACK

TRUTONE

BRILLANT COLORS SHARP IMAGES

Figura 11 Trutone

Ecopapel es un producto con tecnologia Trutone que contiene una formulacion especial de
aditivos que permiten una impresion de excelente calidad cuando se utiliza impresoras de
inyeccion de tinta, estas se adhieren de forma inmediata a la superficie del papel y seca
rapidamente. Lo méas importante de Trutone es que muestra colores uniformes, brillantes,

iméagenes nitidas y secado de tinta mas rapido.

Figura 12 Bosques cultivados

Ecopapel proviene de bosques cultivados, son obtenidos mediante la siembra de especies
maderables nativas adecuadas ecoldgicamente a la zona. Proviene de plantaciones con fines
comerciales e industriales y se lleva a cabo en terrenos que por sus entornos naturales, espacio

y aptitud son susceptibles de forestacion o reforestacion.
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5.8. Estrategias derivadas de las 4 Ps

5.8.1. Producto.

Se debera realizar el lanzamiento de la nueva coleccion de los textos escolares de las cuatro
areas bésicas para el mercado particular, para la temporada sierra 2016, esto permitira recuperar

en un 8% el mercado perdido en afios anteriores por no contar con una serie actualizada.

Para que la linea Varios también tenga un nuevo producto que permita incrementar su
volumen de ventas, se lanzara al mercado las resmas de papel bond en tamafio A4 con la marca
LNS, durante los ultimos afios LNS abrié mercado con otras marcas de papel, a través de su
cadena de librerias a nivel nacional, este mercado le ha permitido visualizar un importante
producto que puede generar un nuevo y significativo ingreso en la linea de varios. La cantidad
de cajas que se facturaran mensualmente en la agencia seran de 300 a 500 cajas, la rentabilidad

en este nuevo producto es de 15%.

5.8.2. Precio.

Se busca con esta estrategia recuperar la cuota de mercado, alcanzar un alto volumen de
venta lo que significa que no necesariamente la utilidad vaya a ser alta, pero a su vez permitira

liquidar ediciones anteriores.

Se mantendré la situacion actual en las colecciones que han tenido un alto volumen de
ventas, se fijara el precio de manera que se garantice la permanencia de la rentabilidad de estos

productos en el mercado.

5.8.3. Plaza.

El conocimiento de la plaza es fundamental para la colocacion del producto. Pero también

es importante saber llegar al pablico objetivo que constituye la plaza. La estrategia a utilizar
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en este campo es de vital importancia por ser la parte esencial de las ventas, ya que si no se
establece dipticos de presentacién, hojas volantes y demas corre el riesgo de no vender y por
ende los inventarios se incrementan ocasionando pérdidas en el corto tiempo. En este sentido
juega un papel muy importante el punto de venta y la seleccion adecuada de los distribuidores
que facilitardn la colocacion de sus nuevos productos especialmente la resma de papel

ecoldgico que se lanzara al mercado.

5.8.4. Promocion.

Esta estrategia dard a conocer una serie de incentivos con el fin de incrementar la frecuencia

de compra, crear fidelidad de consumo de determinados productos y aumentar su rotacion.

5.9. Tacticas

5.9.1 Producto

La capacitacion continua al personal es fundamental para la excelente aplicacion de las
técnicas de ventas al momento de la promocion de los textos escolares, se debera capacitar a la
fuerza de ventas sobre las bondades del nuevo material, de manera que no sea un vendedor,
sino un asesor pedagogico al momento de llegar con su material a los establecimientos
educativos. También es muy importante capacitar sobre nuevas estrategias de comercializacion

para colocar estos productos en el mercado.

La satisfaccion del cliente es lo primero para la venta efectiva de su producto, por lo que se
debera seleccionar en la editorial la lista de los libros que no se venden y crear un estimado de

precios tentativos para su venta efectiva.
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5.9.2. Precio.

El precio de la coleccion de textos de Religion y Dignidad Humana que ha alcanzado una
excelente participacion en el mercado particular no tendra ningin incremento. Como lo
demuestra el estudio de mercado, los clientes prefieren realizar sus compras en Librerias LNS
porque cuenta con excelentes precios, de ahi que se debe mantener esta estrategia y disefiar
también una tabla de descuentos especiales para productos de baja rotacion, ventas al por

mayor, clientes frecuentes y clientes que tengan calificacion A.

Se incrementaré el porcentaje de descuento en las series de Dibujo y Pintura y Caligrafia en
un 10% adicional para liquidar estas colecciones, para poder ofrecer el nuevo material para la

temporada 2016, al mercado fiscal y fisco misional.

Se mantendra el porcentaje de descuento para canales en la linea de diccionarios y atlas
universal y se buscara mejorar el descuento por venta directa a los establecimientos educativos

particulares.

Se liquidara con 50% de descuento series anteriores como la coleccidn actual de las cuatro
areas basicas matematica, lengua y literatura, estudios sociales, ciencias naturales y entorno

social y natural de los afios de primero a décimo de educacion basica.

Se mantendra un precio competitivo en lo que es textos escolares para educacion inicial y
bésica, por ser este rubro el mas representativo para las proyecciones econémicas, teniendo en
cuenta lo anterior se fijard un precio anual de los libros méas vendidos y se enviard un

reconocimiento a los clientes que més favorecieron a la editorial.
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5.9.3. Plaza.

Promover el interés por un producto constituye la base de una atractiva venta, por lo que es

vital darse a conocer a través de diferentes canales:

Realizar manuales promocionales con la informacion de la Editorial: libros nuevos en
ventas, paquetes promocionales, descuentos de tarifas en diferentes colecciones, etc. Disefio y
produccion de afiches con los servicios que ofrece la Editorial y afiches que dan a conocer la

labor social que realiza la editorial en favor de la fundacion “Chicos de la Calle”.

5.9.4. Promocion.

Se realizara la promocién de precio, a través de descuentos en productos que han quedado
de temporadas anteriores como es el caso de cuadernos de licencias como motivos de peliculas
de Disney y que ya no estan de moda, estos productos tendran un 20% de descuento. La misma
estrategia se aplicara para productos como loncheras, cartucheras y mochilas con los mismos

disefios.

Lo productos como marcadores de tiza liquida, permanente, marcadores de colores, tintas,
goma escolar, acuarelas, masa de moldear plastilinas y deméas productos cuya fecha de

caducidad se termine dentro de 8 meses, también contard con un 50% de descuento.

La promocién a través de precio tendrd como objetivo la repeticién de la compra y crear
fidelidad en los clientes, para ello se utilizara los vales de regalo, tarjetas de puntos, cupones
de descuento, muestras gratuitas que son entregadas por los mismos proveedores por lo que no

representa un costo adicional para la empresa, rifas y sorteos.
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La promocién por temporada escolar serd de un 10% de descuento en toda lista de Utiles
escolares si el monto facturado esté entre $90 y 100,00, y el 15% de descuento para compras

superiores a $100,00.

La entrega de obsequios es muy bien vista por los clientes, por esta razon se entregara a los
clientes que visiten al almacén con sus nifios, un pequefio cuento infantil, rompecabezas o0 una

golosina que puede ser un bombodn u otro tipo de dulce.

La estrategia de 2%, se incrementard al PVP de los productos con mayor rotacién un 2% el
mismo que seré devuelto al cliente en articulos que cuesten ese valor, pero la percepcion del

cliente sera que en el almacén recibe siempre algo gratuito.

Se realizarén descuentos y promociones en base a las caracteristicas de los clientes, es decir
se destinaran descuentos especiales para las personas que estan de cumpleafios durante ese mes,
a las instituciones educativas que celebren sus fiestas patronales, y a los alumnos que
pertenezcan a las instituciones que trabajan con los textos escolares LNS y presenten su carné

estudiantil.

La estrategia de descuentos al azar, ha dado muy buenos resultados, es asi que se otorgara
un 20% de descuento en la compra de lista de Utiles cada 100 clientes. Esta estrategia se debera

promocionar con anuncios publicitarios.

Vincular a la prensa escrita con diferentes actividades de impacto de su editorial: en
periodicos de primer nivel crear anuncios con la oferta de libros nuevos, con sus tarifas y

descuentos.

El disefio de afiches a todo color de los productos que el cliente adquiere con mayor

frecuencia que seran ubicados en las vitrinas del local y la puerta de entrada, también sera
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colocado en los establecimientos educativos que trabajan con los textos escolares LNS y las

fundaciones con las que se tiene convenios de crédito.

Se negociara con los proveedores para que ayuden en los costos de publicidad,

recordandoles que el beneficio es para ambas partes, aplicando la estrategia de ganar ganar.

Se solicitara a los proveedores que proporcionen catalogos publicitarios y técnicos de los

productos que ofrece, para ahorrar costos publicitarios.

Se realizard alianzas con otras empresas que tienen el mismo mercado objetivo con las que
se ofrecera exhibir su publicidad a cambio de que también se coloque publicidad de la editorial
en estas empresas, I6gicamente no seran empresas de la competencia, sino otro tipo de negocios
como empresas que comercializan uniformes deportivos, equipos tecnoldgicos o que brindan

talleres de capacitacion.

La utilizacion de fundas pléasticas ecoldgicas con la imagen de la marca, direccion, teléfonos,
que se utilizaran para el expendio de los productos en el punto de venta. Se obsequiara también
fundas de basura para el vehiculo, para que el cliente tenga presente la imagen de la marca
mientras conduce y ademas se colabora con la limpieza de la ciudad y el cuidado del medio

ambiente.

Se entregara separadores de libros, lapices afiches, agendas, llaveros también con la marca

LNS.

La publicidad rodante es una muy buena alterativa, por esta razon se utilizara los vehiculos

de la empresa para que se coloque un mensaje publicitario.
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Se utilizara la publicidad por correo electrénico con la creacion de material virtual, este sera
enviado tomando en cuenta la normativa vigente sobre correos electronicos, este medio es

masivo y de muy bajo costo.

La tecnologia sera de gran ayuda en la aplicacion de este plan de marketing, por esta razén
también se hara uso de la pagina web que seré redisefiada y la informacién seré constantemente

actualizada por el Departamento de Sistemas de la empresa.

La aplicacion de un blog participativo dentro del sitio web donde los clientes puedan enviar
sus dudas, sugerencias, interactuar con la editorial: entrada de usuarios, noticias de tltima hora,

descuentos publicitarios, catalogo de textos escolares, tarifas promocionales, etc.

Se realizara canje publicitario con los productos que ofrece la libreria y papeleria a cambio

de publicidad enfocada a los clientes potenciales, con medios de comunicacion radial.

Se exhibiré al final del local los productos de alta rotacion, esto permite que el cliente pueda

realizar una compra adicional.

Publicidad interna en TV. Se utilizar4 un televisor para hacer publicidad mientras los
clientes esperan para cancelar su compra, de forma que se refuercen las novedades, ofertas y

otros asuntos que interesa difundir entre los consumidores.

A través del patrocinio la editorial brindard soporte econémico o de otra indole a una
actividad ajena con la intencion de que su imagen corporativa se asocie con las personas 0
actividades patrocinadas, se caracterizara por contribuir total o parcialmente una actividad la
misma que es externa a la empresa. Esta es una herramienta excelente para las editoriales, ya
sea como acciones de comunicacion institucional y como un medio para financiar proyectos
editoriales determinados; hoy empresas ajenas al sector editorial y cultural ven el marketing

cultural como una valiosa herramienta de comunicacion pues las actividades culturales
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proporcionan valor afiadido a sus marcas a sus productos, pese a que la naturaleza de su negocio

no pertenece al mundo editorial.

El marketing cultural en la empresa hara que su imagen se humanice, demuestre
compromiso social, desarrolle una imagen de la empresa interesada por los problemas de la
sociedad, inyecte valores culturales a su imagen y diferencie su mensaje de la competencia.
Disponer de un Plan de Marketing y plan de accion: evaluacion, seguimiento y control favorece
en este caso, a la empresa porque dispone de una herramienta eficaz para lograr un

posicionamiento de la marca LNS, creando ventajas competitivas en el mercado editorial.

5.9.5. Objetivo de comunicacion.

Difundir el verdadero objetivo de Librerias LNS, diferenciando su gestion con la de la
competencia, haciendo énfasis en su labor social para beneficio de la Fundacion “Chicos de la

Calle” que la distingue la competencia local y nacional.

Tabla 32.
Publico objetivo
Padres de familia Masculino y femenino
Edad 20 a 50 afios
Nivel educacién Educacidn basica, bachillerato y superior
Ocupacion Empleado publico y privado, amas de casa, comerciantes

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.

5.9.6. Medios.

Los medios a utilizar durante la campafa publicitaria seran esencialmente la prensa y radio
local, asi como publicidad movil mediante la rotulacion de los vehiculos de la empresa y por
supuesto no puede faltar la publicidad en el punto de venta la misma que tendra mayor

intensidad e impacto durante la temporada escolar.
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5.9.7. Mensaje.

Transmitir mensajes cortos, concisos que impacten las emociones del publico objetivo, la
idea es tocar su corazon y que se vea identificado con la labor social que promueve Editorial

Don Bosco - Librerias LNS en favor de la Fundacién “Chicos de la Calle”.

5.9.8. Mecanismo de persuasion.

El mecanismo de persuasion de la camparia sera basicamente emocional, sin dejar el aspecto
racional, donde el mensaje permita marcar diferenciacion y no se asocie a Librerias LNS, con

ninguna empresa de la competencia.

5.9.9. Slogan de la campafia.

Se propone una frase corta, facil de recordar y que describe especificamente el mensaje que

la empresa desea difundir al publico objetivo: “Juntos por un Ecuador sin chicos en la calle”.

5.9.10. Disefio publicitario.

Siendo el componente visual el elemento mas importante de un anuncio publicitario
especialmente para la prensa, se propone un disefio publicitario que cautive el corazén del
publico objetivo con imagenes que despierten ternura, solidaridad, apoyo, confianza,
esperanza, esta apuesta estratégica y creativa ha sido disefiada para enfrentar campafias

publicitarias tradicionales y sin ningln mensaje positivo y de labor social.

El mensaje y la estrategia creativa se adaptan a los objetivos de la empresa, se ha creado
anuncios memorables que pueden captar la atencion del mercado actual y potencial por su
disefio, que se presenta fuera de lo tradicional especialmente en nuestro medio y el juego de

iméagenes la presencia de marca y logotipo.
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Tabla 33.
Objetivos e incentivos de ventas
Objetivos de venta Minimo Medio Optimo

1 Areas basicas $109,384.43 $121,538.25 $127,935.00
2 Complementarios $144,904.76 $161,005.29 $169,479.25
3 Diccionarios y atlas $80,656.85 $89,618.73 $94,335.50
4 Varios LNS $13,037.90 $14,486.55 $15,249.00
5 Utiles escolares $175,702.50 $195,225.00 $205,500.00
Objetivos de venta Minimo Medio Optimo
1 Areas basicas $4,375.38 $4,861.53 $5,117.40
2 Complementarios $5,796.19 $6,440.21 $6,779.17
3 Diccionarios y atlas $2,419.71 $2,688.56 $2,830.07
4 Varios LNS $260.76 $289.73 $304.98
5 Utiles escolares $2,635.54 $2,928.38 $3,082.50

Fuente: Investigacion primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.
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| Enero

Febrero

Marzo

Abril

Mayo

Junio

Julio

Agosto

Septiembre

Octubre

Noviembre = Diciembre |

Publicidad
interna

2/2/2/2|2

2/2/2/2|2

212222

212/2/2 2

221222

221222

2/2/22 2

221222

2/2/2/2 2

212/2/2 2

2/2/2 22

Publicidad
rodante

1111111

1111111

111111

1111111

1/11|1|1

1/1f1|1|1

11111111

1/1)1|1|1

1/1/11|1

1/1f1|1j1

1/11)1|1

Canje
publicitario

Patrocinios

internet — web

Lanzamientos

Caritas pintadas

Globos LNS

Calendarios vy
afiches LNS

Cupones y vales
de regalo

Camisetas y
Gorras LNS

Carpetas LNS

Mochilas y
cartucheras

Banners
Esferos y CDS

Elaborado por: La autora.
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Tabla 35.
Presupuesto de la campana.

Presupuesto total Ins/pases Coste medio Otros Coste total
Publicidad interna 120 $1,440 $1,440
Publicidad rodante 60 $1,800 $1,800
Canje publicitario 30 $2,100 $600 $2,700
Patrocinios 13 $2,600 $2,600
internet - web 60 $2,400 $2,400
Lanzamientos 1 $6,000 $6,000
Caritas pintadas 350 $525 $525
Globos LNS 450 $68 $68
Calendarios y afiches LNS 1,500 $750 $90 $840
Cupones y vales de regalo 2,000 $200 $200
Camisetas y Gorras LNS 375 $1,500 $825 $2,325
Carpetas LNS 1,160 $1,044 $1,044
Mochilas y cartucheras 180 $1,260 $2,000 $3,260
Banners 3 $270 $270
Esferos y CDS LNS 3,925 $1,178 $1,000 $2,178
Total 10,227 $23,134 $4,515 $27,649

Elaborado por: La autora.
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Graéfico 18 Intensidad de la campafia 2016.

Elaborado por: La autora.
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Tabla 36.
Presupuesto de publicidad y promocién.
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total

Publicidad interna $ 120,00 $120,00 $12000 $120,00 $12000 $12000 $120,00 $ 120,00 $12000 $120,00 $12000 $12000 $ 1.440,00
Publicidad rodante $ 40,00 $ 40,00 $ 40,00 $ 40,00 $ 40,00 $ 40,00 $ 40,00 $ 40,00 $ 40,00 $ 40,00 $ 40,00 $ 40,00 $ 480,00
Canje publicitario $ - $ - $ - $ - $- $ - $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ - $ - $ - $ 900,00
Patrocinios  $ 140,00  $ 140,00 $ - $280,00 $28000 $28000 $280,00 $ - $ 280,00 $ - $ - $ 140,00 $ 1.820,00
internet - web  $100,00 $10000 $10000 $10000 $10000 $10000 $100,00 $ 100,00 $10000 $100,00 $10000 $10000 $ 1.200,00
Lanzamientos $ - $ - $ - $-  $5.00000 $- $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 5.000,00
Caritas pintadas $ - $ - $ - $ - $- $- $- $ - $ 450,00  $7500 $ - $ - $ 525,00
Globos LNS $ - $ - $ - $ - $ - $ 20,00 $ - $ - $ 60,00 $ 10,00 $ - $ - $90,00
Calendarios LNS ~ $ 750,00 $ - $ - $ - $ - $ - $- $- $ - $ - $ - $ - $ 750,00
Cupones y vales de regalo $ - $ - $ - $ - $- $- $- $ 50,00 $ 140,00 $ 10,00 $- $ - $ 200,00
Camisetas LNS $- $ - $ - $ - $ - $ - $ 500,00  $ 500,00 $ 500,00 $ - $ - $- $ 1.500,00
Carpetas LNS  $ 180,00 $ 36,00 $ - $ - $ 10800 $ 180,00 $ - $ 90,00 $ 450,00 $ - $ - $- $ 1.044,00
Afiches $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 750,00 $ 150,00 $ - $ - $ - $ 900,00
Banners $- $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 300,00 $ 150,00 $ - $ - $ - $ 450,00
Esferos LNS  $ 200,00 $ 40,00 $ 20,00 $ 80,00 $40,00 $20000 $20000 $200,00 $ 400,00 $ 100,00 $ 40,00 $40,00 $1.560,00
Total $1.530,00 $47600 $280,00 $620,00 $568800 $94000 $1.540,00 $245000 $3.140,00 $45500 $300,00 $ 440,00 $ 17.859,00

Elaborado por: La autora.
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Ventas, gastos y resultados por producto

Areas Religion Nuevo Dibujo Dicc. Mi primer Varios Utiles Total
béasicas rasgos Estudiantil diccionario LNS escolares

Cant. Unidades $8,529 $9,937 $3,995 $3,835 $14,309 $11,978 $2,346 $205,500 $260,429
Ventas (facturacion) $127,935 $139,118 $15,980 $14,381 $64,391 $29,945 $15,249 $205,500 $612,499
Coste de las ventas $29,925 $35,637 $1,998 $5,718 $25,331 $14,591 $4,611 $163,300 $281,110
Coste unidad $1.2 $1.6 $0.5 $0.5 $1.4 $1.0 $0.9 $0.6 $0.7
Coste total $19,400 $19,400 $3,800 $6,000 $2,900 $2,500 $40,000 $94,000
Margen bruto $98,010 $103,481 $13,983 $8,664 $39,059 $15,354 $10,638 $42,200 $331,389
Gastos de marketing $13,825 $13,825 $27,649
Gastos de ventas $3,070 $3,070 $3,070 $3,070 $3,070 $3,070 $18,420
Gastos generales $13,375 $13,375 $13,375 $3,700 $13,375 $4,900 $2,600 $13,375 $78,075
E.B.I.T.D.A. $67,741 $73,211 $608 $4,964 $22,614 $7,384 $4,968 $25,755 $207,245
Resultado expl. $67,741 $73,211 $608 $4,964 $22,614 $7,384 $4,968 $25,755 $207,245
Flujo de caja $67,741 $73,211 $608 $4,964 $22,614 $7,384 $4,968 $25,755 $207,245

Elaborado por: La autora.

Tabla 38

Gastos

GASTOS Areas Religion Nuevo Dibujo Dicc. Mi primer Varios Utiles Total

basicas rasgos Estudiantil diccionario LNS escolares

Gastos Fijos 42,102 45,243 10,461 5,735 25,751 13,911 6,812 101,634 251,648
% G. fijos 69.9% 68.6% 68.1% 60.9% 61.6% 61.7% 66.3% 56.5% 62.1%
Gastos Variables 18,093 20,663 4911 3,683 16,026 8,650 3,469 78,112 153,606
% G. variables 30.1% 31.4% 31.9% 39.1% 38.4% 38.3% 33.7% 43.5% 37.9%
Total gastos 60,194 65,907 15,373 9,418 41,776 22,561 10,281 179,745 405,254

Elaborado por: La autora.
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Tabla 39.
Rentabilidad, punto critico y econémico por producto.
Punto Critico Areas Religion Nuevo Dibujo Dicc. Mi primer Varios Utiles Total
basicas rasgos Estudiantil  diccionario LNS escolares
Margen Bruto 76.6% 74.4% 87.5% 60.2% 60.7% 51.3% 69.8% 20.5% 54.1%
E.B.I.T.D.A. 52.9% 52.6% 3.8% 34.5% 35.1% 24.7% 32.6% 12.5% 33.8%
Rentabil. Explotacion 112.5% 111.1% 4.0% 52.7% 54.1% 32.7% 48.3% 14.3% 51.1%
Rentabilidad Venta 52.9% 52.6% 3.8% 34.5% 35.1% 24.7% 32.6% 12.5% 33.8%
Contribucién Marg. 109,842 118,455 11,069 10,698 48,365 21,295 11,780 127,389 458,893
Ratio Cm 0.86 0.85 0.69 0.74 0.75 0.71 0.77 0.62 0.75
Punto critico (PC) 49,036 53,136 15,103 7,709 34,283 19,561 8,818 163,953 335,883
Dias para PC 139.9 139.4 345.0 195.7 194.3 238.4 2111 2901.2 200.2
PE$= Costos Fijos

1 - Costos Variables
Ventas Totales

PES$ = 251.648,00
1- 153.606,00
612.499,00

PES$ = 335.882,54

* Se presenta el punto de equilibrio operativo, es importante indicar que todos los presupuestos estan cuantificados en délares americanos.
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Analisis del escenario comercial (incremento de unidades vendidas)

Escenario Base Areas Religién Nuevo Dibujo Dicc. Mi primer  Varios LNS Utiles Total
bésicas rasgos Estudiantil  diccionario escolares

Ventas (facturacion) $127,935 $139,118 $15,980 $14,381 $64,391 $29,945 $15,249 $205,500 $612,499

Margen bruto $98,010 $103,481 $13,983 $8,664 $39,059 $15,354 $10,638 $42,200 $331,389

Total gastos $60,194 $65,907 $15,373 $9,418 $41,776 $22,561 $10,281 $179,745 $405,254

Resultado expl. $67,741 $73,211 $608 $4,964 $22,614 $7,384 $4,968 $25,755 $207,245

% Margen bruto 76.6% 74.4% 87.5% 60.2% 60.7% 51.3% 69.8% 20.5% 54.1%

Rentabilidad venta 52.9% 52.6% 3.8% 34.5% 35.1% 24.7% 32.6% 12.5% 33.8%

Variacion % unidades Areas Religion Nuevo Dibujo Dicc. Mi primer  Varios LNS Utiles Total

vendidas. bésicas rasgos Estudiantil  diccionario escolares

Ventas (facturacion) $130,494 $146,074 $16,779 $15,100 $70,830 $32,940 $19,824 $221,940 $653,980

Margen bruto $100,358 $109,625 $14,682 $9,287 $43,565 $17,180 $14,579 $48,776 $358,052

Total gastos $60,405 $66,718 $15,472 $9,513 $43,710 $23,730 $10,915 $189,609 $420,072

Resultado expl. $70,089 $79,355 $1,307 $5,587 $27,120 $9,210 $8,909 $32,331 $233,908

% Margen bruto 76.9% 75.0% 87.5% 61.5% 61.5% 52.2% 73.5% 22.0% 54.7%

Rentabilidad venta 53.7% 54.3% 7.8% 37.0% 38.3% 28.0% 44.9% 14.6% 35.8%

Variacion VENTAS 2.0% 5.0% 5.0% 5.0% 10.0% 10.0% 30.0% 8.0%

Variacion GASTOS 0.3% 1.2% 0.6% 1.0% 4.6% 5.2% 6.2% 5.5%

Variacion margen B 2.4% 5.9% 5.0% 7.2% 11.5% 11.9% 37.1% 15.6%

Variacion resultado 3.5% 8.4% 115.1% 12.6% 19.9% 24.7% 79.3% 25.5%

Elaborado por: La autora.
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Tabla 41.
Otros escenarios comerciales.
Escenarios Nro. 1 Nro. 2 Nro. 3 Nro. 4 Nro. 5 Nro. 6 Nro.7 Nro. 8 Nro. 9 Nro. 10
BASE PVP PVP - Unid. + Unid. - Gastos - Unid. + Unid. - Gto. MKkt. Unid. - Unid.
+10% 10% 9,38% 10% 6% 25% 25% +509% 50% +50%

Ventas $612,499 $673,749 $551,249  $669,951 $551,249  $612,499  $765,623  $459,374  $612,499 $306,249 $918,748
Coste de las ventas $281,110 $281,110 $281,110 $298,661 $262,399 $281,110 $327,888 $234,333 $281,110 $187,555 $374,665
Margen bruto $331,389 $392,638 $270,139 $371,290 $288,850 $331,389 $437,736 $225,041 $331,389 $118,694 $544,083
Gastos de marketing $27,649 $27,649 $27,649 $27,649 $27,649 $27,649 $27,649 $27,649 $41,474 $27,649  $27,649
Gastos de ventas $18,420 $18,420 $18,420 $18,420 $18,420 $18,420 $18,420 $18,420 $18,420 $18,420  $18,420
Gastos generales $78,075 $78,075 $78,075 $78,075 $78,075 $73,391 $78,075 $78,075 $78,075 $78,075  $78,075
E.B.I.T.D.A. $207,245 $268,494 $145,995 $247,146 $164,706 $211,929 $313,592 $100,897 $193,420 $-5450 $419,939
Resultado expl. $207,245 $268,494 $145,995 $247,146 $164,706 $211,929 $313,592 $100,897 $193,420 $-5,450 $419,939
Flujo de caja $207,245 $268,494 $145,995 $247,146 $164,706 $211,929 $313,592 $100,897 $193,420 $-5450 $419,939
Margen bruto 54.1% 58.3% 49.0% 55.4% 52.4% 54.1% 57.2% 49.0% 54.1% 38.8% 59.2%
E.B.L.T.D.A. 33.8% 39.9% 26.5% 36.9% 29.9% 34.6% 41.0% 22.0% 31.6% -1.8% 45.7%
Rentabilidad venta 33.8% 39.9% 26.5% 36.9% 29.9% 34.6% 41.0% 22.0% 31.6% -1.8% 45.7%
Contribucion marginal 458,893 520,143 397,643 509,693 404,735 460,668 594,287 323,498 453,653 188,104 729,681
Ratio cm 0.75 0.77 0.72 0.76 0.73 0.75 0.78 0.70 0.74 0.61 0.79
Punto critico (PC) 335,883 325,964 348,858 345,097 326,920 330,721 361,621 316,098 351,353 315,122 389,999
Dias para PC 200 177 231 188 216 197 172 251 209 376 155
Variaciéon VENTAS 10.0% -10.0% 9.4% -10.0% 0.0% 25.0% -25.0% 0.0% -50.0% 50.0%
Variacion GASTOS 0.0% 0.0% 4.3% -4.6% -1.2% 11.5% -11.5% 3.4% -23.1% 23.1%
Variacién Margen Bruto 18.5% -18.5% 12.0% -12.8% 0.0% 32.1% -32.1% 0.0% -64.2% 64.2%
Variacion resultado 29.6% -29.6% 19.3% -20.5% 2.3% 51.3% -51.3% -6.7% -102.6%  102.6%
Variacién PUNTO CRITICO -3.0% 3.9% 2.7% -2.7% -1.5% 1.7% -5.9% 4.6% Nd 16.1%

Elaborado por: La autora.
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Posibles ventas y resultados segun escenarios
comerciales tabla 41.
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Grafico 19 Posibles ventas y resultados segun escenarios comerciales

Elaborado por: La autora.

Posible rendimiento segun escenarios
comerciales tabla 41
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Gréfico 20 Rendimiento segun los escenarios comerciales

Elaborado por: La autora.

En la tabla Nro. 40 y los graficos Nro. 29 y 30 se demuestran un analisis de los posibles
escenarios comerciales que podria presentarse en la agencia si se realizan cambios en las
politicas internas en la empresa o el comportamiento del mercado. Se muestran 10 escenarios

en donde el primero despliega los resultados del ejercicio econémico si el PVP se incrementa
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en un 10%, el segundo escenario muestra los posibles resultados al disminuir el PVP en un
10%, el tercer escenario corresponde a un incremento del 9,38% en unidades vendidas, el
cuarto escenario indica los efectos si las ventas en unidades cae en un 10%, el quinto escenario
muestra las derivaciones si se disminuye los gastos en un 6%, el sexto escenario presenta los
resultados ante un incremento del 25% en las unidades vendidas, el séptimo escenario
corresponde a un decrecimiento del 25% en las unidades vendidas, el octavo escenario nos
ensefia lo que podria suceder si se incrementa los gastos de marketing en un 50%, el noveno
escenario indica lo que ocurriria si las ventas caen en un 50% y el décimo escenario revela los

resultados si las unidades vendidas ascienden en un 50%.
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Tabla 42.
Presupuesto de ventas en unidades 2016.
Productos Enero  Febrero  Marzo  Abril Mayo Junio Julio  Agosto Septiembre  Octubre Noviembre Diciembre  Tqtal
Areas basicas 10 339 4 59 7,603 58 456 8,529
Religion 7 6 547 7,571 1,044 49 713 9,937
Nuevo rasgos 4 3 29 30 2,052 1,147 31 112 569 12 6 3,995
Dibujo 11 1 118 30 2,007 793 13 57 581 116 14 94 3,835
Dicc. Estudiantil 35 1 132 654 225 2,340 346 2,602 7,974 0 0 0 14,309
Mi primer diccionario 366 240 8,279 2,600 311 164 18 11,978
Varios LNS 366 240 45 1,202 311 164 18 2,346
Utiles escolares 2,320 2,370 7,365 18,777 12,531 5121 1,490 11,056 122,700 8,750 8,820 4,200 205,500
Total 2,377 2,381 7,654 19,491 17547 10,220 1,884 22,757 150,800 10,532 9,281 5,505 260,429
Elaborado por: La autora.
Presupuesto de ventas en unidades mensual Presupuesto de ventas acumuladas
200.000 2016 mensual
205,543 254924700429
235.111

150.000

100.000

50.000 29,450 59670 61554

’ 31.903 )
2377 4758 12.412
0 l— - I - N I
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Gréfico 21 Ventas unidades mensuales

Elaborado por: La autora.

Grafico 22 Ventas unidades acumuladas

Elaborado por: La autora.
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Tabla 43.
Presupuesto de ventas en ddlares 2016.
Productos Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total
Areas bésicas $150 $5,085 $60 $885 $114,045 $870 $6,840 $127,935
Religién $98 $84 $7,658 $105,994 $14,616 $686 $9,982 $139,118
Nuevo rasgos $16 $12  $116  $120 $8,208 $4,588 $124 $448 $2,276 $48 $24  $15,980
Dibujo $41 $4  $443 $113  $7,526 $2,974 $49 $214 $2,179 $435 $53 $353 $14,381
Dicc. Estudiantil $158 $5 $594 $2,943 $1,013 $10,530 $1,557 $11,709 $35,883 $64,391
Mi primer diccionario $915 $600 $20,698 $6,500 $778 $410 $45  $29,945
Varios LNS $2,379 $1,560 $293 $7,813 $2,022 $1,066 $117  $15,249
Utiles escolares $2,320 $2,370 $7,365 $18,777 $12,531 $5,121 $1,490 $11,056 $122,700 $8,750 $8,820 $4,200 $205,500
Total $2,633  $2,474 $8,668 $21,953 $32,572 $30,458 $3,280 $52,960 $397,390  $26,600 $11,953 $21,561 $612,499

Elaborado por: La autora.

Presupuesto de ventas en délares mensual <
500.000 Presupuesto de ventas en dolares

acumulado e
400.000 552'38657&935590.9386 :
300.000
200.000
154.
98.757 102.036

10000 2,633 5.107 13.775 3.727 e

0 .. l | e | T T T ]

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Grafico 23 Presupuesto de ventas en dolares 2016 Grafico 24 Presupuesto de ventas en dolares acumulado 2016

Elaborado por: La autora. Elaborado por: La autora.
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Tabla 44.
Presupuesto de ventas en dolares a 5 afios.
Productos 2016 2017 2018 2019 2020
Areas bésicas $127,935  $130,494 2.00%  $133,104 2.00%  $137,097 3.00%  $139,839 2.00%
Religion $139,118  $146,074 5.00%  $153,378 5.00%  $159,513 4.00%  $164,298 3.00%
Nuevo rasgos $15,980 $16,779 5.00% $17,618 5.00% $18,323 4.00% $18,872 3.00%
Dibujo $14,381 $15,100 5.00% $15,855 5.00% $16,490 4.00% $16,984 3.00%
Dicc. Estudiantil $64,391 $70,830 10.00% $77,913 10.00% $84,146 8.00% $88,353 5.00%
Mi primer diccionario $29,945 $32,940 10.00% $36,233 10.00% $39,132 8.00% $41,089 5.00%
Varios LNS $15,249 $19,824 30.00% $24,780 25.00% $30,975  25.00% $37,169 20.00%
Utiles escolares $205,500  $221,940 8.00%  $244,134 10.00%  $268,547 10.00%  $287,346 7.00%
Total $612,499  $653,980 6.77%  $703,014 7.50%  $754,221 7.28%  $793,950 5.27%
Elaborado por: La autora.
% Variacion ventas por Presupuesto de ventas en délares a 5 afios
ano 900.000
800.000
700.000
600.000
500.000
7 5% 7 3% 400.000
6,8% ! =27 300.000
5,3% 200.000
100.000
0
12016 W2017 M2018 MW2019 M2020
2017 2018 2019 2020

Grafico 25 Porcentaje en variacion de ventas por afio

Elaborado por: La autora.

Graéfico 26 Presupuesto de ventas en dolares a 5 afios.

Elaborado por: La autora.
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Tabla 45.
Presupuesto de Ventas en unidades afio 2016.

Familias productos Ventas Uds.

Areas bésicas 8,529
Religion 9,937
Nuevo rasgos 3,995
Dibujo 3,835
Dicc. Estudiantil 14,309
Mi primer diccionario 11,978
Varios LNS 2,346

Elaborado por: La autora.

Presupuesto de ventas en unidades afio 2016

AREAS BASICAS

RELIGION

NUEVO RASGOS

DIBUJO

DICC. ESTUDIANTIL 14.309
MI PRIMER DICCIONARIO 11.978

VARIOS LNS

UTILES ESCOLARES

Gréfico 27 Presupuesto de ventas en unidades afio 2016

Elaborado por: La autora.



Tabla 46.

Andlisis del mercado evolucion previsible a 4 afios.

2017 % Var Valor
Areas béasicas 2.00% $130,494
Complementarios 5.00% $177,953
Diccionarios y atlas 10.00% $103,769
Varios LNS 30.00% $19,824
Utiles escolares 8.00% $221,940

2018 % Var Valor
Areas béasicas 2.00% $133,104
Complementarios 5.00% $186,851
Diccionarios y atlas 10.00% $114,146
Varios LNS 25.00% $24,780
Utiles escolares 10.00% $244,134

2019 % Var Valor
Areas bésicas 3.00% $137,097
Complementarios 4.00% $194,325
Diccionarios y atlas 8.00% $123,278
Varios LNS 25.00% $30,975
Utiles escolares 6.00% $258,782

2020 % Var Valor
Areas bésicas 2.00% $139,839
Complementarios 3.00% $200,155
Diccionarios y atlas 5.00% $129,442
Varios LNS 20.00% $37,169
Utiles escolares 7.00% $276,897

Elaborado por: La autora.

Analisis de evolucién del mercado en dolares a 4 afos

800.000,00 T’__————__
700.000,00 -
600.000,00 -
500.000,00
400.000,00 -
300.000,00 -~
200.000,00 -
100.000,00 -

0,00 -

201
016 2017 501 2019 300

m UTILES ESCOLARES
VARIOS LNS

= DICCIONARIOS Y ATLAS

= COMPLEMENTARIOS

H AREAS BASICAS

Elaborado por: La autora.

Grafico 28 Analisis de evolucion del mercado en délares a 4 arios
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Tabla 47.

Presupuesto de ventas de dolares para 5 afos.
Afios Ventas
2016 $612,499
2017 $653,980
2018 $703,014
2019 $744,456
2020 $783,501

Elaborado por: La autora.

Presupuesto de ventas en dolares para 5 afos

783.501
744.456
703.014
653.980
| I I I l
2016 2017 2018 2019 2020

Grafico 29 Presupuesto de ventas en ddlares a 5 afios

Elaborado por: La autora.

Tabla 48.
Presupuesto de ventas en unidades a 5 afios
Ejercicio Unidades
2016 54,929
2017 59,322
2018 64,082
2019 68,630
2020 72,095

Elaborado por: La autora.

124



Presupuesto de ventas en unidades a 5 afios
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Grafico 30 Presupuesto de ventas en unidades a 5 afios.

Elaborado por: La autora.
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Disefio material publicitario.

La promocidn es un elemento fundamental dentro de la mezcla de marketing, que en los
ultimos afios no ha sido utilizada eficientemente por Editorial Don Bosco - Librerias LNS, este
proyecto presenta una campafia promocional que permite informar, persuadir y recordar al
mercado la presencia de Librerias LNS sucursal Ibarra en la provincia de Imbabura y que a su
vez produzca una influencia en el comportamiento del mercado, para crear un incremento en
la afluencia de clientes, ventas y participacion en el mercado; participacion que ha ido

decreciendo durante los ultimos afios como lo demuestra en el presente estudio.

Con la compafia promocional se busca brindar a los clientes un plus asi como pequefios
obsequios, ofertas y regalos que permitiran acercar la empresa al cliente y lograr su preferencia
y fidelidad. Con la ejecucion de la campafia promocional se proyecta alcanzar resultados muy

rapidamente y consolidar la lealtad de los clientes de Librerias LNS.

Objetivos.
a) Desarrollar la preferencia del mercado objetivo, mediante el disefio de material promocional
que impacte, atraiga y motive a la accion de compra en Editorial Don Bosco - Librerias

LNS para la temporada escolar 2016.

b) Incentivar la demanda en los meses fuera de temporada, con actividades promocionales que
involucren a todos los establecimientos gque trabajan con la coleccion de textos escolares
LNS y coadyuvar en el logro de las metas de ventas presupuestadas para la temporada
escolar 2016.

Logotipo.

Con el objetivo de mostrar una imagen renovada, actual y moderna, se mejora el disefio del

logotipo de Librerias LNS utilizando un formato 3D. Se mantiene los colores primarios
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amarillo, azul y rojo que proyecta el perfil de una empresa nacional y sus siglas L.N.S. cuyo

significado es: Librerias Nacionales Salesianas.

Figura 13 Logotipo LNS

Disefio: Centro Grafico Salesiano.

Isologotipo institucional.

“Trabajamos por un Ecuador
sin chicos en la calle”.

Figura 14 Isologotipo institucional.

Disefio: La autora.

Se compone de dos elementos: Isotipo + logotipo.

El Isotipo esta conformado por un simbolo grafico visual de una silueta de un nifio una nifia
y un adolescente que representan a la poblacion vulnerable por la que trabaja la fundacion
“Chicos de la Calle”. En su silueta se aprecia sentimientos de alegria, entusiasmo Yy también se
representa la equidad de género y edad. El logotipo es la representacion fonética de la marca

y juntos componen el isologotipo.

Isotipo: Silueta de un nifio, nifia y adolescente
Color del isotipo: Rojo que porque esta asociado a los sentimientos en este caso el amor a los
nifios y jovenes de la fundacion, simboliza la valentia y el coraje de estos pequefios que luchan

por salir adelante.
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Slogan: “Trabajamos por un Ecuador sin chicos en la calle”

Tipo de letra: Century Gotihc para una facil lectura y comprension

Color: azul, que simboliza libertad, paz, paciencia y honradez, valores que se ensefian a los
chicos de la fundacion. Es un color que sugiere responsabilidad e inspira confianza y dignidad.
Mensaje: Solidaridad, alegria, equidad

Isologotipo de la campania.

JUNTOS POR UN
SIN CHICOS EN-LACALLE

Figura 15 Isologotipo de la campafia.

Disefio: La autora

Se compone de dos elementos: Isotipo + logotipo. El Isotipo estd conformado por un
simbolo grafico visual, la imagen de un nifio en color azul, que extiende su mano en busca de
ayuda, sobre esta imagen se destaca un fondo de color verde que denota y connota esperanza,
en este se dibuja la silueta de una mano amiga que ofrece su apoyo y simboliza el trabajo en
equipo de las dos obras Salesianas Editorial Don Bosco y Librerias LNS en favor de la
fundacion “Chicos de la Calle”. El logotipo es la representacion fonética del nombre que lleva

la campafia “Juntos por un Ecuador sin chicos en la calle”.

Isotipo: Imagen de un nifio en color azul, que refleja en su mirada esperanza y busca de ayuda.
Color del isotipo: Azul porque representa la libertad que tiene un nifio al ser rescatado de la
calle, libre de drogas, trabajo infantil, peligros y falta de educacion, significa progreso y

armonia en su nueva vida.
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Slogan: “Juntos por un Ecuador sin chicos en la calle” El slogan presenta tres colores: celeste
para darle armonia, el naranja que significa, calidez, entusiasmoy animo; por Gltimo se escogio
en color rosado que representa sentimientos de gratitud y amistad.

Tipo de letra: Century Gotihc para una facil lectura y comprension, en letras mayusculas para
dar énfasis al nombre de la campafia.

Mensaje: Trabajo en equipo, solidaridad y esperanza.



Disefio de afiche y banner institucional.

DON BOSCO
Cuenca - Ecuador

“Trabajamos por un Ecuador
sin chicos en la calle”.

.edibosco.com

Dir: Ibarra Obispo ﬁosquera 4-39 entre Sucre y Rocafuerte
Tel: 062 643 263

Figura 16 Afiche y banner institucional.
Disefio: La autora
Titulo: Trabajamos por un Ecuador sin chicos en la calle
Anunciante: Editorial Don Bosco -Librerias LNS

Mensaje: Apoyo, compromiso, solidaridad, responsabilidad social

Publico objetivo: Padre y madres de familia, docentes y estudiantes.
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Disefio de afiche y banner de la campaiia.

JUNTOS POR UN
SIN CHICOS EN LACALLE. ‘
g ]

Dir. Obispo Mosquera 4-39 entre Sucre y Rocafuerte
Telf. 062 643 263 www.edibosco.com

Figura 17 Afiche y banner

Disefio: La autora
Titulo: Juntos por un Ecuador sin chicos en la calle
Anunciante: Editorial Don Bosco -Librerias LNS

Mensaje: Apoyo, compromiso, solidaridad, responsabilidad social

Publico objetivo: Padre y madres de familia, docentes y estudiantes
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Sobre y hoja membretada.

I

ANTOS POR Y &
SNONCS DAL
EDITORAL 2
DON 8050

Dir. Obispo Mosquera 4-39 entre Sucre y Rocafuerte

Telf. 062 643 263 / 0984 168 545
www.edibosco.com

Figura 18 Hoja membretada

Disefio: La autora

Sobre Americano
Formato: 220 x 11.0 cms.

Ab - www.edibosco.com db
2 NS

oS80
B
“Trabajamos por un Ecuador
sin chicos en la calle”.

Dir. Obispo Mosquera 4-39 enfre Sucre y Rocafuerte
Dir: Ibarra Obispo Mosquera 4-39 enire Sucre y Rocafuerte lf,! Wu ié@sszécjc’ob:,m Jeas |BARRA - ECUADOR
Tel: 062 643 263

Objetivo: Proyectar una nueva imagen corporativa a través de su correspondencia tanto a

Figura 19 Sobres

Disefio: La autora

clientes como a proveedores y demas firmas involucradas en su mercado.
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Folders.

LN -

“Trabajamos por un Ecuador 22.5 cms.
sin chicos en la calle”.

29.5 cms.

I e

i Bama Obkpo Mosquora 137 eate Sucro y Rocatuerto
Yot 062 643 263

Folder con solapa
9 cms. Tamapio final: 29.5 x 22.5 cms.
Orientacion: Verical

-

Folder
Formato: 29.5 x 22.5 cms
Orientacién: Vertical

29.5 cm.

B et i

f 25

PAPELERIA

Figura 20 Folders

Disefio: La autora

Formato: 29.5 x 22.5

Periodo de difusién: Enero a Diciembre.
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U

CUA
NIN

ENITA

—
=)
=)
D

%

JONTOS POR N "
SN (ROOS EN LACARLE
€5 5 |
il

Dir. Obispo Mosquera 4-39 entre Sucre y Rocafuerte
Telf. 062 643 263 / 0984 168 545
www.edibosco.com

Figura 21 Folders de la camparia.

Disefio: La autora

Formato: 29.5 x 22.5
Periodo de difusién: Enero a Diciembre.

Tarjeta de presentacion.

“Trabajamos por un Ecuador
sin chicos en la calle”.

Alba Machado

JEFE DE AGENCIA

www.edibosco.com  Tel: 062 643 263
entre Sucre y Rocafuerte
Figura 22. Tarjeta de presentacion

Disefio: La autora

Formato: 8.5 x 5.5

Periodo de difusién: Enero a Diciembre.
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Serialética.

L
GERENCIA

“Trabajamos por un Ecuador
sin chicos en la calle”.

Figura 23. Sefalética

Disefio: La autora

Periodo de difusiéon: Todo el afio

Objetivo: Proyectar una nueva imagen corporativa, orientar e informar a quienes visitan sus

dependencias.

Rotulacion de vehiculos.

cb

www.edibosco.com

EDITORIAL
DON BOSCO ﬁ

Cuenca - Ecuador

sin chicos en la calle”.

1’ “Trabajamos por un Ecuador

Figura 24. Rotulacion de vehiculo de carga.

Disefio: La autora
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Figura 25. Rotulacion de camionetas.
Disefio: La autora
Cantidad: 2
Periodo de difusion: Enero a Diciembre

Objetivo: Proyectar la nueva imagen corporativa a través de la rotulacién de los vehiculos de

la empresa.

Disefio globo LNS.

Figura 26. Disefio de globo LNS

Disefio: La autora.

Periodo de difusion: Agosto y septiembre 2016
Objetivo: Obsequiar a los nifios y nifias que visitan el punto de venta durante la temporada

escolar. Difundir la imagen de LNS y el mensaje de la campania.
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Disefio agenda LNS.

:

j
i
3
3

IBIBIEF RN

Figura 27. Disefio de agenda LNS.

Disefio: La autora

Periodo de difusion: Noviembre, diciembre 2015 y Enero 2016.

Objetivo: Obsequiar al personal docente y administrativo de los establecimientos educativos

que trabajan con la coleccion de textos LNS.

Disefio de mochilas, cartucheras y maleta ejecutiva LNS.

Figura 28 Disefio de mochilas LNS.

Disefio: La autora



Figura 29 Disefio de cartucheras LNS.

Disefio: La autora

Figura 30. Disefio de maleta ejecutiva LNS.

Disefio: La autora

Disefio de camiseta y gorra.

Figura 31. Camiseta

Disefio: La autora

Tallas: S, M, L
Colores: Blanco, amarillo, azul y rojo.

Periodo de difusion: Temporadas costa y sierra
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Figura 32. Gorra

Disefio: La autora

Colores: Azul, rojo, amarillo y blanco

Periodo de difusion: Temporada costa y sierra

Disefio de aplicaciones.

® w5

JUNTOS POR Uy
SIN CHICOS EN LA CALLE

e ﬁ‘
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¢
- B 4
@Nﬁg

g
JUNTOS POR UN
SIN CHICOS EN LACALLE

b

DON BOSCO
‘Comnca - B

JUNTOS POR N
SIN CHICOS EN LA CALLE
‘ g

JINTOS POR N e

Figura 33. Aplicaciones

Disefio: La autora

Funda, esferos, llaveros, CD, toma todo, jarro LNS
Colores: Azul, rojo, amarillo y blanco
Periodo de difusion: Temporada costa y sierra

Disefio: La autora



Disefio de calendario.

Formato: 70 x 58

Enero 2016

Lun Mar Mié Jue Vie Sib Dom
234
5678 9 101
12 13 14 15 16 17 18
19 20 21 22 23 24 25
26 27 28 29 30 31

Mayo 2016

Lun Mar Mié Jue Vie Sib Dom

2% 3
4 56 7 81910
11 12 13 14 15 16 17
18 19 20 21 22 23 24
25 26 27 28 29 30 31

Septiembre 2016

Lun Mar Mié Jus Vie Sib Dom

123456
7 8 9 10111213
14 15 16 17 18 19 20
21 22 23 24 25 26 27
28 29 30

CUA
NN

ENI

RORYUN

HIS
GALIE

Calgndario 2016

Febrero 2016

Lun Mar Mié Jue Vie Sib Dom
1
2 3456738
9 10111213 14 15
16 17 18 19 20 21 22
23 24 25 26 27 28

Junio 2016

Lun Mar Mié Jue Vie Sib Dom
123 4567
8 9 1011121314
15 16 17 18 19 20 21
22 23 24 25 26 27 28
29 30

Octubre 2016

Lun Mar Mié Jue Vie SibDom
1|2 |34
5 67 89 1011
12 13 14 15 16 17 18
19 20 21 22 23 24 25
26 27 28 29 30 31

Marzo 2016

Lun Mar Mié Jue Vie Sib Dom

1
23|45 |6 EhE
9 10 11 12 13 14 15
16 17 18 19 20 21 22
23 24 25 26 27 28 29
30 31

Julio 2016

Lun Mar Mié Jue Vie Sib Dom

1[2 |3 4S5
6 |78 |9 |10:0%12
13 14 15 16 17 18 19
20 21 22 23 24 25 26
27 28 29 30 31

INoviembre 2016

Lun Mar Mié Jue Vie SibDom

1
2 3 45678
9 101112 13 1415
16 17 18 19 20 2122
23 24 25 26 27 2829
30

Figura 34. Calendario

Disefio: La autora

Periodo de difusion: Noviembre, diciembre 2015 y enero 2016

Objetivo: Promocionar la imagen de LNS durante todo el afio

Abril 2016

Lun Mar Mié Jue Vie Sib Dom

124814 5
63 7 |8 9 |10{11112
13 14 15 16 17 18 19
20 21 22 23 24 25 26
27 28 29 30

Agosto 2016

Lun Mar Mié Jue Vie Sib Dom

N2
345 6 7 858
10 11 12 13 14 15 16
17 18 19 20 21 22 23
24 25 26 27 28 29 30
31

Diciembre 2016

Lun Mar Mi¢ Jue Vie Sib Dom

1234548
7 8 9 10111213
14 15 16 17 18 19 20
21 22 23 24 25 26 27
28 29 30 31



Disefio de cupones de descuento.

DECUENTO EN 999
COMPRAS DE ﬁ

Figura 35. Cupones de descuento
Disefio: La autora
Formato: 15x 5.5
Periodo de difusion: Temporada escolar costa y sierra

Objetivo: Favorecer la repeticion de compra en el almacén. Generar lealtad hacia LNS.
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Horarios de clase.

HORARIO DE CLASES

Lunes Martes Miercoles Jueves Viernes

Figura 36. Horario de clase disefio 1.

Disefio: La autora.

3 . @’ Lunes Miércoles | Jueves Viernes b3
Lunes Martes | Miércoles | Jueves | Viernes " s .

IBARRA: Obispo Mosquera 4-39 entre Sucre y Rocafuerte
IBARRA: Obispo Mosquera 4-39 entre Sucre y Rocafuerte

Figura 37 Horarios de clase disefio 2y 3
Disefio: La autora

Formato: 22.5 x 16

Periodo de difusion: Agosto, septiembre y octubre.
5.10. Plan de capacitacion

5.10.1. Descripcién

Con el objetivo de optimizar la calidad del servicio y atencién al cliente por parte del
personal de Editorial Don Bosco - Librerias LNS sucursal lIbarra, se despliega el siguiente

programa de capacitacion dirigido a orientar la aplicacion de estrategias innovadoras en
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técnicas de ventas, servicio al cliente, talleres sobre marketing personal para consolidar el
comportamiento productivo de los participantes en la referida empresa. Como competencia
que permita al personal de LNS, accionar en su practica de vender y promocionar el material
escolar de Editorial Don Bosco y Librerias LNS con calidad, calidez, efectividad y formar a un
asesor pedagdgico que tenga las habilidades y destrezas para llegar al personal docente que

utiliza los textos escolares en todos los establecimientos educativos de su zona de influencia.

El programa de capacitacion dirigido al personal de Editorial Don Bosco - Librerias LNS
Ibarra, se justifica tomando como referencia los resultados del diagnostico, que evidencia
segun la encuesta, la necesidad de capacitar a todo el personal para alcanzar calidad en el

servicio.

Las empresas que tienen éxito en el mercado son aquellas que tienen la conviccion de que
su recurso humano es el activo mas importante y la base sobre la cual se sustenta la ventaja
competitiva en un plan de desarrollo estratégico. Esto significa que cada dia todas las empresas
deben preocuparse maés por invertir en la capacitacion del personal y es la capacitacion la que
permite que su capital humano se identifique con la empresa y es también la base que hara

posible el cambio constante para impedir el avance de la competencia.

La orientacion y la capacitacion pueden incrementar la aptitud de los trabajadores para un
puesto, con mayor razon si se trata de la fuerza de ventas, Editorial Don Bosco y Librerias LNS
debe considerar a la capacitacion en todos los niveles como una de las mejores inversiones en
recursos humanos y una de las principales fuentes de bienestar para el personal y el de toda la

organizacion.

Hoy la mision del personal de ventas y de todo el recurso humano de la empresa es conocer
y entender al cliente y es tan importante como conocer del producto que se ofrece al mercado.

Frente a la falta de personal calificado en la empresa se propone un plan de capacitacion para
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todo el personal en temas como; identificacion de los principales conceptos de marketing,

atencion y servicio al cliente, técnicas de ventas y marketing personal.

La capacitacion al personal es importante para hacer frente a la competencia, a la
globalizacion, el cambio tecnoldgico y los ciclos de los productos cada vez son méas breves
como el caso de textos escolares, en este mercado los docentes exigen cambios
constantemente. Las organizaciones que infunden estos valores en su gente estan en
condiciones de lograr los mayores niveles de calidad, servicio y productividad para proveer los
mejores productos y servicios, y permanecer competitivos en el mercado que cada vez se

vuelve més exigente, no solo en la calidad del producto sino también en la calidad del servicio.

Estas acciones no s6lo permiten contar con personal calificado para desempefiar su trabajo
eficientemente sino también, permite que este se involucre méas con la empresa, cuide sus
intereses, se sienta motivado y ademas mejora sus relaciones laborales que han pasado a ser
un factor estratégico de competitividad: empresas con relaciones laborales basadas en la

confianza vy la lealtad, se convierten en empresas sélidas y competitivas

5.10.2. Objetivos

5.10.2.1. General.

Disefiar un programa de capacitacion dirigido a todo el personal de Editorial Don Bosco -
Librerias LNS sucursal Ibarra, para desarrollar aptitudes que les posibilite un desempefio méas
eficiente en su trabajo, permitiendo fortalecer los mecanismos necesarios para conseguir
mejores resultados en la empresa, en terminos comerciales, de servicio al cliente y también a

nivel de desarrollo personal y profesional.
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5.10.2.2. Especificos.

a) Preparar al personal de Editorial Don Bosco - Librerias LNS lbarra para la ejecucion
adecuada de las tareas que desempefia dentro de la empresa, fundamentalmente en el area
de atencion y servicio al cliente, asi como en temas de pedagogia y manejo de texto.

b) Promover un cambio de actitud en el personal de Editorial Don Bosco - Librerias LNS Ibarra
que favorezca la cultura de calidad en el servicio al cliente.

c) Hacer que todo el personal de Editorial Don Bosco - Librerias LNS Ibarra demuestre
amabilidad, cortesia, integridad y profesionalismo en el servicio al cliente.

d) Brindar oportunidades para el continuo desarrollo profesional y personal, no sélo en los
cargos que actualmente se desempefian sino también para otras funciones para las cuales la

persona puede ser considerada.

5.10.3. Determinacion de las necesidades de capacitacion.

Mediante la técnica de observacion y en el diagndéstico se pudo determinar la necesidad de
desarrollar un plan de capacitacién paratodo el personal, de manera especial en aspectos como
atencion y servicio al cliente, técnicas de ventas ya que se pudo verificar que existe un trabajo
deficiente como por ejemplo: la falta de conocimiento sobre técnicas y estrategias de ventas,
ademas en el almaceén la atencion no es cordial ni eficiente, esto lo demuestra también el estudio
realizado a todos los clientes que visitan la libreria, por otra parte los docentes que trabajan
con los textos LNS manifiestan que el personal de ventas requiere de mayor preparacion en

temas de pedagogia y contenido de los textos escolares.
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5.10.4. Programa de capacitacion.

5.10.4.1. Metodologia.

La capacitacion se desarrollaré en las instalaciones de Librerias LNS sucursal Ibarra por un
periodo de cuatro horas de duracion, separadas por un break de 15 minutos. Se motivara la
participacion del personal de la Libreria aceptando sus propuestas y receptando sus preguntas

en la medida que tengan relacion con el tema y aporte valor al analisis de la especialidad.

Las sesiones seran tedrico — practicas con uso permanente de talleres, utilizando como caso
practico el de la misma empresa. Se contara con los equipos audiovisuales de la empresa.
Editorial Don Bosco y Librerias LNS, se compromete a entregar a todos los participantes un
Certificado de Asistencia y Participacion, en el programa de clausura, que se realizara una vez
que termine la capacitacion prevista para cuatro meses, siempre que los trabajadores hayan

asistido al menos al 80% de la capacitacion.

5.10.5. Temas a desarrollarse.

5.10.5.1. Identificacion de los principales conceptos de Marketing.

Con este seminario se va a dar a conocer los aspectos basicos del marketing y su evolucion
mediante un seminario de que permita identificar y familiarizarse con los conceptos de

marketing.

Objetivos:

a) Dar a conocer la evolucion del concepto de Marketing

b) Ensefar la aplicacion del concepto central

c) Desarrollar los conceptos de Segmentacion y Posicionamiento

d) Aplicar estudios de casos Y ejercicios.
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5.10.5.2. Técnicas de ventas.

Con este seminario el personal de LNS va a estudiar y analizar las diferentes técnicas de

ventas para que la fuerza de ventas aprenda a adaptarse a los nuevos y exigentes

comportamientos del mercado editorial. Se buscar el desarrollo de las habilidades de la fuerza

de ventas para alcanzar mayor productividad y competitividad en el mercado.

Objetivos:

a)

b)

d)

Conocer como aplicar las estrategias de ventas para alcanzar mejores resultados e
incrementar la productividad y la satisfaccion personal.

Hacer que la fuerza de ventas desarrolle sus habilidades de negociacion y pueda alcanzar
el éxito en sus visitas a los diferentes establecimientos educativos.

Motivar a los representantes de ventas a ser sus propios planificadores y gestores de la
actividad vendedora de Editorial Don Bosco y Librerias LNS.

Analizar la actividad de ventas y plantear una planificacion eficaz orientada hacia el cierre

de ventas y la obtencion de resultados.

5.10.5.3. Taller sobre Marketing personal.

Este taller permitira que todo el personal conozca y aplique el marketing personal, para su

beneficio como profesional y para la empresa.

Objetivos:

a)

b)

Comprender los conceptos de Marketing que pueden ser Utiles en el desarrollo personal y
profesional.

Conocer las fortalezas y debilidades que se posee a nivel laboral

Desarrollar técnicas que permitan crecer en la labor profesional como forma de obtener una

mayor satisfaccion y gratificacion.
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d) Exponer técnicas de autoconocimiento y auto evaluacion

e) Ofrecer las herramientas para confeccionar un Plan de Marketing Personal.

5.10.5.4. Servicio al cliente.

El fortalecer la relacion con los clientes a traves de una atencion de excelencia en cualquiera
de sus formas es un imperativo en todas las organizaciones. Clientes internos y externos
necesitan ser fidelizados para establecer relaciones de confianza y a largo plazo, mejorando

con esto la calidad de vida profesional y personal.

Objetivos:

a) Comprender la importancia que tiene para el crecimiento de la empresa un servicio de
calidad.

b) Desarrollar las habilidades para alcanzar la fidelidad de los clientes por medio de una
estrategia de servicio al cliente.

c) Proponer una planificacion efectiva de las actividades orientadas al cierre de ventas.

d) Fortalecer la relacion con los clientes a través de la aplicacion de técnicas basicas de calidad

de servicio.

5.10.6. Evaluacion del programa de capacitacion.

5.10.6.1. Reaccion.

Al concluir el programa de capacitacion del personal de Librerias LNS lbarra se utilizara
uno de los enfoques mas comunes y sencillos para evaluar la capacitacion basandose en la
reaccion de los participantes una vez finalizada la actividad. Es decir definir la reaccion como
el grado en que los participantes disfrutaron del programa de capacitacion; o sea, deben

evaluarse solo los sentimientos, ningun aprendizaje. El propdsito de esta etapa serd solamente
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recaudar las opiniones de los participantes sobre distintos temas tratados en el curso, y su

contexto.

Esto se va realizar mediante la utilizacion de diversas herramientas como: cuestionarios,
entrevistas, discusiones (individuales o grupales), etc. Por lo tanto esto reflejard la medida de
la satisfaccion del personal al que se capacitd. Sin embargo debe observarse que las reacciones
positivas no garantizan que la capacitacion haya tenido éxito, a menos que se traduzcan en un

comportamiento mejorado y un mejor desempefio del puesto.

Evaluar la reaccion es importante porque se recopilard informacion valiosa que ayudara a

evaluar la accidn, asi como comentarios y sugerencias para mejorar futuros programas.

5.10.6.2. Aprendizaje.

Se evaluara también si en realidad los participantes aprendieron también en términos de
conocimientos, actitudes y habilidades. Por tratarse de una evaluacion mas compleja tomara un

poco mas de tiempo desarrollarla.

La evaluacion del aprendizaje es mas importante porque medira la efectividad del facilitador
para aumentar los conocimientos y/o cambiar las actitudes del personal al que capacito.
Muestra su efectividad: si se ha producido poco o ningln aprendizaje, poco o ningn cambio
de actitud puede ser esperado. Para ello se utilizaran diversas herramientas, como:

observacion, test, pruebas de desempefio, simulaciones, etc.

5.10.6.3. Resultados.

Si bien la medicion de los resultados de la capacitacion es dificil, y toma tiempo, también

se la puede realizar. Algunos de los criterios basados en resultados que se utilizan para evaluar
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la capacitacion incluyen: aumento de productividad, menos quejas de los clientes, reduccién

de costos y desperdicio, rentabilidad, etc.

De acuerdo con este criterio, se mide el impacto de la capacitacion en los resultados u
objetivos organizacionales. Las herramientas que se utilizaran en este caso, tanto antes como

después de la capacitacion son: cuestionarios, indicadores, relaciones de costo beneficio, etc.

Debe tenerse en cuenta que un esfuerzo de capacitacion ha generado algun resultado, cuando
un problema o situacion problemética anteriormente identificada muestran una mejoria que
puede ser atribuida a una forma nueva o diferente de ejecutar las tareas, y este cambio se
sustenta en lo aprendido. En este punto también podemaos incluir el modelo de benchmarking,
que es un procedimiento para evaluar las practicas y los servicios de la propia organizacion,
comparandolos con los de los lideres reconocidos, a fin de identificar las areas que requieren

mejoras.

La evaluacion de los resultados de la capacitacion sera realizada durante todo el afio y esta

bajo la responsabilidad del departamento de Gestion de Talento Humano de la empresa.

Tabla 49.
Presupuesto de capacitacién por talleres
Tema Costo Tiempo total Presupuesto ($) Indicadores
unitario requerido (horas) de
($/hora) evaluacion
Identificacion de los $373,81 6 horas $2.242,86 Reaccion
principales conceptos Aprendizaje
de Marketing Resultados
Técnicas de ventas $373,81 12 horas $4.485,71 Reaccion
Aprendizaje
Resultados
Taller sobre Marketing $373,81 18 horas $6.728,57 Reaccion
personal Aprendizaje
Resultados
Servicio al cliente $373,81 6 horas $2.242,86 Reaccion
Aprendizaje
Resultados
Total 42 horas $15.700,00

Elaborado por: La autora



Tabla 50.

Detalle del presupuesto de capacitacion
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Recursos Detalle Costo mensual Costo aproximado
necesarios $) (2) meses
Personal 3 Profesionales $4.500 $9.000
1 ayudante de manejo de equipos $500 $1.000
1 ayudante de limpieza
$225 $225
Equipos - Equipo de computacién Entregado por $500
- Retro Proyectora la libreria, solo
- Data Show se pagara
-Otros accesorios de mantenimiento $1.000
computacion.
Prevision para reposicion de
dafio en algin equipo mientras
dura la capacitacion
Materiales - Papel Bond 4 Blocks $50 $100
- Papel Sabana 4 Blocks $35 $70
- Esferos 5 docenas $12 $12
- Léapices 5 doc. de lapices. $6 $6
-Tajadores 5 docenas. $6 $6
- Borradores 5 docenas $6 $6
- Fotocopias $50 $50
- Material a distribuirse (folletos $100 $100
y otros)
- Certificados de participacion $500 $500
del curso de capacitacion.
- Plaquetas recordatorias de $500 $500
agradecimiento a los
capacitadores.
Alimentacién -Refrigerios en los Break de los
cursos de capacitacion 50 $1250 $2.500
Personas
Otros
$25 $25
Otros imprevistos ~ Otros imprevistos $100 $100
Total $ 15.700

Elaborado por: La autora
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Tabla 51.
Cronograma de capacitacion
Tema Fecha Hora Responsable Facilitador Materiales
Motivacion a la venta 9:00-9:45 Gerente Comercial Plustalent Video, laptop, Infocus.
Test de venta
Principios de Salesianidad 9:45-10:15 Inspector Salesiano  Departamento pastoral Video
., L. Textos , guias, CD
Presentacién del Proyecto de . . Departamento Pedagdgico . gu! .
., .. 10:15-11:00 Gerente Comercial promocionales, material
Religion y Dignidad Humana EDB . .
impreso, peliculas
Receso 07/01/2016 "~ 11:00-11:30 Jefe Agencia
Entorno Natural y Social 11:30-12:30 L Textos , guias, CD
—— . . Departamento Pedagdgico i .
Ciencias Naturales 12:30-13:30 Gerente Comercial EDB promocionales, material
Nuevos Rasgos 15:00-15:30 impreso
Receso 15:30-16:00 Jefe de Agencia
Tecnlca_s,de venta - 16:00-17.00 Gerente Comercial Plustalent Infopcus, laptop
Planeacion de la entrevista 17:00-17:30
Lengua y Literatura 8:00-9:00 Gerente Comercial Universidad Andlna Simon TEXK_)S » gulas, CD_
Bolivar promocionales, material
Textos , guias, CD
Estudios Sociales 9:00-10:00 Gerente Comercial Departamento Pedagégico  promocionales, material
impreso
Receso 08/01/2016 10:00-10:30 Jefe Agencia
Caminantes 10:30-12:00 - Textos , guias, CD
— .. Departamento Pedagdgico ) .
Portatil 12:00-12.30 Gerente Comercial EDB promocionales, material
Interpretes 12:30-13:00 impreso
Plfame_amon de la entrevista 14:30-15:15 Gerente Comercial Plustalent Infocus, laptop
Técnicas de Venta 15:15-17:30
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Tema Fecha Hora Responsable Facilitador Materiales
Bachillerato 8:30-9:30 . Departamento Pedagdgico
! — Gerente Comercial P gogt Infocus, laptop, Cds
Matematica 2 a 7 9:30-10:00 EDB
Receso 10:00-10:30 Jefe de Agencia
Estructura de Texto Religion 11:00-12:00 .. Textos , guias, CD
- - . Departamento Pedagogico ) .
Inglés y otros materiales 12:00-12:30  Gerente Comercial EDB promocionales, material
Atlas y Diccionarios 12:30-13:00 impreso
Clinica de Ventas 14.30-17:30 Textos , guias, CD
1. Matemética 09/01/2016 14:30-14:45 promocpnales, material
2. Lengua 14:45-15.00 . Plustalent y Departamento impreso
Gerente Comercial L
3. Entorno 15:00-15:15 Pedagogico EDB
—— Infocus, laptop Cd
4. Ciencias Naturales 15:15-15:30 .
— promocional
5. Religion 15:30-15:45
Receso 15:45-16:00 Jefe de Agencia
H_abllldades de Comunicacion 16:00-1715  Gerente Comercial Plustalent Infocus, Iaptop Cd
Cierre de la Venta promocional
Evaluacion de la capacitacion 17:15-18:00  Gerente Comercial Plustalent Prueba de Evaluacion
Politicas de Comercializacion 21/01/2 _ _ - o ; |
de la empresa 1/01/2016 8:00-17:30 Gerente Comercia Gerente Comercia Infocus, laptop
Identificacion prlnC|pa_1Ies 9:00-10°15 Gerente Comercial Plustalent Video, laptop, Infgcus.
conceptos de Marketing Test de marketing
Seg_mentac!on y L 10:15-11:00  Gerente Comercial Gerente Comercial Infocus, laptop
posicionamiento editorial
Receso 22/01/2016 11:00-11:30 Jefe Agencia
Estudios y casos 11:30-13:00 Gerente Comercial Plustalent Infocus, laptop
LNS lIbarra 14:00-15:30
Receso 15:30-16:00 Jefe de Agencia
Técnicas de Venta 16:00-17.30  Gerente Comercial Plustalent Infopcus, laptop
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Tema Fecha Hora Responsable Facilitador Materiales

Técnicas de Venta 23/01/2016 8:00-17:30 Gerente Comercial Plustalent Infocus, laptop
|dentificacion pnnmpa_nles 9:00-9:45 Gerente Comercial Plustalent .
conceptos de Marketing Video, laptop, Infocus.
Principios de Salesianidad 9:45-10:15 Inspector Salesiano  Departamento pastoral
Segmentacion . . .

g_ . I Y . 10:15-11:00  Gerente Comercial Gerente Comercial Video, laptop, Infocus.
posicionamiento editorial
Receso 11/02/2016 11:00-11:30 Jefe Agencia
Estudios y casos 11:30-12:30 Textos , guias, CD
LNS Ibarra 12:30-13:30 Gerente Comercial Plustalent promocionales, material
LNS Quito 15:00-15:30 impreso
Receso 15:30-16:00 Jefe de Agencia
Técnicas de Venta 16:00-17.00 Gerente Comercial Plustalent

17:00-17:30 Infopcus, laptop
Tecnlca's,de venta — 12/02/2016 8:00- 17:30 Gerente Comercial Plustalent —
Evaluacion de la capacitacion 17:30-18:00 Prueba de Evaluacion
Marketing personal 9:00-9:45 Gerente Comercial Plustalent Video, laptop, Infocus.
Test de venta

Principios de Salesianidad 9:45-10:15 Inspector Salesiano  Departamento pastoral Video
Marketing de servicios 10:15-11:00 Gerente Comercial Gerente Comercial Video, laptop, Infocus.
Receso 100/2 11:00-11:30 Jefe Agencia
Estudios y casos 13/02/2016 11:30-12:30

- L 12:30-13:30  Gerente Comercial Plustalent Infopcus, laptop
Técnicas de autoconocimiento

15:00-15:30

Receso 15:30-16:00 Jefe de Agencia
Plan de _I\,/Iarketlng pers_ona_l, 16:00-17:30 Gerente Comercial Plustalent Infopcus, Iaptop”
Evaluacion de la capacitacion 17:30-18:00 Prueba de Evaluacion
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Tema Fecha Hora Responsable Facilitador Materiales
Servicio al cliente 9:00-9:45 Gerente Comercial Plustalent Video, Iaptc_)p, Infoc_us.
Test de servicio al cliente

Principios de Salesianidad 9:45-10:15 Inspector Salesiano  Departamento pastoral Video
Estrategias de fidelizacion 10:15-11:.00  Gerente Comercial Plustalent Infocus,irfg):;)sé material
Receso 11:00-11:30 Jefe Agencia
Estudios y casos 18/02/2016 11:30-12:30 Textos , guias, CD

. - 12:30-13:30  Gerente Comercial Plustalent promocionales, material
Manejo de objeciones .

15:00-15:30 impreso

Receso 15:30-16:00 Jefe de Agencia
Técnicas basicas de calidad 16:00-17:30  Gerente Comercial Plustalent Infopcus, laptop
Evaluacion de la capacitacion 17:30-18:00  Gerente Comercial Plustalent Prueba de Evaluacion
Taller Marketing Personal 19/02/2016 8:00-17:30 Gerente Comercial Plustalent Infocus, laptop

Elaborado por: La autora.
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5.11. Determinacion de impactos

Se presenta un analisis prospectivo de los impactos o huellas que en diferentes areas
generard el presente proyecto. Los impactos constituyen una consecuencia que se deriva de la
implementacion del proyecto y se analizardn los siguientes: Empresarial, Educativo y
Comercial. Se ha determinado una escala o niveles de impactos sobre la base de la siguiente

tabla:

Muy alto
Alto
Medio
Bajo
Muy bajo

O P N W B~ O

Indiferente

A continuacion se ha disefiado una matriz en la que el eje horizontal ubica los aspectos mas
importantes que presenta el proyecto en dos fases: preliminar y desarrollo. Y en el eje vertical
se detalla los impactos con sus respectivos indicadores. A cada indicador se le ha asignado un
nivel de impacto, para luego realizar una sumatoria de estos niveles y este valor sera dividido
para el numero de indicadores de la matriz, estableciendo de esta forma el nivel de impacto que

presentara el proyecto en cada area.
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Tabla 52.
Matriz de barrido de impactos
FERE S EDE . s |s e |2
Componentes 3 |- |25 5 - g 8 |c |28]|3
o 2 éf 'g S c 3 - g |l 2 4 g AR o 3
' s |8 |8 [2|%o| Slo [E=|2|8|2|e|2]|C §85(cg| o] 8l 2|8
Acciones Ea|ls8| o|S|S8|_8|8e|85|8|2 (8|28 |2 |84 _ 8|83 |e8|a2|S|2 2|3
st|loz|ge|a|es |22 |g5|82|E|E|B|e|2 |8 =95 |s5|88]53le!|5(2 12
cel2g|28|g |fE|28|E8c5|28|8|o|a |t |S|d8 8§28 |S8¢g|ca|28|&|R|E |&
1. Empresarial
1.1 Estilo de Gestion 5 4 4 4 5 4 5 4 4 | 2 3 4 5 5 5 |70(35]35
1.2 Mejor toma de decisiones 5 4 4 5 5 4 5 5 5 3 3 2 4 4 4 4 70 35(35
1.3 Aporte social y cultural 4 2 5 4 3 4 5 3 3 4 2 5 5 5 5 4 |72 (3636
1.4 Fortalecimiento de la marca 5 2 5 5 4 5 4 5 3 5 4 3 4 5 5 51763838
1.5 Trabajo en equipo 5 5 4 5 4 3 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5176(38]338
2. Educativo
2.1 Generacion de Conocimiento 3 2 3 2 4 3 4 5 4 5 4 5 5 4 5166 (33]33
2.2 Aplicacién de Conocimiento 5 3 4 5 5 4 5 4 5 4 5 3 4 5 5 191(46]4,6
2.3 Capacitacion al personal 5 5 4 5 5 5 5 5 5 4 5 4 4 4 1954848
2.4 Capacitacion a los docentes 5 5 4 5 5 5 4 4 4 5 5 4 2 4 161(31]31
2.5 Innovacion de textos escolares 5 5 5 5 5 5 5 4 5 3 4 4 5 5 5 3 2 2 3|84/ 4
3. Comercial
3.1 Servicio al Cliente 5 5 5 5 5 4 5|1 3[4]5]| 4 5 5 2 2 3 2 169 (35(35
3.2 Campafia Promocional 5 5 5 5 5 2 415 5 5 5 5 5 4 [65(33(33
3.3 Nuevo producto 5 5 5 3 4 4 5 4 4 5 4 3 3 62 (3,1]31
3.4 Estrategias de Marketing 5 5 3 5 5 5 5 4 5542|065 5 5 5 5 4 189 (45|45
3.5 Conocimiento del Mercado 5 5 5 5 4 3 5 5 5 5 4 4 4 5 4 {90 (45|45
4. Ambiental
4.1 Concienciacion ecoldgica 5 5 5 4 4 54|65 4 3 3 5 5 66 | 3,333
4.2 Disefio producto ecoldgico 5 3 3 5 64 3,2]3,2
4.3 Comercializacion prod. ecolégicos 4 4 2 58 2,929
TOTAL 82 44 40 (81| 86 81 74 69 (83|62 |68 (42] 72 69 38| 55 70 62 70 | 72
PROMEDIO 46 | 24 | 22 |45]| 48 | 45 | 41 | 38 |46(3,4]38|23]| 4 38 |21 31 39 | 34| 39 | 4
RESULTADO 46 | 24 | 22 |45]| 48 | 45 | 41 | 38 |46(3,4]38|23]| 4 38 |21 31 39 | 34 | 39 | 4

Elaborado por: La autora.



159

5.11.1 Empresarial.

El impacto empresarial en este proyecto presenta un nivel alto, principalmente en el trabajo
en equipo que garantiza el éxito en cualquier empresa; cuando se trabaja en equipo se reinen
todas las ideas, estrategias y acciones para alcanzar los objetivos trazados por la organizacion,
en este sentido el proyecto involucra a toda la organizacion y se constituye en un instrumento
que genera la unidad y la colaboracion de todos los trabajadores de la sucursal, se vera reflejado
de manera especial en el incremento en ventas que a vez ubicard en una mejor posicion en el

mercado y mejorara su participacion.

El proceso en la toma de decisiones también se vera beneficiada con este proyecto por el
hecho de que se cuenta con un analisis real y objetivo de la situacion por la que atraviesa
actualmente la sucursal y el mercado editorial y papelero, se determina las causas de los
problemas mas relevantes, con toda la informacion que se presenta en este proyecto. Las
decisiones seran mas faciles de tomar y podran ser evaluadas por los directivos de la empresa,
permitiendo desarrollar este tipo de estudios en el resto de sucursales para que el
posicionamiento y participacién en el mercado de Editorial Don Bosco y Librerias LNS vuelva

a mostrar indices positivos y un crecimiento sostenido.

El aporte social a traves de su trabajo en beneficio de la Fundacion “Chicos de la Calle” es
sin duda uno de los impactos mas valorados por la Obra Salesiana en el Ecuador, ya que con
una mejor participacion y posicionamiento de mercado sera ain mayor la contribucion que la

Editorial pueda brindar a dicha fundacion.

El estilo de gestion también se verd beneficiada por el hecho de que se muestra a la
publicidad, promocién y capacitacion del talento humano como una inversion a mediano y

largo plazo, la publicidad y promocion ya no se presentan como un gasto que serd dificil



160

recuperar, esta propuesta motiva a la gerencia a invertir en acciones de mercadotecnia que
permitan fortalecer la imagen corporativa de la empresa y alcanzar mayor participacion en el
mercado. Se invita a los directivos de la empresa a dejar atrés la administracion tradicional para
que se dé inicio a un nuevo tipo de gestién donde se dé la importancia que amerita a todas las

actividades de marketing que antes fueron relegadas.

5.11.2. Educativo.

El aspecto que presenta un nivel de impacto mas significativo dentro del campo educativo
es la capacitacion, ya que por una parte este proyecto impulsa la formacion y preparacion de
todo el talento humano de la sucursal para alcanzar la diferenciacion en el mercado y garantizar
un servicio de calidad, tal como lo demandan todos los clientes. Ademas esta la capacitacion
que se propone brindar a los docentes que utilicen los textos de la coleccion LNS, esta iniciativa
contribuye también al mejoramiento de la calidad de educacion de nifios y jovenes de la

provincia.

Se podra establecer solidas relaciones con los clientes lo que permitird alcanzar la
fidelizacion de los mismos y garantizara la presencia de nuevos prospectos y un continuo

crecimiento en el mercado.

Con el programa de capacitacion se motiva al empleado y también se crea un vinculo méas
fuerte para con la empresa lo que permite que el personal muestre fidelidad a la organizacion
y por lo tanto va a defender y cuidar los intereses de la misma. Un empleado comprometido

con la empresa genera mayores recursos, es mas productivo y eficiente en sus funciones.

Por tratarse de una empresa que se dedica a la produccion y distribucion de material escolar
su crecimiento en el mercado permitird que nifios y jovenes del pais continden adquiriendo

mayores conocimientos a través de su coleccion de textos LNS. Con lainnovacion de los textos
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escolares, aquellos planteles que trabajen con la coleccidn de textos LNS, contaran con un
recurso académico con todos los requerimientos que plantea la reforma curricular vigente y por
lo tanto beneficia directamente a los estudiantes facilitando su aprendizaje y contribuyendo a
mejorar su nivel académico. La innovacion debe ser una politica de la organizacion porque los
clientes asi lo exigen especialmente en los textos escolares, ya que no existir innovacion en el
producto, este pierde el interés del mercado y no sera considerado por los docentes como su

material de trabajo.

5.11.3. Comercial.

El impacto con respecto a la aplicacion de estrategias de marketing en el presente proyecto
es muy alto ya que brinda la posibilidad de que la empresa alcance mayor participacion el
mercado por el incremento en el volumen de ventas no solamente en la coleccion LNS, sino
también en la linea de varios gracias a la campafa publicitaria y promocional. La estrategias
de marketing permiten que la empresa mejore su imagen corporativa y tenga mayor capacidad

de penetracién en el mercado y por consiguiente mayor participacion.

El impacto comercial también presenta un nivel alto sobre todo cuando se trata de nuevos
productos, en este aspecto el proyecto propone el lanzamiento de su propia marca de papel
ecoldgico y aplica la estrategia de desarrollo de producto, esto permite que la empresa genere
mas recursos durante todo el afio y no solamente durante la temporada escolar. Son pequefios

cambios que generaran grandes beneficios a la empresa.

El conocimiento del mercado permite ampliar el portafolio de productos la empresa esta en
posibilidad de captar mayores prospectos e incrementar el volumen de ventas, los clientes
exigen variedad y calidad de productos, Yy el proyecto ha sido disefiado para impulsar la
ampliacion de la linea de negocios de Librerias LNS, ya que si la empresa cuenta con una

variada cartera de productos va a mejorar la intensidad de compra.
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Al enfocar el proyecto en un programa de capacitacion al talento humano, se alcanzara el
objetivo trazado con respecto al mejoramiento de la calidad de atencién y servicio al cliente, la
inversion que busca hacer la empresa en este aspecto es demasiado importante y la meta es
formar asesores pedagdgicos que estén en la capacidad de llegar a los centros educativos con
los textos escolares y puedan solventar cualquier inquietud de los docentes. No solamente
dominar técnicas y estrategias de ventas, pues los maestros requieren de una excelente

orientacion para seleccionar los textos con los que trabajaran durante el afio lectivo.

Con la implementacion de este proyecto Librerias LNS sucursal Ibarra va a alcanzar mayor
participacién en el mercado, debido a la influencia que ejerce la campafia publicitaria y
promocional, en el comportamiento de compra y atrae la atencién de nuevos clientes, lo que
significa mayores ingresos para la empresa, ademas promueve un mayor conocimiento de la

marca y su objetivo social.

5.11.4. Ambiental.

La ejecucion del plan de marketing para Editorial Don Bosco — Librerias LNS no genera un
impacto negativo o perjudicial para la conservacion del medio ambiente, fundamentalmente
porque se trata de un trabajo que transmite concienciacién ecoldgica, se trata de un proyecto
que se enfoca en una iniciativa ecoldgica y la percepcién que el nuevo segmento de clientes
tiene del valor de su marca LNS con el lanzamiento de un nuevo producto ecoldgico. El valor
de la marca se calcula en relacion a la lealtad del consumidor y ésta es mayor si la politica
medioambiental de la empresa esta alineada con los valores ecoldgicos de sus clientes. Asi lo
sostiene Editorial Don Bosco — Librerias LNS con el lanzamiento de su nuevo producto
Ecopapel. La empresa da un paso importante en el desarrollo de un programa social y ambiental
con un enfoque de desarrollo sostenible bajo los lineamientos internacionales del programa TC

(Totally Chlorine free) es un papel fabricado con materia prima que proviene de bosques
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cultivados y en cuyo proceso de blanqueado de la pasta se utilizan nuevas alternativas al cloro
como son el oxigeno y el ozono. Los papeles TCG evitan el uso del cloro en los procesos de

blanqueamiento por ser una sustancia quimica altamente contaminante del medioambiente.

Fabricar papel actualmente no implica destruir la naturaleza, Ecopapel utiliza como materia
prima bésica la fibra virgen provenirte de bosques cultivados, logrando un producto de
excelente calidad, biodegradable y reciclable. Estos son procesos productivos que estan
basados en la reposicion responsable de los recursos utilizados. De ahi la importancia del
presente proyecto que también busca comunicar el compromiso que inicia Editorial Don Bosco

— Librerias LNS con la preservacion de los recursos naturales y el cuidado del medio ambiente.

La comercializacion de productos ecoldgicos de sus principales proveedores que han
reformulado su manera de producir para plantear un desarrollo sostenible empresas como Faber
— Castell, Kores, Edding, Pilot y Bic que han hecho cambios sustantivos tanto en su provision
de materias primas como en los procesos que garantizan una produccién responsable, antes que

los productos verdes poblaran el argumento de venta de la mayoria.

Editorial Don Bosco y su cadena de librerias a nivel nacional comercializa productos que
ha sido fabricados por ejemplo de resina sintética que usa para reemplazar a la madera en la
linea de lapices, es un material que no se astilla y es ultra resistente, que se origina en material
plastico provenientes de refrigeradores u otros equipos similares. La empresa comercializa
productos ecolégicos y reutilizables como plastico reciclado o materias primas renovables.
Tomado en consideracion todos estos aspectos importantes y las acciones que toma la empresa
bajo las politicas del presente proyecto se realiza un verdadero aporte a la preservacion y

conservacion del medio ambiente
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Variable Actividades planificadas Impactos esperados
Estrategias de Capacitacion continua al Personal identificado con su
producto personal de ventas en técnicas de producto, que lo conozcan de forma

ventas, convirtiéndolos  en
asesores pedagdgicos.

detallada.

Comunicacion sobre las
bondades del nuevo material.

Mejor predisposicion a la compra.

Estrategias de
precio

Mantener precios estables en
coleccion de textos de Religion y
Dignidad Humana sin cambios y
otras similares.

Mantener los flujos actuales de venta
de este material.

Disefiar tabla de descuentos
especiales para productos de baja
rotacion, para ventas al por
mayor.

Incrementar la salida de los
productos de baja rotacion.
Estimular las compras mayoristas.

Descuentos especiales a clientes
frecuentes.

Afianzar la fidelizaciébn de los
clientes habituales.

Descuentos especiales clientes
que tengan calificacion A.

Incrementar las compras de los
clientes de mayor poder adquisitivo.

Descuento en las series de Dibujo
y Pintura y Caligrafia en un 10%.

Liquidar estas colecciones
Ofrecer nuevo material para la
temporada 2016.

Mantener porcentaje de
descuento en diccionarios y atlas.

Incrementar  las  ventas de
diccionarios y atlas.

Mejorar el descuento por la venta
directa a los establecimientos
educativos.

Incrementar los pedidos por parte de
establecimientos educativos.

Liquidacion con el 50% de
descuento en las cuatro areas
béasicas para nifios de 2 a 10 afios
de educacion basica.

Asegurar la salida del material
desactualizado.

Estrategias de
plaza

Comunicacion mediante dipticos
de presentacion, hojas volantes y
demas material informativo.

Consolidar los canales de
distribucion.

Estrategias de
promocion

Descuentos promocionales en
material escolar y productos
como loncheras, cartucheras y
mochilas con disefios bajo
licencia.

Mayor salida de articulos de alto
valor.

Descuento del 50% en material
educativo de proximo
vencimiento.

Liquidacion del material sobrante de
mayor data.

Entrega de vales de regalo,
tarjetas de puntos, cupones de

Mayor aceptacion en el publico.
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descuento, muestras gratuitas,
rifas y sorteos.
Promocion  por  temporada Incremento de la afluencia a la

escolar: Descuento de 10% en Editorial.

toda lista de utiles para ventas

entre $90 y 100,00, y el 15% de

descuento a compras superiores a

$101, 00.

Obsequios como pequefio cuento  Mejorar el interés del puablico
infantil, un rompecabezas o infantil.

golosinas.

Incrementara al PVP del 2% en Liquidacién de los articulos de
los productos con mayor menor venta.

rotacion, diferencia que sera

devuelta en articulos de baja
rotacion del mismo valor,

Descuentos y promociones en
base a las caracteristicas de los
clientes.

Mayor fidelizacion de los clientes

Descuentos al azar.

Expectativa e interés en los clientes
por visitar la libreria.

Estratificar los sectores a los que

Conocer mejor a los consumidores.

van a estar orientadas las
actividades.
Resaltar la importancia del

trabajo social que lleva a cabo la

Interés por apoyar la responsabilidad
social de la editorial.

editorial.
Fuente: Investigacion primaria, 2014-2015.
Elaborado por: La autor

5.12. Contrastacion de las preguntas de investigacion con la validacion de la propuesta

Segun lo observado a lo largo de este estudio, la pregunta de investigacion, que decia:

¢ Cuales son los factores elementales que han provocado una pérdida de posicionamiento y
participacion en el mercado de Editorial Don Bosco —Librerias LNS sucursal Ibarra, a partir

del afio 2013?

Una vez determinado el factor principal para la pérdida de posicionamiento y participacion
en el mercado de Editorial Don Bosco —Librerias LNS sucursal Ibarra, durante el afio 2013 fue
la inexistencia de un plan de marketing basado en el conocimiento y reconocimiento del

mercado actual donde se desarrolla la competencia, la propuesta planteada en este estudio, asi
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como su validacion, consistente en el disefio de un plan de marketing con un enfoque social

teniendo en cuenta el fundamento teorico respectivo a un negocio de librerias.

Este plan de marketing permitio efectuar el diagndstico de la situacion vigente de la editorial
lo que facilitara la implementacién de las estrategias de penetracion en el mercado,
diferenciacion y desarrollo de producto, asi también la ejecucion de un plan de capacitacion
para todo el personal de la agencia, que permitira en un mediano plazo recuperar el
posicionamiento y la participacion en el mercado con el incremento de su volumen de ventas
y consolidando su reconocimiento como una empresa socialmente responsable que apoya a la

educacion y formacion de nifios y jévenes de nuestro pais y que ademas da inicio a una nueva

etapa comercial con la incursién en el mercado de productos ecoldgicos.

Tabla 54.

Validacién de la propuesta

Variable Actividades planificadas Estrategias de validacion
Estrategias de Capacitacion continua al Revisibn de la capacitacién
producto personal de ventas en técnicas de propuesta por el responsable de

ventas,  convirtiéndolos  en
asesores pedagdgicos.

Gestion de Talento Humano

Comunicacion sobre las

bondades del nuevo material.

Revision y aprobacién por experto
en marketing y publicidad.

Estrategias de
precio

Mantener precios estables en
coleccidn de textos de Religion y
Dignidad Humana sin cambios y
otras similares.

Revision y  aprobacién  por
departamento de Contabilidad vy
Finanzas.

Disefiar tabla de descuentos
especiales para productos de baja
rotacion, para ventas al por
mayor.

Revision y  aprobaciéon  por
departamento de Contabilidad vy
Finanzas.

Descuentos especiales a clientes
frecuentes.

Revision y aprobacion por experto
en marketing y publicidad.

Descuentos especiales clientes
que tengan calificacion A.

Revision y aprobacion por experto
en marketing y publicidad vy
responsable del area contable y
financiera de la Editorial.

Descuento en las series de Dibujo
y Pintura y Caligrafia en un 10%.

Revision y aprobacion por experto
en marketing y publicidad.
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Mantener porcentaje de
descuento en diccionarios y atlas.

Revision y aprobacion por experto
en marketing y publicidad.

Mejorar el descuento por la venta
directa a los establecimientos
educativos.

Revision y aprobacion departamento
de Contabilidad y Finanzas.

Liquidacion con el 50% de
descuento en las cuatro areas
bésicas para nifios de 2 a 10 afios
de educacion basica.

Revision y aprobacion departamento
de Contabilidad y Finanzas.

Estrategias de
plaza

Comunicacion mediante dipticos
de presentacion, hojas volantes y
demas material informativo.

Revision y aprobacion por experto
en marketing y publicidad.

Estrategias de
promocion

Descuentos promocionales en
material escolar y productos
como loncheras, cartucheras y

Revision y aprobacion por experto
en marketing y publicidad vy
responsable del é&rea contable y
financiera de la Editorial.

Revision y aprobacién por experto
en marketing y publicidad vy
responsable del area contable y
financiera de la Editorial.

mochilas con disefios bajo
licencia.

Descuento del 50% en material
educativo de proximo
vencimiento.

Entrega de vales de regalo,

tarjetas de puntos, cupones de

Revision y aprobacién por experto
en marketing y publicidad.

descuento, muestras gratuitas,
rifas y sorteos.
Promocion  por  temporada

escolar: Descuento de 10% en
toda lista de dtiles para ventas
entre $90 y 100,00, y el 15% de
descuento a compras superiores a
$101, 00.

Revision y aprobacién por experto
en marketing y publicidad vy
responsable del area contable y
financiera de la Editorial.

Obsequios como pequefio cuento
infantil, un rompecabezas o
golosinas.

Revision y aprobacién por experto
en marketing y publicidad vy
responsable del &rea contable y
financiera de la Editorial.

Incrementara al PVP del 2% en
los productos con mayor
rotacion, diferencia que sera
devuelta en articulos de baja
rotacion del mismo valor.

Revision y aprobacion por experto
en marketing y publicidad vy
responsable del éarea contable y
financiera de la Editorial.

Descuentos y promociones en
base a las caracteristicas de los
clientes.

Revision y aprobacién por experto
en marketing y publicidad vy
responsable del area contable y
financiera de la Editorial.

Descuentos al azar.

Revision y aprobacién por experto
en marketing y publicidad vy
responsable del area contable y
financiera de la Editorial.
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Estratificar los sectores a los que Revision y aprobacion por experto

van a estar orientadas las en marketing y publicidad y

actividades. responsable del area contable y
financiera de la Editorial.

Resaltar la importancia del Revision y aprobacion por experto

trabajo social que lleva a cabo la en marketing y publicidad vy

editorial. responsable del area contable y
financiera de la Editorial.

Fuente: Investigacién primaria, 2015.
Elaborado por: La autora.
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CONCLUSIONES

El estudio desarrollado permite formular las siguientes conclusiones:

Editorial Don Bosco - Librerias LNS no cuenta con un departamento de marketing que
permita administrar y coordinar todas las actividades mercadoldgicas, esto ha provocado
una acelerada pérdida de participacion y posicionamiento en el mercado editorial y
papelero. Se ha descuidado la actualizacion de su fondo editorial, careciendo de series

completas como también las cuatro areas béasicas reformadas.

Al ser parte de una obra Salesiana en el Ecuador hace prevalecer sus valores y principios
salesianos de “buenos cristianos y honestos ciudadanos” por lo que mantiene y ratifica una
politica de comercializacion de sus textos escolares en la que no permite bajo ningun
concepto la entrega de bonos en efectivo. Esta politica también provoca una pérdida
mercado, ya que un alto porcentaje de establecimientos educativos no acepta este tipo de

negociacion.

Sin embargo es importante resaltar que la editorial cuenta con mas de 96 afios de
experiencia y conocimiento de su mercado que puede ser aprovechado para disefiar nuevos
productos no solamente en la linea editorial sino también en su segmento para libreria y
papeleria, su imprenta ostenta tecnologia alemana, una tecnologia de punta con la

capacidad de producir un fondo editorial de excelente calidad.

La cantidad de competidores reduce de manera drastica el mercado editorial a nivel
nacional, y en la actualidad es el Estado el competidor mas importante apoderandose del
100% del mercado de establecimientos fiscales y fisco misionales, con su politica de
entregar textos escolares de manera gratuita en las cuatro areas bésicas desde primer afio

de educacion basica hasta décimo afo de educacion basica.
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Editorial Don Bosco — Librerias LNS tiene la posibilidad de recuperar su mercado tomando
en cuenta las actuales disposiciones del gobierno en las que se establece que solo las
editoriales que tengan la certificacion del Ministerio de Educacion y que cumplan con la
actualizacion de la reforma curricular podran circular en el mercado ya que se ha propuesto
estdndares de calidad pedagogica que tienen como objetivo ayudar a direccionar y
monitorear la gestion de los establecimientos educativos y personas implicadas en el

sistema de educacidn hacia su mejoramiento continuo.
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RECOMENDACIONES

De las conclusiones planteadas, se derivan las siguientes recomendaciones:

La editorial requiere de manera urgente no solamente la implementacion total de este plan
de marketing, sino que se deberia crear un departamento de marketing que maneje y
coordine las estrategias de ventas y comercializacion, el objetivo fundamental de este
departamento seria el de recuperar su posicionamiento y participacion en el mercado

incrementando su volumen de ventas especialmente el de su fondo editorial.

Los eventos y lanzamientos deberan estar unidos a la estrategia de posicionamiento de la
editorial y a las estrategias que permitan contrarrestar su politica de la no entrega de bonos
en efectivo, estas consistiran en capacitar a los clientes de los establecimientos educativos
que utilizan los textos escolares en temas como manejo de texto, monitoreo, evaluaciones
y otros que sean de interés para el docente. Se debe establecer como nueva estrategia de
comercializacion, la implementacion y dotacion de laboratorios de computacion, inglés,
fisica, quimica u otras necesidades que garanticen el mejoramiento de la institucion sea en

infraestructura, tecnologia o preparacion a los docentes.

La empresa debe aprovechar sus 96 afios de experiencia en el mercado, cobertura y los
canales de distribucion que ninguna otra cadena de papelerias tiene a nivel nacional. El
almacén debera contar con un inventario que permita proveer a los clientes de toda su lista
atiles, para ello se debera recopilar esta informacion de todos los centros educativos
especialmente particulares y cercanos a la libreria. También se recomienda implementar el
sistema de turnos que permitira atender de manera mas rapida y ordenada a los clientes, asi
también el servicio de la caja exprés a la que se podran acercar los clientes que compran

Unicamente textos escolares esto admitird mejorar la calidad de servicio de facturacion.
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Las oportunidades que tiene Editorial Don Bosco frente a este escenario tan negativo como
es la pérdida de fidelizacion de los clientes, radican fundamentalmente en sus precios,
material de apoyo y como editorial con la capacitacion al docente. EI presente proyecto
de un plan estratégico de marketing con un enfoque social, debe ser participado también a
las demas agencias a nivel nacional, pues lamentablemente el problema de fidelizacién de

los clientes no es Gnicamente en la ciudad de Ibarra sino en todas las sucursales del pais.

Frente a una reduccion tan dramatica del mercado editorial, como resultado de las politicas
implementadas por el gobierno central en cuanto a la educacion, la editorial tiene buscar
nuevos nichos de mercado e incursionar en nuevas lineas de negocios. Por esta razon se
recomienda impulsar una agresiva camparia promocional y publicitaria para posicionar los
nuevos productos LNS, especialmente las remas de papel Ecopapel, y continuar con la
produccion y comercializacion de nuevos productos también ecoldgicos en la linea de

cuadernos, carpetas, hojas de lineas y cuadros con la marca LNS.

La renovacidn total de su fondo editorial es un requisito indispensable para garantizar su
permanencia en el mercado. El lanzamiento de su nuevo producto ecolégico Ecopapel es
una excelente oportunidad para incursionar en un nuevo y creciente mercado, ofertando a

sus clientes un producto de calidad, mediante un desarrollo sustentable y sostenible.
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Introduccion: La presente encuesta tiene como objetivo conocer el nivel de posicionamiento
en el mercado y evaluar la calidad de atencion y servicio al cliente que brinda Editorial Don
Bosco — Librerias LNS sucursal Ibarra, por lo que solicitamos su valioso aporte respondiendo
con absoluta sinceridad a las siguientes preguntas.

Indicaciones generales: Usted encontrard 15 preguntas, donde debera elegir marcado con una
X la alternativa que considere correcta.

Cuestionario

1. ¢En qué libreria compra los textos y Gtiles escolares?

2. ¢Cual es su opinién acerca de la imagen actual de Editorial Don Bosco — Librerias

LNS?

Excelente ( Buena © Mala

3. ¢Cudl es la diferenciacion més favorable para Editorial Don Bosco —Librerias LNS

con respecto a otras editoriales, librerias y papelerias?

Calidad ( Precio ( Serviciof Variedad
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4. ¢Havisitado alguna vez Libreria LNS?
“si ©No
5. ¢Con qué frecuencia visita Usted Librerias LNS?
“ Iniciode clases © No la visita

S Muy frecuente © Poco frecuente

6. ¢Qué miembro de la familia realiza con mas frecuencia la compra de textos y Utiles

7.

escolares?
Hijo (a) © Parientes ©  Otros

C Padre ( Madre :

¢ Qué beneficios espera recibir en una papeleria cuando realiza la compra de Gtiles

escolares?
. - .
Lista completa Descuentos y promociones

- . .
Rapidez en la atencion

Precios econémicos
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8. ¢Como calificaria la imagen del personal y del establecimiento de Librerias LNS?

Bueno ( Malo

Excelente
9. ¢Qué servicios adicionales le gustaria a usted que se implemente en Librerias LNS

para mejorar la calidad de atencién?
O o -~ N . ,
Sistema de turnos Autoservicio Caja expres

Datos técnicos
10. Edad
i ~ i ~ i ~ i i
15 a 20 anos 21 a 30 afios 31 a 40 afios 41 a 50 51a
65 afios C Mas de 65 afios
11. Género
r . r .
Masculino Femenino
12. Nivel de educacion

© Educacién Basica ° Bachillerato Superior ' Posgrado © otra

o Ama de casa

13. Ocupacion
O Empleado privado Comerciante

O Empleado publico

( Otra

Agradecemos su valiosa colaboracion.



