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INTRODUCCION

La campafia de divulgacion se refiere a la forma que utilizan instituciones tanto del
sector publico como privado para dar a conocer algo ya sea productos o servicios.
Para el desarrollo de una campafia de divulgacidon que permita alcanzar los
objetivos establecidos y llegar al grupo objetivo, depende de las estrategias y

tacticas de mercadotecnia utilizadas acertadamente para el mismo fin.

Dado lo anterior se presenta la tesis titulada “Campafia de divulgacion para
promover el material bibliogréfico de la Editorial Universitaria de la Universidad de
San Carlo de Guatemala”, que se llevo a cabo con el propdsito de dar a conocer a
docentes y estudiantes la institucion, productos, servicios y punto de venta con el

cual comercializa la produccion de libros que actualmente posee.

Se desarrolla en tres capitulos. El capitulo | contiene el marco tedrico que incluye
las teorias y conceptos utilizados para fundamentar el diagnostico situacional de
la unidad de andlisis; asimismo, la propuesta de solucion presentada a la

institucion.

En el capitulo Il, comprende la metodologia de la investigacion utilizada para
realizar el estudio, el analisis del macro y microentorno de la institucion; asi
también, el diagnostico de la situacion actual de la unidad de analisis en donde se
muestran los aspectos relevantes a las herramientas de mercadotecnia utilizadas
actualmente, mismos que sirvieron de base para llevar a cabo el andlisis FODA,

donde se muestran los aspectos internos y externos de Editorial Universitaria.

El capitulo Ill, describe las estrategias, tacticas, calendario y planes de accion de
cada una de las herramientas de la mezcla promocional propuesta para el
desarrollo de la campafia de divulgacién de Editorial Universitaria, necesarios para



el uso adecuado de los medios que se pretende utilizar para alcanzar los objetivos

establecidos.

Por dltimo, se presentan las conclusiones y recomendaciones de la investigacion,
se detalla la bibliografia consultada para el desarrollo de presente trabajo y los
anexos donde se incluyen los instrumentos que sirvieron para el desarrollo del

trabajo de campo.



CAPITULO |
MARCO TEORICO
A continuacion se presenta el marco tedrico en el cual se conceptualizan los temas
gue servira de apoyo y fundamento para la realizacion de la investigacion, ademas

de contribuir al logro de los objetivos establecidos.

1.1 Editorial

“Las editoriales son organizaciones, es decir que estan conformadas por un
conjunto de personas orientadas hacia la consecucion de determinados objetivos
comunes. Para alcanzarlos, dispone de recursos humanos y materiales, de
conocimientos especificos, de una estructura formal y de una serie de reglas

administrativas.” (3:37)

Se refiere a la unidad encargada de la produccién de materiales impresos, como
libros, folletos, trifoliares y afiches.

1.1.1 Actividades que desarrolla una editorial
Se desarrollan actividades tanto administrativas como técnicas, siendo las
primeras no menos importantes que las segundas, puesto que en conjunto buscan
la mejora continua y la optimizacion de los recursos. Algunas de las actividades
importantes que realizan son las siguientes:

a) Edicion de libros

b) Diagramacion

c) Encuadernacion

d) Foto revelado

e) Disefio de portadas y contraportadas

f) Control de calidad

g) Empaque

h) Distribucion



1.1.2 Mezcla promocional de una editorial
Se refiere a los elementos de promocién y divulgacion que utiliza una institucién
editorial, para hacer llegar el mensaje publicitario a los compradores; los medios y

alcances que se utilizan como canales para el mensaje.

1.2 Mercadotecnia
“Definido ampliamente, el marketing es un proceso social y directivo mediante el
gue los individuos y las organizaciones obtienen lo que necesitan y desean a traves

de la creacion y el intercambio de valor con los demas.” (5:5)

Es decir, que la mercadotecnia le permite a instituciones tanto publicas como
privadas la oportunidad de ofrecer bienes y servicios que a su vez satisfacen

necesidades y generan valor en los clientes, creando fidelidad.

La creacion de valor para los clientes, significa que las instituciones en
reciprocidad obtienen lealtad de los clientes, este proceso consta de cinco pasos

esenciales que se conocen como el proceso de mercadotecnia. (Véase figura 1)

FIGURA 1
PROCESO DE MERCADOTECNIA

Crear valor para los clientes y Captar en reciprocidad
construir relaciones con los clientes el valor de los clientes
Comprender Disefiar una Implantar un Construir Captar el valor
el mercado, estrategia de programa de relaciones de los clientes
necesidades mercadeo mercadeo redituables y para generar
y deseos de orientada a integrado deleite para |: utilidades y
los clientes los clientes que entregue los clientes calidad para el

un valor capital de

superior clientes

Fuente: elaboracién propia, con base en el libro Fundamentos de Marketing. 11 Ed. Philip Kotler
y Gary Armstrong. 2013



1.2.1 Macroentorno
“La empresa y todos los demas actores operan dentro de un macroentorno mas
grande de fuerzas que configuran las oportunidades y presentan amenazas para

la empresa.” (5:70)

Son las fuerzas externas y no controlables por la empresa. Para analizarlos se
debe tener en cuenta que existen entornos que pueden afectar la organizacion,
gue deben ser estudiados y tomados en consideracion para lanzar una estrategia

de mercadotecnia efectiva.

Dentro de los cuales se puede mencionar el demografico, econdmico,

sociocultural, medioambiental, tecnoldgico, politico y legal.

1.2.2 Microentorno
“El microentorno incluye a todos los actores cercanos a la empresa que afectan,
tanto positiva como negativamente, su capacidad para crear valor para los clientes

y relaciones con ellos.” (5:67)

Son todas las fuerzas internas y controlables por la empresa, dentro de las cuales
se puede mencionar los proveedores, intermediarios, competidores, publicos
diversos y clientes que combinados conforman la red de entrega de valor para la

organizacion.

1.2.3 Mezcla de mercadotecnia

“Es el conjunto de herramientas de mercadotecnia que la empresa combina para
producir la respuesta que desea en el mercado meta. La mezcla de mercadotecnia
consiste en todo lo que la empresa puede hacer para influir en la demanda de su
producto.” (5:52)



Se refiere a la mezcla de las variables de decisidn sobre las cuales la organizacion
tiene control. Estas deben estar enfocadas en el conocimiento que se tiene del
consumidor o publico meta, buscando que al combinarlas se tenga la respuesta
deseada, estos instrumentos son conocidos como las cuatro P: producto, precio,

plaza y promocion.

Con relacién a la investigacion propuesta se analiza la forma que las editoriales
utilizan la mezcla de estas variables, buscando satisfacer las necesidades de sus

clientes.

1.23.1 Producto
“Significa la combinacion de bienes y servicios que la empresa ofrece al mercado
meta.” (5:52)

El producto no debe ser algo netamente tangible (bienes); porque, incluye los
servicios que son intangibles, que satisfacen necesidades y crean valor con los
clientes. Lo importante que debe destacarse en esta variable son las
caracteristicas como; calidad, variedad, disefio, empaque y estilo inmerso dentro

de estas particularidades se encuentran los servicios que se ofrecen.

Cabe mencionar el trabajo que realizan las editoriales al satisfacer la demanda
creciente de libros de texto dentro del campus universitario, mostrando fuerte
competencia en las unidades académicas con mayor numero de estudiantes

inscritos.

Es importante resaltar en este punto, la calidad que deben tener los textos

ofertados, es uno de los factores que afecta la decision de compra.



1.2.3.2 Precio
“Es la cantidad de dinero que los clientes deben pagar para obtener el producto.”
(5:52)

Expresado en moneda tanto para bienes como para servicios, el precio es el valor
gue recibe la empresa por la prestacion de un servicio o el ofrecimiento de un bien.
Existen diferentes formas para establecer precios, dependera principalmente de
los costos que se adquieran en el proceso productivo, el margen de ganancia que
se quiera obtener, el mercado al cual esta dirigido el bien o servicio ofrecido y la

flexibilidad que exista en el mercado.

1.2.3.3 Plaza
“Incluye actividades de la empresa encaminadas a que el producto esté disponible

para los clientes meta.” (5:53)

Se enfoca principalmente en la forma y los medios que se utilizan para hacer llegar
el producto hasta el consumidor final, tomando en cuenta que es importante que
se ubique en el lugar y hora exacta para el cliente. Abarca los canales, transporte,
inventarios, ubicacion y logistica para distribuirlo.

Se puede observar que en el sector editorial esta variable se enfoca en el lugar y

la forma que se tiene para ofrecer y hacer llegar los libros al publico.

1.2.34 Promocién
“Se refiere a las actividades que comunican los méritos del producto y persuaden

a los clientes meta a comprarlo.” (5:53)

Son todas aquellas acciones de comunicacion que se enfocan en dar a conocer el
producto, donde destacan los atributos y beneficios; busca la aceptacion del
publico y concluye en la compra del producto.
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Es importante destacar que en toda venta de producto tangible, como un libro,
entran en juego dos agentes; el cliente y el vendedor, quienes interactdan con el
fin de realizar una compra, proceso donde se utilizan las ventas personales y las

relaciones publicas para llevar a cabo dicho contrato.

1.2.4 Clientes internos

Es aquel miembro de la empresa, que recibe el resultado de un proceso anterior,
llevado a cabo en la misma organizacion, la cual esté integrada por una red interna
de proveedores y clientes. En el caso de una Editorial Universitaria, los clientes

internos son los alumnos y profesores de la casa de estudios.

1.2.5 Clientes externos

“‘Esta categoria de clientes comprende a los intermediarios que directamente
tienen relacion con la empresa y hacia los cuales debe manifestarse un valor
agregado perceptible y una calidad en el servicio que establezca una diferencia.
El tratamiento es obligado porque tiene un efecto directo hacia otros intermediarios

y hacia el consumidor final. ” (9:s/p)

Los clientes externos son esenciales para el éxito de cualquier negocio, con
relacion a una editorial universitaria, se refiere a la poblacion en general interesada

en incrementar su cultura y conocimientos.

1.2.6 Comunicacién
“‘Es la transferencia de informacién, el intercambio de ideas o el proceso de

establecer una unicidad de pensamiento entre el emisor y el receptor.” (1:153)

Con frecuencia el proceso de comunicacion o la transferencia de informacion entre
el emisor y el receptor son muy complejos, el éxito depende de la naturaleza del

mensaje, forma de interpretacion por el publico meta y entorno que le rodea.



1.2.6.1 Modelo bésico de comunicacion

Un modelo béasico de comunicacion es cuando de forma natural un emisor envia
un mensaje, que debe ir codificado, es decir, en el mismo canal o lenguaje para
gque sea decodificado o aceptado por el receptor y de esta forma recibir una

respuesta o retroalimentacion. (Véase figura 2)

FIGURA 2
MODELO DEL PROCESO DE COMUNICACION

Campo
de experiencia
del emisor

Campo
de experiencia
del receptor

Canal
Fuente / Mensaje Receptor
emisor
/ Codificaciéon e
Decodificacién R
e
g . s
E Ruido p
K u
£ e
Té S
= t
o a

Fuente: Publicidad y Promocién. 62. Ed. George E. Belch & Michael A. Belch. Editorial Mc Graw
Hill. 2008 pag. 153.

1.2.7 Mezcla promocional

“Consiste en la mezcla especifica de publicidad, relaciones publicas, venta
personal, promocion de ventas y marketing directo que utiliza la empresa para
comunicar persuasivamente el valor para el cliente y forjar relaciones con los
clientes.” (5:357)

La mezcla promocional consiste en integrar las herramientas de promocion que

utilizan las empresas para comunicar de manera eficaz y eficiente la estrategia de



mercadotecnia. Sibien es importante la mezcla promocional para la comunicacion
de mercadotecnia, no deja de serlo el disefio del producto, precio, forma, color del

empaque y tiendas que lo venden, todo esto comunica algo a los compradores.

Es imprescindible que la mezcla promocional se adapte a los cambios que a lo
largo de la historia han experimentado los consumidores, la estrategia de
mercadotecnia y avances en la tecnologia de las comunicaciones, permitiendo a
las organizaciones entregar informacion coherente y convincente sobre los

productos que ofrece. (Véase figura 3)

FIGURA 3
MEZCLA PROMOCIONAL

Venta
Personal

=

Publicidad

Y

Promocién
de Ventas

Relaciones
Publicas

Mercadeo
Directo

Fuente: elaboracién propia con base en el libro fundamentos de Marketing. 11. Ed. Philip Kotler y
Gary Armstrong. 2013 pag. 359.



1.2.7.1 Variables de la mezcla promocional
Las cinco variables principales que aplica la mezcla promocional son las

siguientes:

a. Publicidad
Es “cualquier forma pagada e impersonal de presentacion y promocion de ideas,
bienes o servicios por un patrocinador identificado.” (5:357)

Esta herramienta promocional permite a las empresas llegar a masas de
compradores dispersos geograficamente a un bajo costo. Ademas se puede
transmitir un mensaje repetidamente. Los medios mas usados son: la television,
radio y periddico; actualmente, es muy utilizada la web, redes sociales y correo

electronico para hacer llegar publicidad al publico.

b. Promocién de ventas
Son “incentivos a corto plazo para fomentar la compra o venta de un producto y
servicio.” (5:357)

Se utiliza para atraer la atencion del consumidor, ofrecer incentivos de compra y
aumentar las ventas. Incluye una amplia variedad de herramientas de promocion,
como cupones, concursos, descuentos, obsequios, exhibiciones vy
demostraciones, entre otros. Cada técnica tiene cualidades Unicas que atraen la
atencion del comprador; sin embargo, el tiempo de promocion de ventas es

limitado.

c. Venta personal
Es la “presentacion personal por la fuerza de ventas de la empresa con el propdsito

de realizar ventas y construir relaciones con los clientes.” (5:357)



Es una interaccion de dos o mas personas que ofrecen el producto, mostrando sus
cualidades y la manera en que este satisface una necesidad, siendo una de las
herramientas promocionales mas caras, permite a las organizaciones crear
relaciones con los clientes, volviéndose eficaz en algunas etapas del proceso de

compra.

Las empresas aplican esta estrategia para dar a conocer sus productos y servicios,

incluidas las editoriales; en virtud que, les permite generar relaciones de compra.

d. Relaciones publicas
Es “forjar buenas relaciones con los diversos publicos de la empresa al obtener
publicidad no pagada favorable, construir una buena imagen corporativa 'y manejar

o desviar rumores, historias y eventos desfavorables.” (5:357)

Buscan establecer y mantener una imagen positiva de la empresa ante los
diversos publicos, mediante patrocinios, apariciones en television, noticias y
eventos que hacen ver a la organizacion comprometida con la sociedad. Cabe
resaltar que a veces no se otorga la importancia que merece a esta herramienta
promocional; sin embargo, una campafa bien organizada de relaciones publicas

en conjunto con otros elementos de promocion resulta ser eficaz y econémica.

Es importante mencionar que el sector editorial en ocasiones aplica esta variable

de la mezcla promocional.

e. Mercadeo directo
Son “conexiones directas con consumidores individuales cuidadosamente
seleccionados, tanto para obtener una respuesta inmediata como para cultivar

relaciones duraderas con los clientes.” (5:357)

10



Con anterioridad no era considerado como parte de las herramientas de la mezcla
promocional; actualmente, se ha convertido en parte importante de las campafias
publicitarias por la respuesta o transaccion directa que genera al abordar al

publico.

Puede representarse de diversas formas, siendo las mas importantes el correo
electrénico y catalogos, mercadeo en linea y telefonico. Actualmente se utiliza la
mercadotecnia por television, que invita a los consumidores a generar una

respuesta directa de compra.

1.2.8 Campaia publicitaria
Es la “integracién cuidadosa y coordinada de los muchos canales de comunicacion
de la empresa para entregar un mensaje claro, coherente y convincente sobre la

organizacion y sus productos.” (5:359)

Llevar a cabo una campafa publicitaria requiere una integracion de
comunicaciones de mercadotecnia, reconoce todos los puntos de contacto donde
el cliente puede encontrar a la empresa y sus marcas, unificando todo de manera

organizada.

La campafa publicitaria incluye el qué, como, cuando, donde, porqué y a quién se
quiere comunicar y la verificacion o evaluacion perioddica. Busca llegar de forma
directa al mercado objetivo, creando relaciones reciprocas de valor con los

clientes.
1.2.8.1 Propdsitos de la camparia publicitaria

Debe observarse lo que la institucion propone cumplir con el desarrollo de la

misma; es decir, el proposito u objetivo donde debe enfocarse.
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“El objetivo publicitario general implica que la publicidad ayude a forjar relaciones

con los clientes, mediante la comunicacion de valor para el cliente.” (5:366)

Sin embargo, los objetivos publicitarios especificos tienen la tarea de comunicar
particularmente qué debe llevarse a cabo con un publico meta, clasificado por su

finalidad primaria los siguientes: informar, persuadir y recordar.

a. Publicidad informativa
Este tipo de publicidad “se utiliza frecuentemente al introducir una categoria de

producto nuevo. En este caso el objetivo es crear demanda primaria.” (5:367)

Es la publicidad utilizada cuando se lanza un producto al mercado, se busca darlo

a conocer y posteriormente que lo acepte el cliente.

b. Publicidad persuasiva
La publicidad persuasiva “se convierte en la mas importante a medida que
aumenta la competencia. Aqui, el objetivo de la empresa es crear demanda
selectiva.” (5:367)

También se le llama publicidad comparativa; puesto que, las organizaciones
comparan directa o indirectamente su producto con una o varias marcas. Lo que

pretende es lograr una diferencia con otras marcas.

c. Publicidad de recordacion
Este tipo de publicidad “es importante para los productos maduros; ayuda a
mantener relaciones con los clientes y a los consumidores pensando en el
producto.” (5:367)
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Es importante mantener el producto en la mente del consumidor y recordarle que
esta alli, los beneficios y necesidades que cubre. A veces se utiliza para generar

una accion inmediata de compra.

1.2.8.2 Estructura de la campafa publicitaria
La campafa publicitaria se concentra en dos elementos esenciales, creacion de
mensajes publicitarios y seleccién de medios de publicidad que servirdn de canal

para hacer llegar la informacion al publico meta.

En la creacién del mensaje, lo importante es captar la atencion del publico y
comunicar. Es decir, evitar aquellos mensajes aburridos y sofisticados que no se

llegan a comprender.

Sin embargo, mas importante que la creacion del mensaje, es la selecciéon y
planificacion de medios que se utilizaran en la campafia, debido a los altos costos
gue estos implican. Los medios utilizados frecuentemente son television,
periodicos, revistas, sitios web, redes sociales, teléfonos moviles y correo

electrénico.

1.2.8.3 Establecimiento del presupuesto publicitario

Para determinar el presupuesto publicitario es necesario enfocarse en cuatro
métodos comunes utilizados: costeable, porcentaje de ventas, paridad
competitiva, de objetivo y tarea.

a. Método costeable
Es cuando las empresas “establecen el presupuesto de promocion en el nivel que
piensan que la empresa puede pagar. Las pequefias empresas a menudo utilizan
este método, razonando que una empresa no puede gastar mas en publicidad de
lo que tiene.” (5:367)
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Este método no ve la promocion como indispensable, la coloca de ultimo en las
prioridades de gasto, es fundamental para el éxito y logro de objetivos de la

empresa.

b. Método de porcentaje de ventas
Las empresas “establecen su presupuesto de promocion en un determinado
porcentaje de las ventas actuales o pronosticadas. Pronostican un porcentaje del

precio unitario de venta.” (5:368)

Aunque tiende a confundir, al observar las ventas como una causa y no como un
resultado de la promocion, este método es facil de usar y ayuda a la empresa a

establecer los gastos de publicidad, el precio de venta y la ganancia unitaria.

c. Método de paridad competitiva
Las empresas pueden “establecer sus presupuestos de promocion para que
coincidan con los desembolsos de los competidores. Supervisan la publicidad de
los competidores u obtienen estimaciones del gasto de promocién de
publicaciones o0 asociaciones comerciales y luego ajustan sus presupuestos

basados en el promedio de la industria.” (5:368)

Este método se basa en dos supuestos; primero, el presupuesto de la competencia
es correcto; por lo tanto, es bueno tenerlo como referencia y segundo se considera
gue invertir lo que gasta la competencia ayudara a prevenir una guerra de

promocion.

d. Método de objetivo y tarea
Es el “método de ajuste de presupuesto mas légico, mediante el cual la empresa
establece su presupuesto de promocién basandose en lo que quiere lograr con la

promocion.” (5:368)
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Establece un presupuesto con base en los objetivos alcanzados y las tareas que

ayudaron a lograrlos.

1.2.8.4 Evaluacién de la campafa publicitaria

“Los anunciantes deben evaluar casi siempre dos tipos de resultados de
publicidad: los efectos de la comunicacion y los efectos de las ventas y utilidades.”
(2:379)

Al medir los efectos de la comunicacion de una campafa publicitaria se evalla si
los anuncios y medios estan comunicando correctamente el mensaje.

“Sin embargo, los efectos en las ventas y utilidades de la publicidad son a menudo
(...) dificiles de medir. Una manera de medir los efectos de la publicidad en las
ventas y ganancias es comparar las ventas y ganancias pasadas con los ultimos

desembolsos en publicidad.” (5:380)

Este paso es importante para ver la ruta de la campafia publicitaria, si en verdad
el mensaje llega y garantiza lo que se comunica. Medir la comunicacion y ventas
es importante porque permite a la Direccion, cambios constantes en la idea

creativa que contribuye a alcanzar las metas.

1.2.9 Campafia de divulgacion
Esta orientada en dar a conocer un producto o servicio al publico especifico, los
resultados obtenidos son de beneficio comdn principalmente en temas poco

habituales para la sociedad en general.

1.29.1 Campaia

‘Una campafia es un proyecto que se lleva con la finalidad de alcanzar un
determinado objetivo. El concepto, puede utilizarse en diversos contextos. Una
campafia implica una serie de acciones y el empleo de diversos elementos para

lograr el resultado deseado. Por lo general, estos resultados suelen hacer
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referencia a un impacto especifico en la sociedad para obtener un trato favorable

de la misma.” (6:s/p)

1.2.9.2 Divulgacion

“El término divulgacion se aplica al acto de divulgar, de dar a conocer algo y
hacerlo por lo tanto publico. Normalmente, la palabra divulgacion se utiliza para
hacer referencia a material informativo de diverso tipo y forma que tiene como
objetivo principal hacer publico diferentes tematicas al comun de la sociedad,
temas que quiza pueden resultar dificiles de comprender y poco tradicionales.”
(7:slp)

En términos generales se puede definir una campafia de divulgacion, como el
proyecto que tiene la finalidad de dar a conocer un producto o servicio al publico
mediante estrategias para sensibilizar o informar, empleando diversos medios que

coadyuven al logro de un objetivo determinado.

1.3 Matriz FODA

“La matriz FODA (acronimo de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas)
fue creado como metodologia para abordar el entorno externo y el interno de la
organizacion en términos de oportunidades y amenazas exdgenas y de fortalezas

y debilidades endogenas”. (2:162)

Es una herramienta de la planificacion estratégica que permite realizar un
diagnéstico comparativo a través de las variables del analisis FODA, generando
estrategias para afrontar los diferentes escenarios que rodean a la empresa, tanto

internos como externos.

1.3.1 Analisis estratégico mediante la matriz FODA

El resultado de analizar los entornos internos y externos de la institucion, permiten
la elaboracion de estrategias para minimizar las debilidades y amenazas,
aprovechando al maximo las fortalezas y oportunidades.
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a. Estrategia FO
Aplican las fortalezas internas de la empresa para aprovechar al maximo las

oportunidades externar.

b. Estrategia DO
Esta estrategia permite superar las debilidades internas, aprovechando las

oportunidades externas.

c. Estrategia FA
Permite aprovechar las fortalezas internas de la empresa para evitar las amenazas

del entorno externo de la misma.

d. Estrategia DA
Sugiere la creacion de tacticas defensivas que pretenden disminuir las debilidades

internas y evitar las amenazas externas.

1.4 Libro electronico

“Version digitalizada de un libro que se publica en la World Wide Web o en
cualquier otro tipo de formato electrénico. También se le puede denominar como
libro digital, ciberlibro, e-book, ecolibro.” (6:294)

“Implica la utilizacién de circuitos electronicos para referirnos a los dispositivos
electronicos que sirven para descargar, leer, utilizar y cada vez méas, almacenar

los libros electronicos.” (7:22)

El libro electronico o digital, también conocido como e-book permite a los lectores
asiduos leer cualquier tipo de documento en el lugar donde se encuentre, es
comodo y facil de transportar y no ocupa mucho espacio. Sin embargo, es
importante tomar en cuenta que su costo actualmente es alto en comparacion con
el libro impreso.
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Editorial Universitaria actualmente, produce y distribuye libros en formato impreso

gue es lo mas utilizado en el campus central de la Universidad de San Carlos de

Guatemala, sin embargo; es importante que tome en cuenta las nuevas tendencias

electrénicas que le permitan ampliar su mercado y divulgar el material bibliografico

que posee.

1.4.1 Ventajas del libro electrénico

El libro electrénico actual posee importantes ventajas dentro de las cuales se

pueden mencionar las siguientes:

a)

b)

9)

h)

1.4.2

Un solo dispositivo permite consultar un gran namero de libros y acceder a
bibliotecas y librerias digitales.

Los dispositivos méviles son cada vez mas delgados, pesan cada vez
menos fruto de la miniaturizacion.

Tiene més autonomia energética, consumen menos.

Los que funcionan con las nuevas tintas digitales reflectoras proporcionan
una buena experiencia de lectura con una luz adecuada.

El fichero es facil y barato de almacenar, transportar y replicar.

Su precio puede ser la mitad o0 menos que el de su equivalente en papel.
Se ha estandarizado y puede circular mejor entre dispositivos; es mas
interoperable.

Puede ser protegido, implementando controles de autentificacion,
modificacion y distribucion; lo que es una ventaja para quienes disfrutan el

derecho de copia.

Desventajas del libro electronico

Dentro de las desventajas que presenta el libro electrénico se pueden mencionar:
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a) El ordenador. Como es sabido, se trata de un dispositivo complejo y
complicado y por tanto fragil que requiere de un aporte constante de energia
para funcionar.

b) El hardware se queda antiguo rapidamente, necesitando su sustitucion
periddica.

c) El precio es otro factor que afecta la adopcion del libro electronico, aunque
los costos tanto de aparatos como de descargas han disminuido en los
ultimos afos.

d) Costos ocultos que dependen del proveedor, como la conexion a internet.

e) La obsolescencia del hardware y los visualizadores sigue siendo muy alta.

Tomando en cuenta las ventajas y desventajas de la utilizacion del libro electrénico
que actualmente no ha despegado en el mercado de libros en el pais, es
importante y conveniente para la unidad de analisis ser pionera en este aspecto,
buscando divulgar el conocimiento a todas las personas que puedan acceder a
internet y disminuir la brecha tecnologica que afecta el desarrollo y progreso de la

nacion.
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CAPITULO II
DIAGNOSTICO MERCADOLOGICO ACTUAL DE LA EDITORIAL
UNIVERSITARIA DE LA UNIVERSIDAD DE SAN CARLOS DE GUATEMALA

En este capitulo se muestran los resultados obtenidos por medio del diagndstico
realizado a la Editorial Universitaria de la Universidad de San Carlos de
Guatemala, cuyo objetivo principal es proporcionar datos de la situacién actual de
la institucion con relacidn al eficiente uso de los medios de comunicacién, con base
al marco teorico que fue de apoyo para analizar y presentar los resultados de la

investigacion.

El capitulo 1l contiene la metodologia utilizada para realizar el trabajo de campo,
unidad de analisis, sujetos de la investigacion, instrumentos y resultados

obtenidos.

Ademas, se muestra el andlisis del macro y microentorno de Editorial Universitaria,
el analisis respectivo de las variables mercadologicas controlables de la institucion

y de la mezcla de mercadeo.

Se presenta los antecedentes de la unidad de analisis; asimismo, la situacion
actual en cuanto a la divulgacién de servicios que requieren ser atendidos para el
desarrollo de las actividades académicas y administrativas de la Universidad de
San Carlos de Guatemala.

Finalmente, tomando como base la informacion recolectada por medio de los
instrumentos de la investigacion se incluye una matriz FODA en la cual se
destacan los factores que benefician y afectan a la entidad, los cuales pueden

ayudar a dar a conocer la Editorial Universitaria.



2.1 Metodologia de la investigacion

Con el fin de recolectar informacion atil y necesaria para determinar el
conocimiento que tienen los clientes reales y potenciales de la Editorial
Universitaria; asimismo, de su unico punto de venta ubicado en el campus central

de la Universidad de San Carlos de Guatemala, se llevé a cabo la investigacion.

2.1.1 Método y disefio de investigacion

Para ejecutar el analisis de la situacion actual de la Editorial Universitaria se utilizé:

2.1.1.1 Método cientifico
Se llevo a cabo la recoleccién, procesamiento, analisis e interpretacion de la

informacioén. Este método se utilizé en sus tres fases:

a) Indagadora: se utilizo a través de los procesos de recopilacion de informacion
directamente de fuentes primarias, tales como entrevistas y encuestas a los
directivos y clientes de la Editorial Universitaria respectivamente. Ademas, se
consulté medios con los que actualmente cuenta la editorial para dar a conocer

los libros que produce.

b) Demostrativa: se realiz6 la abstraccion, el andlisis y la comparacién de las

variables expuestas en las hipétesis con la realidad descubierta.

c) Expositiva: por medio de la presentacion de la situaciéon actual en el informe

de diagndstico.

2.1.1.2 Método deductivo
Permitié deducir la necesidad de aplicar distintas herramientas de promocién para
dar a conocer a la Editorial Universitaria y sus servicios, contribuyendo a aumentar

las ventas.
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2.1.2 Técnicas aplicadas

La recoleccién de informacion de la unidad de analisis, se obtuvo a través de la
investigacién bibliogréfica, documental, de campo, muestreo y la observacion
directa con el fin de conocer las condiciones de la misma, infraestructura y personal
gue actualmente labora para la editorial. Asimismo, se realizaron entrevistas y

encuestas relacionadas a la mezcla promocional.

2.1.3 Instrumentos de investigacion
Para la realizacion de la investigacion se usaron los instrumentos siguientes:
a) Entrevista estructurada
b) Boletas de encuesta
c) Cuadros de vaciado de informacion
d) Representacion grafica de los resultados
e) Guia de observacion
f) Fichas bibliogréaficas

2.1.4 Trabajo de campo

Se encuesto a estudiantes y docentes de las diferentes facultades que conforman
a la Universidad San Carlos de Guatemala, la cantidad por facultad se determin6
de acuerdo al niamero de estudiantes inscritos en el afio 2015y la de catedraticos

proporcionada por la Division de Administracion de Recursos Humanos.

Para realizar el trabajo de campo se solicité permiso a los Secretarios Académicos
de las facultades encuestadas, para pasar por los salones de clase recolectado la
informacion en los instrumentos de investigacion elaborados, revisados y
aprobados previamente, tanto para docentes como para estudiantes. (Véase

anexos 1, 2y 3)
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2.1.5 Sujetos de investigacion
Se tom6 una muestra de los estudiantes y docentes de las diferentes facultades
de la Universidad de San Carlos de Guatemala con el fin de obtener informacion

necesaria para evaluar la situacion actual de la institucion.

Para determinar la muestra de estudiantes el Departamento de Registro y
Estadistica de la Universidad de San Carlos de Guatemala, proporciond la
poblacion de estudiantes inscritos durante el afio 2015; asimismo, la cantidad por
facultad. La Division de Administracion de Recursos Humanos, facilité el niumero
de docentes pertenecientes al campus central de la universidad arriba indicada.
Sin embargo, es importante resaltar que Unicamente aporto el total de profesores

mas no la cantidad de los mismos por facultad.

Las encuestas se realizaron tomando en cuenta estudiantes y docentes del primer

al décimo semestre de las diferentes facultades.

Por lo anterior se determind para la presente investigacion el porcentaje de
confianza de 95% y 5% de error.

Debido a que se conoce la poblacidon que corresponde al total de estudiantes
inscritos en el afio 2015, se utilizé la formula siguiente:

Donde se sabe que:

n = tamafo de la muestra nimero de estudiantes/docentes a encuestar
Z = nivel de confianza del 95%= 1.96

p = probabilidad positiva (0.50)

g = probabilidad negativa (0.50)

N = total de estudiantes / docentes (193,234 / 4515)

E = Error muestral permitido (0.05)
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n= z’Npq
e? (N-1) + z%pq

Estudiantes:

n=  (1.96)2(193,234) (0.50) (0.50) n=  185,581.93
(0.05)2 (193,234-1) + (1.96)2 (0.50) (0.50) 483.082 + 0.9604
n= 185,581.93
484.04 n=383.4020 =384

De acuerdo a la formula aplicada la muestra para recolectar informacion es de 384
estudiantes; por lo que, se distribuy6 las encuestas por facultades de acuerdo al

porcentaje de estudiantes que posee cada una, como se observa en el siguiente

cuadro.
CUADRO 1
DISTRIBUCION DE ENCUESTAS PARA ESTUDIANTES POR FACULTAD
ESTUDIANTES MUESTRA DE

FACULTAD INSCRITOS ESTUDIANTES
Agronomia 1,850 7
Arguitectura 3,894 15
Ciencias Econémicas 20,659 78
Ciencias Juridicas y Sociales 18,093 69
Ciencias Medicas 5,751 22
Ciencias Quimicas y Farmacia 2,031 8
Humanidades 32,667 124
Ingenieria 13,670 52
Odontologia 1,167 4
Medicina Veterinaria y Zootecnia 1,211 5
Total 193,234 384

Fuente: elaboracién propia, junio de 2017
Base: informacion proporcionada por el Departamento de Registro y Estadistica de la Universidad
de San Carlos de Guatemala.

Para la recolecciéon de datos de los docentes universitarios se tomd una muestra

de los docentes localizados durante el tiempo que duro el trabajo de campo que
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ascienden a 40 boletas de encuesta, en las diez facultades que sirvieron para la

recoleccion de datos.

2.2 Unidad de analisis

La Universidad de San Carlos de Guatemala —USAC-, se dedica a la formacion
superior de las personas que hayan obtenido un titulo a nivel diversificado. En su
estructura cuenta con unidades administrativas que tienen como funcion contribuir
de forma técnica al buen funcionamiento y abastecimiento de material educativo
para uso del personal administrativo y académico de las distintas facultades y
escuelas que posee; asi como, para estudiantes propios y de las diferentes

universidades privadas y publico en general.

Dentro de las unidades administrativas se encuentra la Editorial Universitaria, que
es la unidad técnica-administrativa que desarrolla actividades de gran importancia
para la divulgacion de la cultura y el conocimiento dentro de la Universidad.

La Editorial Universitaria anualmente produce 20 titulos bibliograficos con un tiraje
gue va desde 500 hasta 3,000 libros por titulo dependiendo del tipo de texto que
se vaya a producir; cuenta actualmente con un programa de difusion del material
producido. Sin embargo, es evidente el deterioro de los libros en la bodega de
producto terminado debido a la falta de distribucién de los mismos, restandole la
oportunidad de alcanzar los objetivos establecidos por la direccion, situacion que

se refleja en la disminucion de las ventas y el desaprovechamiento de los recursos.
2.2.1 Macro entorno

Para analizar las fuerzas no controlables de la institucion unidad de analisis, se

debe tomar en cuenta los siguientes aspectos:
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2.2.1.1 Entorno demogréfico

De acuerdo a las proyecciones de poblacién para Guatemala basadas en los
Censos Nacionales Xl de Poblacién y VI de Habitacién de 2002, estiman una
poblacion de 16,176,133 habitantes para el 2015. Segun cifras presentadas por el
Instituto Nacional de Estadistica de Guatemala INE.

Segun informacion obtenida del compendio estadistico de educacién del afio 2013,
del Instituto Nacional de Estadistica de Guatemala -INE-, el niUmero de estudiantes
matriculados en educacion superior asciende a 313,457 en los sectores publico y

privado.

De cada 100 matriculados universitarios que estudian en el nivel técnico o
licenciatura, el 59% estudian en la universidad estatal. Asimismo, por cada 100
estudiantes que estudian maestria, el 43% estan en la Universidad de San Carlos
y el 70% por cada 100 de doctorado.

El término graduado de educacién superior, se refiere al estudiante que culminé
exitosamente un programa educativo. Para el afio 2013, se graduaron un total de
24,442 estudiantes tanto de la universidad publica como de las universidades
privadas. Esto representa un crecimiento del 155.8% respecto del afio 2009 donde

lograron culminar un total de 9,594.

En relacion a datos de lectura o indice de lectores en Guatemala, no se cuenta
con estadistica que proporcionen informacién al respecto; sin embargo, en el
articulo de Prensa Libre de fecha 15 de junio de 2014, indica que solamente una
persona de cada 100 leen por placer, mientras que el 99% no lo hace o lo hace

por obligacion.

Estos datos estadisticos permiten apreciar el panorama de personas que se

encuentran en la Universidad de San Carlos de Guatemala y la cantidad que leen
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por obligacion y por placer, orientando la produccion editorial hacia el libro de texto

para los estudiantes de las diferentes carreras que ofrece.

2.2.1.2 Entorno politico-legal

En el ambito legal la Editorial Universitaria tiene como base la ley organica que
rige a la Universidad de San Carlos de Guatemala, tomando en cuenta que dicha
legislacién no ha tenido una actualizacibn completa hace aproximadamente 70
afnos, y que las politicas editoriales tampoco han sufrido modificaciones desde el
afo 2006, esto ha provocado que no surja un desarrollo en materia legal para

producir y divulgar las obras que se producen anualmente.

Asimismo, la ley sobre derechos de autor y registro de propiedad intelectual, son
temas de gran importancia que debe considerar la institucion ya que al omitirlas
en la produccion de textos puede provocar contingencias legales para la Editorial

Universitaria.

2.2.1.3 Entorno econémico

De acuerdo a informacién proporcionada por la unidad de analisis, se conoce que
el presupuesto anual asignado para la produccién de libros en Editorial
Universitaria para el presente afio, es de Q.5,014,638.00, monto cedido en forma
de préstamo por la Universidad de San Carlos de Guatemala, para el proyecto

autofinanciable que maneja la institucion.

Cabe resaltar que la cantidad arriba mencionada no es fija, depende directamente
de las ventas anuales que realice la Editorial Universitaria de toda la produccion
de libros, que posee. Se realiza un desglose, del cual el 10% de la venta es
destinado a un fondo comun de la Universidad de San Carlos de Guatemala, el

90% va para los fondos del autofinanciable de la institucion.
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2.2.1.4 Entorno cultural —social

En el estudio “Dinamica de la Produccion Editorial Centroamericana” efectuada en
el 2010 por el Centro Regional para el Fomento del Libro en América Latina y el
Caribe, se refleja la falta de produccion literaria en la region, asi como algunos

indicadores del poco consumo de libros en el Istmo.

La investigacion muestra que alrededor de la mitad de la poblacion de los paises
latinoamericanos se declara como no lectora de libros. Segun las encuestas que
realizé Cerlalc sobre cuantos libros se leen al afio en los paises de Latinoamérica,
para Guatemala se estima que se lee menos de un libro al afio y que solo el uno

por ciento de la poblacién lee por placer.

Segun entrevista realizada por Prensa Libre con fecha 23 de Abril de 2014 a la
presidenta de la Gremial de Editores de Guatemala Irene Piedra Santa indica; En
Guatemala, no hay estadisticas de cuantos libros se publican o de los niveles de
lectura de la poblacion, los titulos que mas se venden localmente son los infantiles
y juveniles, pues son en los que invierte el Ministerio de Educacion y hace grandes

compras.

En relacién con las librerias, asegura que ha crecido la demanda de obras de
autores nacionales y de temas locales. Explicando que lo que mas se vende es lo

relacionado con ciencias sociales, economia y politica.

Piedra Santa afirma que todavia no ha despegado el mercado de los libros
electrénicos, pues a pesar de que hay muchas opciones para comprar, las

personas aun no adquieren este tipo de producto.

La Editorial Universitaria produce y divulga obras que se apeguen a los fines y
principios de la Universidad de San Carlos de Guatemala, destacando el apoyo en

la edicion de textos de autores guatemaltecos, escritos en castellano o idiomas
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mayas que describan la realidad nacional y aporten soluciones a la problemética

del pais.

Actualmente la produccion editorial esta conformada por el 95% de autores
nacionales y el 5% de autores de otros paises, dandole prioridad al escritor

nacional y sirviendo de enlace con la realidad del pais. (Véase anexo 4)

2.2.1.5 Entorno tecnoldgico
En Guatemala existe una brecha tecnoldgica que limita la produccién de libros, en
aspectos tecnoldgicos, tanto en la impresion como los medios de lectura y gestion

de compra y pago han evolucionado.

La unidad de andlisis presenta atraso tecnolégico con relacion a la maquinaria que
utiliza en el proceso de produccion y distribucion del material que elabora, el hecho
de no contar con una pégina web propia y solo tener un enlace en el sitio web de
la Universidad de San Carlos de Guatemala, que le permita dar a conocer el
material bibliografico y los servicios que ofrece a estudiantes y docentes san
carlistas limita la publicidad y promociones que pueden aplicarse para distribuir los
libros.

Adicionalmente, se puede mencionar que en la actualidad existe lo que se conoce
como e-book o libro digital que ofrece una plataforma de descarga de cualquier
titulo que se desee, mediante la compra en linea del cédigo, medio que hasta el
momento no es utilizado para distribuir el material bibliografico de la Editorial

Universitaria.

Otro aspecto importante en la distribucion del material es la Unica forma de pago
(efectivo) que se utiliza en el punto de venta, lo que limita a los clientes actuales a
recurrir a nuevas formas de pago como la tarjeta de crédito, compra en linea, entre

otras.
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2.2.2 Micro entorno
Se tomd en cuenta los agentes que interactian directamente con la institucion,

mismos gue son de gran la importancia y presencia.

2.2.2.1 Antecedentes

La Division Editorial Universitaria fue creada por Acuerdo de Rectoria namero
7451, de fecha 15 de enero de 1971. Desarrolla actividades para la divulgacion
de la cultura y produce obras y libros de texto que deben ser aprobados por el
Consejo Editorial, tiene a su cargo la impresion de titulos, afiches, promociones,
papeleria administrativa, estampados y otra serie de servicios que requieren ser
atendidos para el desarrollo de las actividades administrativas de la Universidad

de San Carlos de Guatemala.

2.2.2.2 Mision

La mision de la Editorial Universitaria es la edicion, publicacién y divulgacion de
obras de texto, ciencia y cultura, que permitan al estudiante en general y a la
sociedad guatemalteca obtener una amplia bibliografia, al menor costo posible y

de buena calidad didactica tanto en su contenido como en su presentacion.

2.2.2.3 Vision

La Editorial Universitaria busca proveer a todas las facultades escuelas no
facultativas tanto de la Universidad de San Carlos de Guatemala como de las
demas universidades privadas y a la sociedad en general de documentos de texto

a muy bajo precio y de calidad de contenido y presentacion.

2.2.2.4 Funciones de la Editorial Universitaria
Las funciones son:
a) Ejecutar la politica editorial de la Universidad de San Carlos de Guatemala

dictadas por el Consejo Editorial.
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b) Editar libros de texto, folletos, revistas, entre otras, para cubrir las necesidades

bibliograficas de la comunidad universitaria y de la sociedad.

2.2.2.5 Objetivos de Editorial Universitaria

Los objetivos son:

a) Producir y divulgar obras orientadas a apoyar la actividad docente de la
Universidad de San Carlos en las distintas disciplinas del conocimiento.

b) Producir y divulgar la ciencia, la técnica y el arte en sus distintas

manifestaciones, prioritariamente hacia la sociedad guatemalteca.

2.2.2.6 Estructura organizacional
La siguiente estructura muestra la forma de organizacion que tiene Editorial
Universitaria la manera en que los departamentos y unidades la conforman para

desarrollar las actividades y alcanzar los objetivos establecidos. (Véase figura 4)
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FIGURA 4
ORGANIGRAMA GENERAL DE EDITORIAL UNIVERSITARIA
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Fuente: informacion proporcionada por la unidad de analisis julio 2017
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De acuerdo a la informacién proporcionada cuenta con una estructura
organizacional de tipo lineal, en la cual se observa una linea de mando
descendiente, en los niveles superiores se encuentra la Direccion General de
Extension Universitaria y la Division Editorial Universitaria encargados de direccion

y administracion.

Existen dos unidades encargadas de brindar asesoria, Consejo Editorial y la
Asesoria Especifica que en conjunto con los niveles superiores son los encargados
de autorizar las impresiones de libros. Luego, se encuentra un departamento de
administracion que es el encargado de los diferentes procesos administrativos que

se desarrollan.

En los niveles medios cuenta con dos departamentos, el de talleres y distribucion
de la produccion editorial, en el nivel inferior se encuentran nueve unidades que
son las encargadas de todos los procesos manuales para la elaboracion de los

libros.

2.2.2.7 Logotipo de Editorial Universitaria
La unidad de analisis posee un logotipo por medio del cual se identifica con la
sociedad guatemalteca y dentro del campus central de la Universidad de San

Carlos de Guatemala. (Véase figura 5)
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FIGURA 5
LOGOTIPO DE EDITORIAL UNIVERSITARIA

EDITORIAL
UNIVERSITARIA
USAC

Fuente: informacién proporcionada por la unidad de andlisis julio 2017

2.2.2.8 Numero de colaboradores

La Editorial Universitaria cuenta con 56 colaboradores distribuidos en las areas
administrativas, operativas y de servicios. Cabe destacar, que del total de
empleados que posee en la Libreria Universitaria se encuentran asignados cinco
colaboradores que estan a cargo del Departamento de Distribucion, conformado

por una persona.

2.2.2.9 Proveedores

Los proveedores que abastecen de materia prima y elementos necesarios en la
produccion de libros, afiches y diferentes textos, son todas aquellas empresas que
se rigen por la ley de compras y contrataciones del estado. Asimismo, es
importante mencionar que deben ser empresas formalmente constituidas, ya que
deben extender exoneraciones de impuesto al valor agregado -IVA-, considerando
que por ser parte de la Universidad de San Carlos de Guatemala se encuentra
exenta de este impuesto, lo que permite ofrecer los libros a un precio méas bajo que

la competencia.
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2.2.2.10 Competencia

La competencia de libros dentro del campus universitario es evidente, la oferta de
los competidores se concentra en tematicas diversas, desde textos hasta obras de
literatura y lecturas motivacionales. Algunas editoriales se acercan a las unidades

académicas para poner a disposicion los catalogos de libros.

También ofrecen textos bajo pedido para cubrir contenidos de cursos especificos;
asimismo, ofrecen material adicional en linea para la compra del libro y la facilidad

de medio de pago con tarjeta de crédito o débito.

a) Competencia Directa
Actualmente existen otras editoriales que ofrecen textos a los estudiantes en los
edificios donde reciben las clases, algunas de ellas son la Editorial Fénix se ubica
en el edificio S-5, Editorial Ramirez que distribuye en el edificio S-3, McGraw Hill
y Pearson estan representadas por distribuidores informales y externos que se
visualizan en las diferentes unidades académicas, principalmente al inicio de cada

semestre.

b) Competencia Indirecta
Estd conformada por la cantidad de fotocopiadoras que se ubican dentro del
campus central de la Universidad de San Carlos de Guatemala, donde se
reproducen los textos a bajo costo para los estudiantes. Asi mismo, las descargas

de internet representan competencia indirecta para la unidad de analisis.

2.2.2.11 Mercado

La Editorial Universitaria concentra su produccion, distribucion y venta dentro del
campus central de la Universidad de San Carlos de Guatemala; sin embargo,
existe solo un punto de venta, lo que dificulta la comercializacion del material
impreso que actualmente produce. Es importante mencionar que existe un

mercado cautivo en los diferentes centros universitarios que puede y debe ser
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aprovechado por la institucion para ampliar su mercado meta e incrementar sus

ventas.

2.2.2.12 Estadisticas de ventas

La Libreria Universitaria como Unico punto de venta dentro del campus central de

la Universidad de San Carlos de Guatemala, ha visto una disminucioén anual en las

ventas de los libros que produce Editorial Universitaria

observarse en el cuadro siguiente:

CUADRO 2

tal y como puede

VENTAS ANUALES DE LIBRERIA UNIVERSITARIA 2013 - 2016

Meses/Afios Afo 2013 Afio 2014 Afio 2015 Afo 2016
Quetzales |Libros| Quetzales |Libros| Quetzales [Libros| Quetzales [Libros
ENERO Q43,092.00 | 933 | Q 38,451.25 | 593 | Q56,470.50 | 876 | Q19,249.25 | 276
FEBRERO Q85,707.50 1,472 | Q 62,571.75 1,123 | Q60,131.75 | 1,044 | Q47,822.50 | 723
MARZO Q17,737.50 | 338 | Q 17,742.00 | 338 | Q15431.25 | 314 | Q16,248.75 | 262
ABRIL Q10,268.75| 170 | Q 6,650.00 | 98 Q5,65750 [ 93 | Q14,478.75| 198
MAYO Q8,50250 | 166 |[Q 10,167.50 | 185 | Q5,398.75 | 87 | Q5,326.25 | 96
JUNIO Q8,986.25 | 169 [ Q 5665.00| 77 Q5,61750 | 78 | Q21,671.75| 268
JULIO Q115,831.25|1,647 | Q 89,671.50 [ 1,300 | Q46,607.50 | 655 | Q85,087.50 [ 871
AGOSTO Q56,373.00 | 870 | Q 47,337.50 | 685 | Q18,351.25 | 230 | Q29,435.00 | 327
SEPTIEMBRE| Q14,502.50 | 208 | Q 10,383.00 | 152 | Q8,171.25 | 139 | Q8,200.00 | 113
OCTUBRE Q10,755.00 | 152 | Q 8,434.75| 121 | Q4,963.75 | 92 | Q5,788.75 | 111
NOVIEMBRE | Q7,041.25 | 111 | Q 12,425.00 | 143 | Q4,98250 [ 65 | Q5585.00 | 105
Totales Q378,797.50| 6236 | Q309,499.25 | 4815 |Q231,783.50| 3673 |Q258,893.50| 3350

Fuente: elaboracién propia con informacién proporcionada por Libreria Universitaria julio 2017
Base: ventas anuales libros de Editorial Universitaria afios del 2013 al 2016

Se puede observar que del afio 2013 al 2016 existe una disminucién en las ventas
tanto en valores monetarios como en cantidad de libros, el afio 2014 presenta una
baja del 18% en relacion al afio 2013, el siguiente (2015) tiene un caida del 39%,

con respecto al 2013 y en el 2016 la mengua anual es del 32%.
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Los meses que mayor comercializacion presentan son febrero y julio que es
cuando inician las clases en la Universidad, el resto de meses se mantienen por
debajo de los 30 mil quetzales, incluso algunos meses presentan ventas por

menos de cinco mil quetzales.

Es importante mencionar que Libreria Universitaria, no tiene establecido una meta
de ventas anuales por Editorial Universitaria; sin embargo, cada afio buscan un

incremento con relacion al periodo anterior.

2.3 Resultados de la investigacién
La investigacion documental y de campo ha permitido obtener informacion de
primera mano, mediante la entrevista y encuestas realizadas a docentes y

estudiantes universitarios, de ello se obtuvieron los siguientes resultados.

2.3.1 Resultados de entrevista al personal de Editorial Universitaria.
En entrevista realizada al Ejecutivo, Asistente Administrativo y personal encargado
de la promocién y divulgacion de la unidad de analisis con fecha 29 de agosto del

presente afio se puede determinar lo siguiente:

Editorial Universitaria se fundo el 15 de enero de 1945 con el nombre de Imprenta
Universitaria. Desde sus inicios se dedico a la impresion de libros, folletos, afiches
y material necesario para el desarrollo de las actividades académicas de la
Universidad de San Carlos de Guatemala.

Cambidé su nombre a Division Editorial Universitaria por Acuerdo de Rectoria
namero 7451, de fecha 15 de enero de 1971 actualmente ademas de la produccion
de libros de texto también ofrece conferencias y coloquios. Cuenta con 56
colaboradores distribuidos en las areas de administracién, produccion vy

distribucion de los productos que ofrece.
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a) Plaza
El Unico punto de venta dentro del campus central de la universidad, la Libreria
Universitaria, inicié funciones en noviembre de 1971, enfocada en comercializar la
produccion editorial a bajo costo para los estudiantes. Es importante mencionar
gue no cuenta con promociones de venta que motiven a la compra en este lugar,

asi también, la Unica forma de pago aceptada es el efectivo.

b) Publicidad
Indicaron que la realizan de forma mensual, los medios que utilizan para dar a
conocer los textos que producen son: Diario la Hora con el cual tienen un acuerdo
de tipo canje que les permite publicitar. También, el periddico universitario, ha sido

utilizado para dar a conocer los servicios que ofrece. (Véase figura 6).

FIGURA 6
PUBLICACION DE EDITORIAL UNIVERSITARIA EN EL PERIODICO DE LA
UNIVERSIDAD DE SAN CARLOS DE GUATEMALA

< C | ® periodico.usac.edu.gt/?p=1276

Home > Sin categoria > Premio Editorial Universitaria de Poesia

Premio Editorial Universitaria de Poesia

Posted on 1 junio, 2016 by administrador
PREMIO EDITORIAL =
UNIVERSITARIA
DE POESIA
anuel
osé rce”
Posted in Sin categoria
Tagged with 2016, arce, carlos, guate, guatemala, jose, manuel, poesia, premio, san, san carlos, universid S
«— Edici abril 256 Edicion Mayo 2 No 257 —

38



Fuente: pagina Periodico de la Universidad de San Carlos de Guatemala anuncio de Editorial
Universitaria abril 2016

La red social Facebook, donde la Editorial Universitaria maneja un perfil por medio
del cual da a conocer las nuevas publicaciones es el Unico enlace interactivo entre
el grupo objetivo y la institucion, cabe resaltar que este medio ha tenido gran auge
en la publicidad y promocion actualmente; sin embargo, es necesario que se le dé
la importancia debida por parte de la unidad de andlisis.

La pagina actual en la red social Facebook de Editorial Universitaria se observa a

continuacion.

FIGURA 7
PAGINA DE FACEBOOK ACTUAL DE EDITORIAL UNIVERSITARIA
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Fuente: pagina de Facebook de Editorial Universitaria 2017

La unidad de analisis no posee una pagina web; sin embargo, en la pagina principal
de la Universidad de San Carlos de Guatemala existe un boton de publicaciones,
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donde se despliegan dos submenus, uno con ofertas de empleo y el otro con una
lista de los titulos que ofrece Editorial Universitaria.

Cabe destacar que las publicaciones presentadas en este enlace no se encuentran
actualizadas por lo que no se ofrece la nueva produccion que maneja actualmente
Editorial Universitaria, como puede observarse en la siguiente figura.

FIGURA 8
ENLACE DE EDITORIAL UNIVERSITARIA EN LA PAGINA WEB DE LA
UNIVERSIDAD DE SAN CARLOS DE GUATEMALA
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@l e
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Editnrial | Inivarsitaria

4 »

Fuente: pagina web de Universidad de San Carlos de Guatemala 2017

Cuenta con patrticipaciones en ferias nacionales e internacionales, de las que se
realizan en el pais se puede mencionar la Feria Internacional del Libro en

Guatemala FILGUA, que se realiza de forma anual y tiene duracion de una
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semana. Principalmente es aprovechada para dar a conocer las nuevas

publicaciones de libros de la Editorial Universitaria.

FIGURA 9
PARTICIPACION DE EDITORIAL UNIVERSITARIA EN FILGUA

Fuente: pagina Facebook de Editorial Universitaria foto del 14 de julio 2017

c) Promocioén
De acuerdo a la informacién proporcionada por la unidad de andlisis, cuentan con
algunas especialidades publicitarias (llaveros, boligrafos y bolsas) que permite

impulsar y fomentar la compra de libros en el punto de venta.
Las especialidades publicitarias utilizadas contienen el nombre de la institucién, el

punto de venta, ubicacion, teléfono de contacto, y la direccion de email para

contactarse con la Editorial Universitaria.
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Con estas promociones se complementa la publicidad que hasta el momento utiliza
la institucion para dar a conocer a docentes y estudiantes la entidad, el punto de
venta, los productos y servicios que ofrece. (Véase figura 10)

FIGURA 10
ESPECIALIDADES PUBLICITARIAS DE EDITORIAL UNIVERSITARIA

Fuente: elaboracion propia, fotografia de las especialidades publicitarias de Editorial Universitaria,
julio 2017

d) Precio
Esta regulado en las Politicas de Editorial Universitaria que tiene como objetivo
ofrecer la produccion editorial a bajo costo; asi también, promover la actividad de
distribucion editorial al publico en general. El precio de venta de los libros esta
determinado por el costo de produccion mas el costo por venderlo, costos
establecidos por la institucion.
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Ademas de la fuerte competencia que ha afectado las ventas de libros de la
Editorial Universitaria, se ha incrementado la pirateria y el establecimiento de

fotocopiadoras dentro del campus central.

2.3.2 Resultados de encuestas a estudiantes

La investigacion realizada de la situacion actual de la Editorial Universitaria, reflejo
aspectos importantes respecto a las herramientas de mercadotecnia utilizadas
actualmente para dar a conocer el material bibliografico con que cuenta la unidad
de andlisis e influir en la demanda del material producido y distribuido por la

organizacion.

2.3.2.1 Perfil de los encuestados

Con base en la informaciéon recabada mediante la encuesta a trecientos noventa y
cuatro (394) estudiantes universitarios, se determin6 que son hombres y mujeres
de la Universidad de San Carlos de Guatemala, estudian en las diferentes
facultades, que se encuentran en el nivel educativo universitario y no todos son

mayores de edad.

En su mayoria de género femenino, representado por un 53%, mientras que por

un poco menos de la mitad con un 47% se encuentra el género masculino.
Se presenta el cuadro que describe el perfil de los estudiantes encuestados en

cuanto a edad, ingresos mensuales y el tiempo de estudiar en la universidad.

(Véase cuadro 3)
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CUADRO 3

PERFIL DE LOS ESTUDIANTES ENCUESTADOS

GENERO
Masculino 186 47%
Femenino 208 53%
Total 394 100%
EDAD
De 16 a 25 afios 309 78%
De 25 a 40 afios 61 15%
Mas de 41 afios 24 7%
Total 394 100%
FACULTAD HOMBRES MUJERES
Agronomia 5 3
Arquitectura / 9
Ciencias Econ6micas 45 34
Ciencias Juridicas y Sociales 42 28
Ciencias Médicas 10 13
Ciencias Quimicas y Farmacia 6 3
Humanidades 49 76
Ingenieria 32 21
Odontologia 3 2
Medicina Veterinaria y Zootecnia 2 4
Total 201 193
INGRESOS MENSUALES
De Q.1,500.00 a Q.2,500.00 125 49%
De Q.2,500.00 a Q.3,500.00 74 29%
De Q.3,500.00 a Q.4,500.00 27 11%
Mas de Q.4500.00 29 11%
Total 255 100%
TIEMPO DE ESTUDIAR EN LA UNIVERSIDAD

De 1 mes a 1 afio 113 26%
De 1 afio a 3 afios 52 12%
De 3 afios a 5 afios 152 36%
De 5 afios a 10 afios 73 17%
De 10 afios a mas 4 9%
Total 394 100%

Fuente: elaboracién propia, junio de 2017
Base: 394 estudiantes encuestados
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2.3.2.2 Habitos de compra de los estudiantes encuestados
Para conocer la cantidad de estudiantes que son compradores de libros, asi como,
la asiduidad de los mismos, se encuesté a 394 de las diferentes facultades del

campus central de la Universidad de San Carlos de Guatemala, obteniendo los

resultados que se muestran a continuacion.

GRAFICA 1
HABITOS DE COMPRA DE LIBROS, SEGUN ESTUDIANTES ENCUESTADOS
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Fuente: trabajo de campo junio 2017
Base: 394 estudiantes del campus central que respondieron si son compradores de libros.

Del total de estudiantes encuestados se determind que el 59% compran libros
originales en la Universidad de San Carlos de Guatemala; tanto en Editorial
Universitaria como, en diferentes lugares, principalmente los mas cercanos a sus
facultades. El 41% no compran libros, los obtienen descargandolos de internet o
bien utilizan fotocopias que compran en los lugares que se encuentran en el

campus central dedicado a esta actividad.
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Para conocer la reiteracion de compra se consulté a los estudiantes que indicaron
ser compradores de libros con qué frecuencia compra textos, obteniendo los

resultados siguientes:

CUADRO 4
FRECUENCIA DE COMPRA DE LIBROS,
SEGUN ESTUDIANTES ENCUESTADOS

Frecuencia Estudiantes Porcentajes
Mensual 25 11%
Trimestral 34 15%
Semestral 95 42%
Anual 73 32%
Total 227 100%

Fuente: trabajo de campo junio 2017
Base: 227 respuestas de 394 estudiantes encuestados de la universidad que respondieron que si
compran libros.

En relacion a los resultados obtenidos se puede determinar la recurrencia que
tienen los alumnos de la Universidad de San Carlos de Guatemala al momento de
comprar libros. La frecuencia de compra se realiza de la siguiente forma: el 42%
de los encuestados indicé que compra libros cada semestre, mientras que el 32%
aseguré que lo hacen cada afio, el 15% lo realiza cada tres meses y solo un 11%

asevero comprar textos cada mes.

Es importante tomar en cuenta que este aspecto esta sujeto a los diferentes

jornadas de estudio que tiene cada facultad de la universidad, por ejemplo
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Economicas, Ingenieria, Derecho, entre otras se manejan por semestre y otras

como Medicina y Odontologia lo hacen anualmente.

2.3.2.3 Conocimiento de lainstitucién
Para determinar el nivel de conocimiento que tienen los estudiantes sobre la
existencia de la unidad de analisis se hizo la pregunta: ¢ ha escuchado hablar de

Editorial Universitaria?, obteniendo las siguientes respuestas:

GRAFICA 2
CONOCIMIENTO DE LA UNIDAD DE ANALISIS, SEGUN ESTUDIANTES
ENCUESTADOS

Siconoce

31%
Fuente: trabajo de campo junio 2017
Base: 394 estudiantes reales de la universidad que contestaron ¢ ha escuchado hablar de Editorial
Universitaria?

No conoce
69%

Se determiné que de 394 estudiantes encuestados, que se encuentran en el rango
de uno a cinco afos de estudiar en la Universidad de San Carlos de Guatemala,
unicamente el 31% ha escuchado hablar de Editorial Universitaria y el 69% nunca

han escuchado hablar de la misma.
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Es importante destacar que Editorial Universitaria cuenta con 46 afios de
fundacidn; sin embargo, aun existen estudiantes que no la conocen, su funcién y
a que se dedica; por lo que, desconocen el material bibliografico que produce y

distribuye, resultados que se observan en la grafica siguiente:

GRAFICA 3
NIVEL DE CONOCIMIENTO DEL MATERIAL BIBLIOGRAFICO, SEGUN
ESTUDIANTES ENCUESTADOS

Nada de
conocimiento
17%

Poco
conocimiento
83%

Fuente: trabajo de campo junio 2017
Base: 121 estudiantes de 394 que contestaron a la pregunta ¢,conoce la existencia del material
bibliogréafico?

De los estudiantes que dieron positiva su respuesta (121) el 83% asegur6 conocer
poco sobre el material bibliografico que produce y distribuye la institucion, el 17%

dijo no conocer nada sobre dicho material.

Tomando en cuenta que es bajo el porcentaje de estudiantes que han escuchado
hablar de Editorial Universitaria y son pocos los que conocen sobre el material

bibliografico que se produce, es importante saber si conocen el Unico punto de
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venta existente dentro del campus central de la Universidad de San Carlos de
Guatemala, para esto se les pregunto si conocian Libreria Universitaria obteniendo

los siguientes resultados.

GRAFICA 4
CONOCIMIENTO DEL PUNTO DE VENTA DE EDITORIAL UNIVERSITARIA
SEGUN LOS ESTUDIANTES ENCUESTADOS

Siconoce
34%

No conoce
66%

Fuente: trabajo de campo junio 2017
Base: 394 estudiantes encuestados que respondieron conocer el punto de venta de Editorial
Universitaria.

Libreria Universitaria tiene aproximadamente 45 afios de estar funcionando dentro
del campus central; sin embargo, los canales utilizados para dar a conocer tanto
el material como el punto de venta y distribucion no han sido certeros hasta el
momento, ya que del total de estudiantes encuestados, solo un 34% conoce el
punto de venta mientras que el 66% desconoce donde se ubica dentro del campus

central.
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Conocer el punto de venta que tiene Editorial Universitaria no significa que los
estudiantes que respondieron afirmativamente a esta interrogante hayan

comprado textos en este lugar.

Los resultados obtenidos muestran que no se ha dado a conocer de forma eficiente
y puntual las actividades que se desarrollan en la institucién, generando
desconocimiento de la organizaciéon y de su punto de venta reflejado, en

disminucién de ventas.

2.3.2.4 Comportamiento de compra
El comportamiento de compra estara determinado por los estudiantes que en la
boleta de encuesta aseguraron haber comprado libros tanto en Editorial

Universitaria como en Libreria Universitaria

GRAFICA 5
ESTUDIANTES QUE HAN COMPRADO LIBROS DE
EDITORIAL UNIVERSITARIA

Sicompra
40%

No compra
60%

Fuente: trabajo de campo junio 2017
Base: 121 estudiantes de 394 encuestados que respondieron haber comprado textos de Editorial
Universitaria.
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Del total de estudiantes (121) que afirmd haber escuchado de Editorial
Universitaria, solamente el 40% han comprado textos alli, mientras que el 60% no
lo han hecho. Sin embargo, conocen su ubicacion. Esto refleja la cantidad de
estudiantes compradores que tiene la institucion asi como la competencia que

existe dentro de las facultades y la falta de difusion de los textos que se producen.

Para conocer la cantidad de estudiantes que han comprado libros de la institucién,
en el punto de venta, se tomara la cantidad de encuestados que respondieron

conocer la Libreria Universitaria.

GRAFICA 6
ESTUDIANTES QUE HAN COMPRADO LIBROS DE EDITORIAL
UNIVERSITARIA EN EL PUNTO DE VENTA

Sicompra
30%

No compra
70%

Fuente: trabajo de campo junio 2017
Base: 133 estudiantes de 394 que respondieron han comprado textos en Libreria Universitaria.

Los resultados obtenidos permiten determinar, que el nUmero de estudiantes que
compran textos de Editorial Universitaria es bajo en relacion con la poblacion que
existe en la Universidad de San Carlos de Guatemala. EI 70% del total de
estudiantes encuestados respondié que no han comprado libros en la Libreria

Universitaria, mientras que el 30% si los han adquirido en el punto de venta,
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mismos que son necesarios para el desarrollo de sus clases, por lo que las
estrategias para dar a conocer los libros no estan dando los resultados deseados

por la institucion.

2.3.2.5 Medios publicitarios

Editorial Universitaria actualmente cuenta con un programa de publicidad, que le
permite dar a conocer el material bibliografico que produce, se puede afirmar que
los canales en los cuales los estudiantes universitarios han visto publicidad de los
servicios de la institucion han sido el periodico universitario, vallas e internet

derivado de los resultados que se presentan a continuacion.

GRAFICA 7
MEDIO PUBLICITARIO EN EL QUE CONOCIO LOS SERVICIOS DE
EDITORIAL UNIVERSITARIA, SEGUN LOS ESTUDIANTES ENCUESTADOS
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Fuente: trabajo de campo junio 2017
Base: 104 estudiantes de 394 que respondieron ¢como se enterd de los servicios de Editorial
Universitaria?

A percepcion de los estudiantes, el medio en el que han observado publicidad para
conocer los servicios que presta Editorial Universitaria, con un 40% es el periddico

interno de la universidad, el 31% de los estudiantes que respondieron se enteraron
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por medio de una valla publicitaria, el 24% lo ha hecho en internet, el 4% por

television y solo un 1% ha escuchado de los servicios por la radio.

Los medios masivos como la television, la radio y actualmente la internet ain no
estan siendo utilizados por la institucion de una forma eficiente que le permita dar
a conocer el material bibliografico que ofrece y con ello lograr un incremento en

Sus ventas.

Con relacion a la publicidad realizada por Editorial Universitaria es evidente que
este aspecto no ha tenido la atencion y valoracion por parte de la institucion, a la
pregunta ¢sefiale en qué medio publicitario ha observado mensajes del material

bibliografico que ofrece? se obtuvieron los siguientes resultados.

CUADRO 5
MEDIO PUBLICITARIO EN EL QUE HA VISTO MENSAJES DEL MATERIAL
BIBLIOGRAFICO, SEGUN ESTUDIANTES ENCUESTADOS

Medios Publicitarios Estudiantes Porcentaje
Television 6 4%
Radios 4 3%
Revista 2 1%
Prensa 20 15%
Internet 30 22%
Ninguno 75 55%

Total 137 100%

Fuente: trabajo de campo junio 2017
Base: 137 estudiantes de 394 que respondieron en que medio publicitario ha observado mensajes
del material bibliografico que ofrece Editorial Universitaria.

Se obtuvo la respuesta de 137 estudiantes de los cuales, el 55% dijo que en ningudn
medio publicitario han observado publicidad de Editorial Universitaria para
promover el material bibliografico que produce, el 22% indic6 haber visto por
internet y un 15% aseverd que lo habian hecho en la prensa. Un 4% dijo haber
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visto informacion por television y un 3% escuchar por la radio, solo un 1% indico

haber visto informacion por medio de revistas.

Los resultados muestran que la publicidad realizada hasta el momento no ha
logrado el objetivo de la institucion de producir y divulgar obras orientadas a apoyar

la actividad docente, los medios utilizados no han sido certeros para dar a conocer

la produccidn editorial.

La calidad de la publicidad es importante, dar a conocer algo en el momento exacto
y por el medio correcto es primordial en instituciones que se dedican a la compra-

venta de productos y servicios, los estudiantes encuestados respondieron a este

tema obteniendo los siguientes resultados.

GRAFICA 8
CALIDAD DE LA PUBLICIDAD REALIZADA POR EDITORIAL
UNIVERSITARIA, SEGUN ESTUDIANTES ENCUESTADOS

Excelente

............
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55%

Fuente: trabajo de campo junio de 2017
Base: 133 estudiantes de 394 que respondieron sobre la calidad de la publicidad realizada por
Editorial Universitaria.
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Del total de encuestados, 133 opinaron con relacion a la calidad de la publicidad
realizada por Editorial Universitaria, se puede establecer por mayoria de
respuestas que la publicidad realizada hasta el momento, ha sido calificada de
regular a mala por los estudiantes universitarios; ya que, el 55% la califico de
regular y el 24% de mala, esto se debe a la poca presencia que ha tenido la
Editorial Universitaria en lo relacionado a publicidad y promociones; asimismo, a

los medios que ha utilizado para dar a conocer la produccién editorial.

Del 21% restante solamente el 1%, es decir uno o dos estudiantes del campus
universitario han percibido una publicidad excelente de parte de la institucion. El

20% restante le han dado la calificacién de buena.

2.3.2.6 Demanda

La necesidad de adquirir los textos de forma rapida y en el lugar y momento
oportuno, ha sido uno de los mayores retos a los que se enfrentan los estudiantes.
La demanda de libros en la Universidad de San Carlos de Guatemala se ha visto
afectada principalmente por la pirateria y la facilidad de obtener copias debido a la

cantidad de fotocopiadoras que existen dentro del campus.

Para establecer en qué nivel satisface la demanda de libros dentro el campus
universitario la unidad de analisis, se hizo la pregunta escalonada considera que
Editorial Universitaria satisface la demanda de libros que existe en la Universidad,
siendo cero de lo peor y diez de lo mejor, los encuestados dieron las siguientes

respuestas.
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CUADRO 6
SATISFACCION DE LA DEMANDA DE LIBROS EN LA UNIVERSIDAD DE
SAN CARLOS DE GUATEMALA POR EDITORIAL UNIVERSITARIA

Escala
"0" de lo peor Estudiantes Porcentaje
"10" de lo mejor
De lo peor Nivel 0 14 11%
Nivel 1 0 0%
Nivel 2 18 14%
Nivel 3 14 11%
Nivel 4 5 4%
Nivel 5 30 24%
Nivel 6 20 16%
Nivel 7 11 9%
Nivel 8 11 9%
Nivel 9 2 2%
De lo mejor Nivel 10 1 0%
Total 126 100%

Fuente: trabajo de campo junio de 2017
Base: 126 estudiantes de 394 que respondieron a la satisfaccién de la demanda de libros por
Editorial Universitaria.

Se obtuvo la respuesta de 126 estudiantes, el 24% consideran que la unidad de
analisis satisface de la demanda en el nivel cinco, el 16% perciben que la
satisfaccion esta en el nivel seis de la escala; es decir que el 40%, se encuentra

en la mitad de lo peor y lo mejor.

Sin embargo, este resultado no debe ser admitido por la unidad de andlisis como
aceptable; ya que, el otro 40% de los encuestados percibieron la satisfaccion de
la demanda dentro de los niveles del cero al cuatro; ya que, el 14% sefiala que se
satisface en el nivel dos, un 11% coinciden que la demanda es satisfecha en los
niveles cero y tres respectivamente, el 4% la califica en el nivel 4. Mismos que se

encuentran cercanos en la escala a de lo peor.
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El 20% restante de las respuestas obtenidas se distribuye de la siguiente manera:
en el nivel siete y ocho un 9% respectivamente consideran que se encuentra el
nivel de satisfaccion, y el 2% consideran la satisfaccion de la demanda en el nivel

nueve, cercanos en la escala a de lo mejor.

Para pronosticar la demanda de libros es necesario tomar la percepcion que los
clientes tienen de los libros que se venden en la unidad de analisis, se preguntd
considera que la Editorial Universitaria prevé la creciente demanda de los libros
que se utilizan en las diferentes carreras de la universidad, se obtuvieron 122

respuestas con los siguientes resultados.

GRAFICA 9
PREVISION DE LA DEMANDA DE LIBROS QUE SE UTILIZAN EN LAS
DIFERENTES CARRERAS POR EDITORIAL UNIVERSITARIA

No prevé
41%

Si prevé
59%

Fuente: trabajo de campo junio 2017
Base: 122 estudiantes de 394 que respondieron consideran que la Editorial Universitaria prevé la
creciente demanda de los libros que se utilizan en las diferentes carreras de la universidad.

El 59% consideran que si se prevé la demanda de libros por carrera y el 41%

consideran que no se hace, tomando en cuenta que cada facultad tiene distintas
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carreras y por ende, utilizan diferentes libros de textos, Editorial Universitaria debe
ofrecer textos para cada carrera de la universidad con ello anticiparse a la

demanda creciente de libros en la universidad.

2.3.2.7 Gustos y preferencias de los estudiantes
Se determiné a consideracion de los estudiantes qué area de conocimiento merece
mayor atencion por parte de Editorial Universitaria, las respuestas se visualizan

en el siguiente cuadro.

CUADRO 7
AREA DE CONOCIMIENTO QUE MERECE MAYOR ATENCION POR PARTE
DE EDITORIAL UNIVERSITARIA, SEGUN ESTUDIANTES ENCUESTADOS

Producto / Servicio Estudiantes Porcentaje
Literatura 42 20%
Cuentos 4 2%
Sociologia 13 6%
Historia 39 19%
Texto para clase 70 34%
Poesia 7 3%
Derecho 18 9%
Ingenieria 15 7%
Total 208 100%

Fuente: trabajo de campo junio de 2017
Base: 208 estudiantes de 394 que respondieron a que producto o servicio merece mayor
atencion de parte de Editorial Universitaria.

Para los encuestados es importante que Editorial Universitaria enfoque su
produccion en los textos que utilizan en los cursos durante la carrera, el 34%
coinciden que esta debe ser su prioridad. El 20% consideran que debe ser
literatura, un 19% indicaron que debe ser para libros de historia, mientras que para
derecho un 9%, el 7% para ingenieria, 6% para sociologia, 3% para poesia y un
2% para cuentos.
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2.3.2.8 Habitos de medios
Para conocer los gustos y preferencias de los encuestados respecto al medio de
informacion por el cual les gustaria recibir la informacion de los libros que produce

la Editorial Universitaria, se obtuvieron las siguientes respuestas.

GRAFICA 10
GUSTOS Y PREFERENCIAS DE MEDIOS, SEGUN ESTUDIANTES
ENCUESTADOS
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Fuente: trabajo de campo junio de 2017
Base: 394 estudiantes encuestados respecto al medio que les gustaria recibir informacién de parte
de Editorial Universitaria.

De las 394 encuestas realizadas, se determind que los estudiantes se encuentran
a la vanguardia de las tecnologias actuales, se encuentran expuestos a los medios
digitales donde pueden y quieren recibir publicidad, promociones y todo tipo de
informacion de la unidad de analisis que pueda ayudar en el desarrollo de la

carrera universitaria; ya que, el 66% prefieren estos medios para recibir
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informacion, contra un 34% que expreso preferir los medios tradicionales,

televisién y prensa para recibir la informacién propuesta.

Es importante destacar la importancia que representa para la institucion esta
informacion, brindandole la oportunidad de una publicidad efectiva, puntual y de
bajo costo, que le permita llegar al grupo objetivo. Algunos medios que indicaron
los estudiantes preferir son. Facebook, prensa libre, periddico universitario, pagina

web, entre otros.

2.3.2.9 Gustos y preferencias de lectura

Actualmente ha surgido una nueva forma de lectura, lo que se conoce con el
nombre de e-book o libro digital, frente al libro impreso, para determinar los gustos
y preferencias de los lectores con relacion a cudl es la predileccion al momento de

leer un libro se determiné lo siguiente.

GRAFICA 11
GUSTOS Y PREFERENCIAS DE LECTURA, SEGUN ESTUDIANTES
ENCUESTADOS

Libro digital
13%

Libro impreso
87%

Fuente: trabajo de campo junio de 2017
Base: 394 estudiantes que respondieron a cual es su preferencia al momento de leer un libro.
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De las encuestas realizadas se puede determinar que los lectores aun prefieren
los libros impresos frente a los libros digitales, ya que el 87% de los estudiantes
indicaron que tienen predileccién por el libro impreso, contra el 13% que
expresaron preferir el libro digital. Cabe resaltar que un libro digital no es aquel que
se descarga de forma gratuita e ilegal de internet, sino es aquel libro que es
vendido desde una plataforma electrénica y le permite la descarga legal del mismo

a cualquier dispositivo movil.

Para obtener el dato en relacidn a los gustos y preferencias que tienen los
estudiantes al momento de comprar un libro se determind de aquellos que
indicaron comprar libros en la unidad de andlisis, se hizo la pregunta qué género

literario adquiere de Editorial Universitaria, obteniendo los siguientes resultados.

CUADRO 8
GUSTOS Y PREFERENCIAS AL MOMENTO DE COMPRAR UN LIBRO,
SEGUN ESTUDIANTES ENCUESTADOS

Gustos y preferencias Estudiantes Porcentaje
Literatura 10 18%
Cuentos 2 4%
Sociologia 4 7%
Historia 4 7%
Texto para clase 24 43%
Poesia 2 4%
Derecho 3 5%
Ingenieria 7 12%

Total 56 100%

Fuente: trabajo de campo junio 2017
Base: 56 estudiantes de 394 que respondieron qué género o area de conocimiento adquieren en

Editorial Universitaria.
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El cuadro muestra que los estudiantes encuestados prefieren, en un 43% comprar
libros que sean texto para clase, 18% adquieren literatura, un 12% indic6 que han
adquirido titulos de ingenieria, 7% afirmaron que les gusta adquirir libros de
sociologia e historia respectivamente, un 5% han comprado de derecho y el 4% lo

hacen para textos de cuentos y poesia respectivamente.

Los resultados muestran que Editorial Universitaria debe enfocar su produccion en
el campus universitario en primer lugar en los textos de curso para el desarrollo de
las clases, en segundo lugar debe ser la literatura y en tercer lugar debe centrarse

en producir libros para ingenieria.

2.3.2.10 Competencia

Para determinar si existe competencia para Editorial Universitaria dentro del
campus de la Universidad de San Carlos de Guatemala, se pregunté a los
estudiantes si conocen otro lugar dentro de la universidad donde se vendan libros.

GRAFICA 12
EXISTENCIA DE COMPETENCIA PARA EDITORIAL UNIVERSITARIA,
SEGUN ESTUDIANTES ENCUESTADOS

No existe
49%

Si existe
51%

Fuente: trabajo de campo junio de 2017
Base: 394 estudiantes que respondieron conoce otro lugar dentro de la universidad donde se
vendan libros.
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Los resultados reflejan que un 51% de estudiantes si conocen de otro lugar donde
se vendan libros de texto, mientras que un 49% no conocen de estos lugares. Es
importante resaltar que dentro de las facultades existen ventas informales de libros
gue les permiten a los estudiantes obtener los textos de forma rapida y oportuna.
Sin embargo, estos lugares carecen de medios que puedan garantizar la compra,;

ya gue, no extienden factura por lo que la compra resulta ser arriesgada.

La existencia de ventas informales no sugiere necesariamente que los estudiantes
compren los libros en estos lugares, es importante determinar cual es la
recurrencia de compra de los estudiantes universitarios en lugares diferentes al

punto de venta de Editorial Universitaria.

CUADRO 9
RECURRENCIA DE COMPRA DE LOS ESTUDIANTES EN LUGARES
DIFERENTES AL PUNTO DE VENTA DE EDITORIAL UNIVERSITARIA

Frecuencia Estudiantes Porcentaje
Nunca 175 51%
A veces 137 40%
Casi siempre 27 8%
Siempre 5 1%
Total 344 100%

Fuente: trabajo de campo junio de 2017
Base: 344 estudiantes de 394 que respondieron a la frecuencia de compra en lugares diferentes a
Editorial Universitaria.

Las respuestas obtenidas indican que los estudiantes tienen conocimiento de la
existencia de otros puntos de venta diferentes a Editorial Universitaria, sin

embargo; no compran sus libros de texto alli ya que la mayoria (51%) asi lo indico.
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Es importante destacar que del total de estudiantes encuestados un 30% dijo
comprar en Editorial Universitaria, mismos que pueden estar contenidos en el 51%

mayoritario que no compra en la competencia de la unidad de analisis.

El 9% de los encuestados siempre y casi siempre compran sus textos de clase en
lugares diferentes al punto de venta de Editorial Universitaria. Ademas, indicaron
gue se han enterado de estas ventas por medio de amigos o bien por referencia

de algun compaiiero.

2.3.2.11 Inversién

La cantidad de dinero que los estudiantes invierten semestralmente en compra de
libros en el campus es variable con relacion a la carrera y semestre que estén
cursando. Para conocer cuanto aproximadamente invierten durante un semestre,

a continuacion los resultados:

GRAFICA 13
INVERSION APROXIMADA DE DINERO EN COMPRA DE LIBROS, SEGUN
ESTUDIANTES ENCUESTADOS

De Q.501.00 a

mas De Q.5.00
a Q.50.00
27%

De Q.201.00
a Q.500.00
27%

De Q51.00
a Q.100.00
14%

aQ.200.00
22%

Fuente: trabajo de campo junio de 2017
Base: 373 estudiantes de 394 que respondieron a la pregunta cuanto invierte semestralmente en
compra de textos.
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De los resultados anteriores se puede establecer, que el promedio de dinero que
los estudiantes invierten en libros semestralmente es de Q.255.00, mismo que esta
relacionado directamente con la carrera y semestre que cursen, es decir que
compran textos para cursos. La cantidad minima de inversidon que realizan

semestralmente es de Q.50.00 mientras que la maxima va de Q.500.00 a mas.

Estos datos permitiran establecer a Editorial Universitaria el rango dentro del cual
deben encontrarse los precios que deben tener los libros para su distribucion,
haciéndolos accesibles para el publico meta definiendo estrategias que puedan

generar compras en el punto de venta.

2.3.3 Resultados de encuestas a docentes

Se considera importante conocer la opinion de los docentes universitarios,
respecto a la situacion actual de las herramientas de mercadotecnia utilizadas para
dar a conocer el material bibliogréfico de Editorial Universitaria, buscando con el

estudio realizado generar otra perspectiva para la unidad de analisis.

2.3.3.1 Perfil de los encuestados

Con base en la informacion recabada mediante la encuesta a cuarenta docentes
universitarios (40), se determiné que son hombres y mujeres en su mayoria de
género masculino, representado por el 58% mientras el 42% se encuentra por
género femenino. Trabajan en las diferentes facultades de la Universidad de San
Carlos de Guatemala, un poco arriba de la mitad (24) llevan de diez afios a mas
de laborar en esta casa de estudios, se encuentran en el nivel educativo de
licenciatura y maestria, todos son mayores de edad comprendidos en las edades

de 25 a 45 afos y todos los encuestados son compradores de libros.

Se presenta el cuadro que describe el perfil de los docentes encuestados. (Véase

cuadro diez)
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PERFIL DE LOS DOCENTES ENCUESTADOS

CUADRO 10

GENERO
Masculino 23 58%
Femenino 17 42%
Total 40 100%
EDAD
De 25 a 35 afios 7 18%
De 36 a 45 afios 12 30%
Mas de 45 afos 21 52%
Total 40 100%
FACULTAD HOMBRES MUJERES
Agronomia 3 1
Arquitectura 2 2
Ciencias Econdmicas 2 4
Ciencias Juridicas y Sociales 1 1
Ciencias Médicas 3 1
Ciencias Quimicas y Farmacia 2 2
Humanidades 2 2
Ingenieria 2 2
Odontologia 3 1
Medicina Veterinaria y Zootecnia 3 1
Total 23 17
NIVEL EDUCATIVO
Licenciatura 3 7%
Maestria 37 93%
Total 40 100%
INGRESOS MENSUALES
De Q.1,500.00 a Q.2,500.00 1 2%
De Q.3,500.00 a Q.4,500.00 2 5%
Mas de Q.4500.00 37 93%
Total 40 100%
TIEMPO DE LABORAR EN LA UNIVERSIDAD
De 1 afio a 3 aflos 1 2%
De 3 afios a 5 afios 2 5%
De 5 afios a 10 afios 13 33%
De 10 afos a mas 24 60%
Total 40 100%
HABITOS DE COMPRA DE LOS DOCENTES ENCUESTADOS
Género Si compra No compra Porcentaje

Hombres 23 0 58%
Mujeres 17 0 42%
Total 40 0 100%

Fuente: elaboracién propia, junio de 2017

Base: 40 docentes encuestados
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2.3.3.2 Habitos de compra de los docentes encuestados
Para conocer la cantidad de docentes que adquieren libros, asi como, la frecuencia

de compra, se encuestd a 40 profesores de las diferentes facultades del campus

central de la Universidad de San Carlos de Guatemala.

Del total de docentes encuestados se determind que el 100% son compradores de
libros, ya sea para guias de curso o bien por el placer de leer algo diferente a lo
acostumbrado. Los adquieren en la Universidad de San Carlos de Guatemala tanto

en Editorial Universitaria como en diferentes lugares, principalmente en los mas

cercanos a sus facultades.

Para conocer la reincidencia de compra se consulté a los docentes; que indicaron

ser compradores de libros, con qué frecuencia compran textos, obteniendo los

resultados siguientes:

CUADRO 11
FRECUENCIA DE COMPRA DE LIBROS,
SEGUN DOCENTES ENCUESTADOS

Frecuencia Docentes Porcentajes
Mensual 8 20%
Trimestral 18 45%
Semestral 14 35%
Anual 0 0%

Total 40 100%

Fuente: trabajo de campo junio 2017
Base: 40 docentes de la universidad que respondieron que si compran libros
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La frecuencia de compra de libros de los docentes de la Universidad de San Carlos
de Guatemala se hace por placer, cultura o ampliar el vocabulario que usan. Sin
embargo, también los adquieren para utilizarlos como guia para los diferentes

cursos que imparten.

La reincidencia de compra se realiza de la siguiente forma: el 45% de los
encuestados indic6 que compra libros trimestralmente, mientras que el 35%
asegurd que lo hacen cada semestre, y solo un 20% lo realiza cada mes. Se

puede determinar una frecuencia de compra trimestral.

2.3.3.3 Conocimiento de la institucion
Para establecer si los docentes universitarios conocen la unidad de andlisis se hizo
la pregunta: ¢ha escuchado hablar de Editorial Universitaria?, obteniendo las

siguientes respuestas:

GRAFICA 14
CONOCIMIENTO DE LA UNIDAD DE ANALISIS,
SEGUN DOCENTES ENCUESTADOS

No conoce

E .

—

Si conoce
77%

Fuente: trabajo de campo junio 2017
Base: 40 docentes encuestados de la universidad que contestaron ¢ha escuchado hablar de
Editorial Universitaria?
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Del total de docentes encuestados se determiné que el 77% conocen o0 han
escuchado hablar de la institucién. Sin embargo, el 23% aseguré nunca haber

escuchado de la misma.

Tomando en cuenta que Editorial Universitaria tiene mas de 40 afios de proveer
material bibliografico y el perfil de los encuestados, que en su mayoria tienen mas
de 10 afios de trabajar en la universidad, aun es alto el nimero de docentes que
desconocen a la institucion, debido a la falta de planes que permitan la divulgacion

del conocimiento a todas las areas del campus central.

De los docentes encuestados que respondieron haber escuchado de Editorial
Universitaria, se puede determinar el nivel de conocimiento que tienen del material
bibliografico que distribuye y ofrece para la docencia universitaria, como se

muestra a continuacion:

GRAFICA 15
NIVEL DE CONOCIMIENTO DEL MATERIAL BIBLIOGRAFICO, SEGUN
DOCENTES ENCUESTADOS
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Fuente: trabajo de campo junio 2017
Base: 31 docentes de 40 que contestaron a la pregunta ¢conoce la existencia del material
bibliogréafico?
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Las respuestas de los docentes permiten establecer que el 90% de los mismos
tiene poco conocimiento del material bibliografico, el 7% conoce poco sobre la
produccion editorial y el 3% respondié no conocer nada sobre dicho material. Los
resultados obtenidos permiten establecer que la poca utilizaciéon del material
bibliografico de Editorial Universitaria para texto de clase, se debe principalmente

al desconocimiento del mismo por parte de los docentes.

Es importante determinar la cantidad de encuestados que conocen el Unico punto
de venta conocido como Libreria Universitaria que se ubica en el campus central
de la Universidad de San Carlos de Guatemala, se establecera del numero de
docentes que indic6 conocer la institucion y el material bibliografico que ofrece. De

esta investigacion se obtuvo los siguientes resultados.

GRAFICA 16
CONOCIMIENTO DEL PUNTO DE VENTA DE EDITORIAL UNIVERSITARIA
SEGUN LOS DOCENTES ENCUESTADOS

No conoce
28%
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Fuente: trabajo de campo junio 2017
Base: 40 docentes encuestados que respondieron conocer el punto de venta de Editorial
Universitaria.
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Los resultados obtenidos revelan que el 72% de los encuestados conocen la
Libreria Universitaria, y el 28% no conocen donde se ubica. Para Editorial
Universitaria es indispensable que los docentes del campus central conozcan el
punto de venta, buscando establecer relaciones que permitan incentivar la

produccion docente y con ellos incrementar las ventas.

De los resultados anteriores se puede determinar que los docentes conocen la
Editorial Universitaria; asimismo, la Libreria Universitaria. Sin embargo, a pesar de
ser compradores asiduos de libros tiene poco conocimiento del material
bibliografico que produce y ofrece la institucion, provocando que el material se
guede estancado en bodegas y no pueda ser recomendado como guia de cursos

por los docentes.

2.3.3.4 Comportamiento de compra

Es importante conocer la cantidad de docentes que compran los libros de la
Editorial Universitaria, ya sea en su punto de venta o bien directamente en la
unidad de andlisis, permitiendo establecer margenes de produccion que no
representen perdidas por manejo de altos niveles de inventario en las bodegas de

almacenaje y desperdicio de materiales durante su transformacion.
Para establecer el nUmero de docentes que han comprado libros en Editorial

Universitaria sera determinado por la cantidad de encuestados que previamente

respondieron conocer la institucion.
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GRAFICA 17
DOCENTES QUE HAN COMPRADO LIBROS DE EDITORIAL UNIVERSITARIA

No compra
45%

Sicompra
55%

Fuente: trabajo de campo junio 2017
Base: 31 docentes de 40 que respondieron han comprado textos de Editorial Universitaria

Los resultados obtenidos permiten concluir que si bien el porcentaje de docentes
que afirmaron conocer la Editorial Universitaria es alto, no lo es la cantidad de
docentes que han comprado en la misma, ya que solo el 55% afirm6 haber

comprado libros en la institucion, mientras que el 45% no lo ha realizado.

Conocer la cantidad de docentes que compran los libros de Editorial Universitaria
en su punto de venta conocido como Libreria Universitaria, es importante para

establecer qué estrategia de mercadotecnia puede aplicar en el punto de venta.
Para determinar este dato se tomé la cantidad de los encuestados que

previamente respondieron conocer la Libreria Universitaria, de esta forma se

establecié quienes han comprado en la misma.
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GRAFICA 18
DOCENTES QUE HAN COMPRADO LIBROS DE EDITORIAL UNIVERSITARIA
EN EL PUNTO DE VENTA
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Fuente: trabajo de campo junio 2017
Base: 29 docentes de 40 que respondieron ha comprado textos en Libreria Universitaria.

ElI 59% de los docentes respondio comprar libros en la Libreria Universitaria, contra
un 41% que aseverd no hacerlo, estos resultados permiten establecer que los

docentes en su mayoria conocen el punto de venta; sin embargo, son pocos los
gue adquieren en ese lugar los textos.

2.3.3.5 Medios publicitarios

Determinar la percepcion que tienen los docentes, en relacion a los medios
publicitarios donde recuerdan haber conocido los servicios que ofrece Editorial
Universitaria es importante para establecer cuales estan funcionando y los que

dejaron de hacerlo. De esta interrogante se obtuvieron los siguientes resultados.
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GRAFICA 19
MEDIO PUBLICITARIO EN EL QUE CONOCIO LOS SERVICIOS DE
EDITORIAL UNIVERSITARIA, SEGUN LOS DOCENTES ENCUESTADOS

Televisién

o Internet

Periddico 38%

Universitario
55%

Fuente: trabajo de campo junio 2017
Base: 40 docentes que respondieron ¢,como se enterd de los servicios de Editorial Universitaria?

La percepcion de los docentes indica que se enteraron de los servicios que ofrece
la Editorial Universitaria a través de un medio escrito como es el periddico interno
de la universidad; asi lo expreso la mayoria de ellos (55%). Otro de los medios que
ha sido funcional en el sentido de dar a conocer la unidad de andlisis ha sido la
internet, principalmente la pagina de Facebook que posee actualmente (38%).
Mientras que el Unico medio masivo por el cual el 7% de los encuestados indico

conocer de los servicios ofrecidos fue la television.

Estos resultados permiten establecer los medios publicitarios que han sido
funcionales para exponer a los docentes los servicios que ofrece. Asi también, que
medios actuales pueden ser eficaces y de bajo costo que pueden ayudar con la

mision de divulgar el conocimiento hacia todos los estratos sociales.
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Otro aspecto importante para Editorial Universitaria es determinar a través de los
docentes la publicidad que utiliza para dar a conocer los libros y servicios que
ofrece, se pregunt6 el medio por el cual han observado mensajes del material

bibliogréafico de la institucion obteniendo las respuestas siguientes:

CUADRO 12
MEDIO PUBLICITARIO EN EL QUE HA VISTO MENSAJES DEL MATERIAL
BIBLIOGRAFICO, SEGUN DOCENTES ENCUESTADOS

Medios Publicitarios Docentes Porcentaje
Television 2 7%
Radios 2 7%
Revista 0 0%
Prensa 3 10%
Internet 6 21%
Ninguno 16 55%

Total 29 100%

Fuente: trabajo de campo junio 2017
Base: 29 docentes de 40 que respondieron en qué medio publicitario ha observado mensajes del
material bibliogréafico que ofrece Editorial Universitaria.

De 29 docentes que respondieron la interrogante, el 55% coincidié que en ningun
medio publicitario han observado publicidad de la unidad de andlisis para promover
el material bibliografico que produce, el 21% indic6 ver publicidad por internet, el
10% aseverd hacerlo por el medio escrito prensa, por los medios de television y
radio un 7% respectivamente coincide que han visto publicidad de Editorial

Universitaria.

Los resultados muestran que hasta el momento, los medios que se han utilizado
para dar a conocer la institucion, el material bibliografico y los servicios que ofrece
no han sido certeros, provocando desconocimiento y falta de interés de los

docentes por los libros que produce.
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Cabe destacar que, si los medios no han sido los correctos, es importante
establecer la calidad de la publicidad realizada hasta ahora, este aspecto es
importante para instituciones que se dedican a la compra-venta de productos o

servicios.

GRAFICA 20
CALIDAD DE LA PUBLICIDAD REALIZADA POR EDITORIAL
UNIVERSITARIA, SEGUN DOCENTES ENCUESTADOS
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Fuente: trabajo de campo junio de 2017
Base: 29 docentes de 40 de la universidad que respondieron sobre la calidad de la publicidad
hecha por Editorial Universitaria.

Los resultados indican que la calidad de la publicidad observada por los docentes
hasta ahora tiene una calificacion de mala a regular, es decir que ni los medios ni
el mensaje, llega de forma certera hacia el publico meta dejando de cumplir con
los objetivos establecidos por la unidad de analisis. Esto se demuestra en la grafica
anterior donde los encuestados, 29 opinaron con relacién a la calidad de la
publicidad realizada por Editorial Universitaria, calificando de mala 52% coincidio,

regular 41% y buena 7%, ningun docente dijo que la publicidad de es excelente.
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2.3.3.6 Demanda

Se consultd con los docentes sobre la satisfaccion de la demanda de libros que
existe en la universidad y de qué forma lo hacia Editorial Universitaria, para ello se
escalond la pregunta en niveles del uno al diez, sin embargo los resultados solo

llegaron hasta el nivel cinco como se muestran a continuacion:

CUADRO 13
SATISFACCION DE LA DEMANDA DE LIBROS EN LA UNIVERSIDAD DE
SAN CARLOS DE GUATEMALA POR EDITORIAL UNIVERSITARIA

Escala Docentes Porcentaje
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Nivel 9
De lo mejor Nivel 10

Total

Fuente: trabajo de campo junio de 2017
Base: 29 docentes de 40 que respondieron a la satisfaccion de la demanda de libros por Editorial
Universitaria.
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Tomando en cuenta la escala establecida, donde cero considerado de lo peor y
diez de lo mejor, de los resultados arriba indicados se puede decir que, Editorial
Universitaria no satisface la demanda de libros dentro del campus universitario al
no ser utilizados por los docentes como texto para el curso, ya sea por el
desconocimiento del material bibliografico que produce la institucion o por no tener

libros que se utilicen para los cursos.
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La apreciacion que tiene los docentes universitarios, sobre si Editorial Universitaria
prevé la demanda de libros existente en el campus central de la Universidad de
San Carlos de Guatemala, es importante para la unidad de analisis, dichos

resultados se puede conocer a continuacion:

GRAFICA 21
PREVISION DE LA DEMANDA DE LIBROS POR EDITORIAL
UNIVERSITARIA, SEGUN DOCENTES ENCUESTADOS

Si prevé
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No preveé
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Fuente: trabajo de campo junio 2017
Base: 29 docentes de 40 que respondieron consideran que la Editorial Universitaria prevé la
creciente demanda de los libros que se utilizan en las diferentes carreras de la universidad.

Los resultados muestran que por mayoria absoluta, los docentes encuestados
consideran que no se prevé la demanda de libros de parte de Editorial
Universitaria; ya que, el 93% coincide en que no lo hace, solo el 7% afirmé que si

se prevé la demanda de libros en el campus central.
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Tomando en cuenta las respuestas arriba indicadas, Editorial Universitaria debe
considerar la produccion de libros en conjunto con los docentes universitarios,

libros que puedan ser utilizados para impartir las clases.

2.3.3.7 Gustos y preferencias de los docentes

Se considera importante conocer la preferencia de los docentes en relacién a lo
gue les gusta leer, para ello se consulté qué area de conocimiento merece mayor
atencion por parte de Editorial Universitaria, resultados visualizados en el siguiente

cuadro.

CUADRO 14
AREA DE CONOCIMIENTO QUE MERECE MAYOR ATENCION POR PARTE
DE EDITORIAL UNIVERSITARIA, SEGUN DOCENTES ENCUESTADOS

Producto / Servicio Docentes Porcentaje
Literatura 4 9%
Cuentos 2 4%
Sociologia 3 7%
Historia 5 11%
Texto p/clase 21 47%
Poesia 2 4%
Derecho 3 7%
Ingenieria 5 11%
Total 45 100%

Fuente: trabajo de campo junio de 2017
Base: 45 respuestas de 29 docentes que respondieron a qué producto o servicio merece mayor
atencién de parte de Editorial Universitaria.

Se obtuvo 45 respuestas de los docentes: el 47% considera que debe ser el texto
para clase el producto que debe darsele mayor importancia de parte de la unidad
de analisis, 11% pensaron que deben ser las areas de historia e ingeniera las que

son importantes, 9% indicaron que debe ser literatura, 7% coinciden que son
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sociologia y derecho las &reas importantes, y el 4% asevero6 que es la poesia y los

cuentos las areas que deben ser importantes producir.

Los docentes opinaron que debe ser el texto para clase el area que debe ser
prioridad en la produccién editorial, esto por la dificultad que presenta trabajar con

libros extranjeros y sobre todo costosos.

2.3.3.8 Habitos de medios
Establecer los gustos y preferencias que tienen los docentes para recibir
informacion de los libros que produce Editorial Universitaria es fundamental; ya

que, de alli se parte para crear estrategias publicitarias que lleguen al grupo

objetivo.
CUADRO 15
GUSTOS Y PREFERENCIAS DE MEDIQOS,
SEGUN DOCENTES ENCUESTADOS

Medio Docentes Porcentaje
Television 6 6%
Radio 8 7%
Revista 4 4%
Prensa 22 21%
Internet 17 16%
Péagina electrénica 6 6%
Correo 7 5%
Publicidad en linea 4 4%
Redes Sociales 33 31%

Total 107 100%

Fuente: trabajo de campo junio de 2017
Base: 107 respuestas de los 40 docentes encuestados respecto al medio que les gustaria recibir
informacion de parte de Editorial Universitaria.

Al analizar el cuadro de arriba se puede determinar que los medios preferidos por
los docentes encuestados para recibir informacion de los libros que produce la

unidad de analisis son: las redes sociales, como Facebook, twiter y whatsapp ya
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gue el 31% las prefieren, en cuanto a periddico indicaron leer prensa libre y el
periddico de la universidad, el 21% leen estos medios. Internet principalmente una
pagina web que les permita interactuar con la institucion, el 16% indico que prefiere
este medio. Cabe resaltar que los demas medios no son relevantes para los

docentes ya que los porcentajes de preferencia son menos del 10%.

2.3.3.9 Gustos y preferencias de lectura
Para establecer la preferencia que tienen los docentes en relacion al libro impreso

con el libro digital al momento de leer se obtuvieron los siguientes resultados:

Se puede determinar que de los docentes encuestados el 100% prefieren los libros
impresos al momento de leer, esto es importante para la unidad de andlisis que
comercializa con este producto, ya que permite ajustar las estrategias que

actualmente utiliza para promocionar los libros.

Cabe resaltar que el mercado para el libro digital o e-book es limitado en el pais
ya que los medios electronicos para leer un libro de este tipo son costosos; asi
también, el precio de los mismos en el mercado aun es elevado provocando la

inclinacion por el libro impreso

Los docentes prefieren el libro impreso; sin embargo, es importante conocer que
leen para enfocar los recursos en la produccion de libros que gusten a los
encuestados para esto se hizo la pregunta, ¢qué género literario adquiere de

Editorial Universitaria? obteniendo los siguientes resultados.
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GRAFICA 22
GUSTOS Y PREFERENCIAS AL MOMENTO DE COMPRAR UN LIBRO,
SEGUN DOCENTES ENCUESTADOS
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Fuente: trabajo de campo junio 2017
Base: 21 respuesta de 17 docentes que respondieron qué género literario adquieren de Editorial
Universitaria.

De 17 docentes encuestados se obtuvieron 21 respuestas, el 33% afirmd que es
en el area de literatura donde compran libros, el 29% lo hacen en el texto para
clase, el 19% compran libros del area de derecho, el 10% compran de historia y el

9% compran cuentos para leer.

Cabe destacar que los docentes que han adquirido libros de Editorial Universitaria,
ya sea en el punto de venta o bien en alguna feria donde hayan encontrado algun
stand de la institucion, lo han hecho para que les sirva de guia para el curso que
imparten; ya que, segun expresaron les ha servido para apoyo de los cursos que

imparten.

2.3.3.10 Competencia
Los puntos de venta que existen en el campus universitario, ya sean editoriales o

ventas informales, seran considerados como competencia directa de Editorial
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Universitaria, determinar si los docentes conocen estos puntos de venta es
primordial para la unidad de andlisis, para esto se les preguntd si conocen otro

lugar dentro de la universidad donde se vendan libros, estas fueron las respuestas.

Los resultados son concluyentes, revelan que los docentes encuestados si
conocen de otro punto de venta de libros dentro de la universidad ubicados en las
diferentes facultades; ya que, el 100% respondié conocer. Sin embargo, esto no
significa que compren alli, indicaron conocer por sugerencia de un amigo o bien

por referencia de otras personas.

Conocer la recurrencia de compra que tienen los docentes a otro punto de venta,
diferente al de Editorial Universitaria es de gran importancia para la institucion para

ello se realizo el siguiente estudio.

CUADRO 16
RECURRENCIA DE COMPRA DE LOS DOCENTES EN LUGARES
DIFERENTES AL PUNTO DE VENTA DE EDITORIAL UNIVERSITARIA

Frecuencia Docentes Porcentaje
Nunca 11 28%
A veces 23 57%
Casi siempre 6 15%
Siempre 0 0%
Total 40 100%

Fuente: trabajo de campo junio de 2017
Base: 40 docentes que respondieron a la frecuencia de compra en lugares diferentes a Editorial
Universitaria.

El cuadro anterior revela la forma en que los docentes compran en lugares

diferentes al punto de venta, a veces compran el 57%, nunca compran el 28% y
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casi siempre compran 15%, es importante establecer que si bien no compran

conocen de estos lugares presentando una amenaza para Editorial Universitaria.

Es importante establecer que mas de la mitad de los docentes encuestados han
comprado textos en lo que se considera como competencia directa para Editorial
Universitaria. Indicaron que lo han hecho por la facilidad de comprarlos en lugares
cercanos a su facultad y por ofrecer libros actualizados que van acorde a la

realidad del pais.

2.3.3.11 Inversién

Conocer la cantidad de dinero que invierten los docentes en la compra de libros es
importante al momento de establecer precios, para esto se preguntd cuanto
invierten los encuestados en la compra de libros durante un semestre, obteniendo

los siguientes resultados.

GRAFICA 23
INVERSION APROXIMADA DE DINERO EN COMPRA DE LIBROS, SEGUN
DOCENTES ENCUESTADOS

De Q.5.00 a
De Q.501.00 a Q.50.00

mas ISP

De Q.101.00 a
Q.200.00
22%

Fuente: trabajo de campo junio de 2017
Base: 40 docentes encuestados que respondieron a la pregunta cuanto invierte semestralmente
en compra de textos.
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Del total de docentes encuestados se establece que el 48% invierten un
aproximado Q.201.00 a Q.500.00, el 25% invierten mas de Q.501.00 durante el
semestre, el 22% gastan de Q.101.00 a Q.200.00 en la compra de textos y el 5%
de Q.5.00 a Q.50.00 destinan a la compra de libros.

Se puede determinar que los docentes invierten en promedio Q.350.00
semestralmente en la compra de libros, los cuales pueden ser para los cursos que

imparten o bien para lectura personal de los mismos.

2.4 Diagnostico FODA

El andlisis FODA permite visualizar de una forma resumida la situacién actual de
la unidad de analisis, revelando sus fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas; asi también, la formulacion de estrategias que contribuyen a la
institucion a alcanzar los objetivos mediante el uso correcto de las variables de

mercadotecnia.

2.5 Analisis de resultados

Los resultados obtenidos mediante las encuestas a estudiantes y docentes, asi
mismo; la entrevista realizada al personal de la unidad de andlisis, reflejan la
situacion actual en relacion a la publicidad que actualmente utilizan para

promocionar el material bibliografico que ofrece a la comunidad san carlista.

Permitiendo establecer estrategias que ofrezcan una campafia de divulgacion para
la Editorial Universitaria que cumpla con las expectativas y los objetivos
establecidos por la unidad de analisis, buscando dar a conocer la produccion
editorial hacia todo el campus central de la Universidad de San Carlos de

Guatemala, asi mismo; lograr un incremento en las ventas.
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TABLA 1

MATRIZ FODA DE LA EDITORIAL UNIVERSITARIA

FACTORES
INTERNOS

FACTORES
EXTERNOS

FORTALEZAS DEBILIDADES
1. Costo de los libros es menor en 1. Bajarotacién en bodega de producto
relacion a la competencia. terminado.

2. Libros de buena calidad tanto en
su contenido como en su
presentacion.

3. Bajo costo de produccion.

4. Publicidad es de forma mensual.

5. Cuentan con un programa de
publicidad.

6. Utilizan como medio de
divulgacion el internet).

7. Cuentan con filosofia institucional
definida.

8. Serige por las leyes y
reglamentos de la universidad.

9. Incentivar la produccién docente
por medio de las politicas
editoriales.

2. Disminucién de las ventas.

3. Maquinaria de produccion desactualizada
y obsoleta.

4. Solo aceptan efectivo como medio de
pago.

5. Desconocimiento del punto de venta.

6. Compradores prefieren el libro impreso.

7. Competencia desleal y establecimiento
de fotocopiadoras dentro de la
universidad.

8. Personal encargado de la promocién y
divulgacion de la produccion editorial.

9. No cuentan con promociones de ventas.

10. La publicidad es calificada como regular.

11. Libros producidos no son utilizados en las
facultades como libros de texto.

12. Bajo porcentaje de clientes reales.

13. Uso inadecuado de los medios de
publicidad que se utilizan actualmente.

14. Frecuencia de compra trimestral,
semestral y anual.

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

1. Existen Centros Universitarios
que permiten ampliar el
mercado.

2.Evidente demanda de libros de
texto en las diferentes
facultades.

3. Existencia de clientes
potenciales desinformados del
material bibliogréfico.

4. Alto porcentaje de estudiantes
invierten en libros originales.

5.Medios de comunicacién
disponibles para dar a conocer
el material bibliogréfico.

6.Ampliacion de horarios para
atencion a estudiantes.

1. Divulgacioén constante de informacion
de los textos disponibles hacia los
centros regionales para dar a conocer
el grupo objetivo la oferta disponible.
(F4, F6, F7, 01, O5)

2.Implementacion de  relaciones
publicas con docentes del campus
central para informar del material
bibliografico e incentivar la
produccion docente en las facultades
para las clases que imparten. (F5, F8,
F9, 02, 03)

1.Implementacion de un programa de
promocion de ventas continda en Libreria
Universitaria para dar a conocer el material
bibliogréfico disponible e impulse a los
estudiantes y docentes a visitar el punto de
venta. (D1, D2, D5, D6, D7, D9, O5, O6)

2. Aprovechamiento de la demanda de textos
y la frecuencia de compra en las facultades
para informar la oferta disponible a
docentes y estudiantes desinformados a
través de la aplicacion de herramientas de
la mezcla promocional por la unidad de
Promocién y Divulgacién. (D4, D8, D10,
D12, D14, 04, O6)

AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

1.Venta de libros por otras
editoriales y distribuidores
externos a la universidad.

2.Estudiantes utilizan libros
descargados de internet.

3.Establecimiento de
fotocopiadoras para reproducir
los libros.

4.Educacion actual utiliza libros
electrénicos e-book

1.Implementacién de mercadeo
interactivo que incluya la distribucién
de material publicitario con el
proposito de dar a conocer los costos,
la calidad y la presentacion de los
libros que  produce  Editorial
Universitaria. (F1, F2, F3, F9, A1)

1.Establecimiento de wun programa de
presentacion de liboros a docentes
universitarios para dar a conocer sobre la
institucion, el material bibliografico y el
punto de venta. (D10, D11, D13, A2, A3)

Fuente: elaboracién propia, agosto de 2017
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CAPITULO 1l
CAMPANA DE DIVULGACION PARA PROMOVER EL MATERIAL
BIBLIOGRAFICO DE LA EDITORIAL UNIVERSITARIA DE LA UNIVERSIDAD
DE SAN CARLOS DE GUATEMALA

3.1 Introduccion

Con base en el marco tedrico presentado en el capitulo | y después de analizar la
situacion actual de la Editorial Universitaria ubicada en el campus central de la
Universidad de San Carlos de Guatemala, acerca de la comunicacion aplicada, se
desarrolla una propuesta de campafia de divulgacion para promover el material
bibliografico. Dicha propuesta esta compuesta de estrategias de publicidad,

promocion de ventas, relaciones publicas y marketing interactivo.

3.2 Justificaciéon de la propuesta

El propdsito de la presente propuesta es dar a conocer el material bibliografico a
los estudiantes san carlistas y aumentar las ventas mediante la programacion y
ejecucion de una campafia de divulgacion que informe y despierte el interés de
estudiantes y docentes de utilizar los servicios que ofrece la Editorial Universitaria,
en el campus central de la Universidad de San Carlos de Guatemala.

Se proponen medios publicitarios efectivos y actuales en respuesta a la
informacion del diagnéstico, que permitan dar a conocer los servicios y productos
gue ofrece la unidad de analisis a los compradores. Adicionalmente, con el fin de
incentivar la produccién docente, generar libros de texto de buena calidad y a bajo
costo para los estudiantes universitarios persiguiendo el lema de “Id y ensefiad a

todos”.

Se presenta una tabla que describe las deficiencias encontradas en el trabajo de
campo, las estrategias y tacticas a proponer para neutralizarlas mediante el uso

adecuado de técnicas de mercadotecnia. (Véase tabla 2)



TABLA 2
PROPUESTA DE SOLUCION PARA EDITORIAL UNIVERSITARIA

VARIABLES DE

COMUNICACION

TACTICAS

ACTIVIDADES

DEFICIENCIA ESTRATEGIA ‘ USUARIOS

Divulgacion Propuesta de
Falta de constgnte de anur:lcio enel
aplicacion de informacion de eriédico
medios que den los textos urﬁversitario
a conocer la . . ) Aplicacién de " !
. disponibles Estudiantes - plicac afiche
unidad de Publicidad técnicas . -
A para dar a y docentes o informativo,
analisis, el publicitarias P
material conocer a_l bifoliar y
S grupo objetivo volante de
bibliografico y el la oferta descuento
punto de venta. . )
disponible.
Implementacion
de un programa
de promocién Descuento del
de ventas 20% al
continda en presentar el
. . Libreria volante de
Inexistencia de - -
s Universitaria descuento
tacticas de Descuento
romocién que para dar a Estudiantes Promocién de por compras
prom conocer el Descuento de
contribuyan con material y docentes Ventas en el punto de 2506 Dor
el incremento de T venta P
bibliogréfico compras en
las ventas. . .
disponible e volumen mayor
impulse a los a 10 titulos de
estudiantes y Editorial
docentes a Universitaria.
visitar el punto
de venta.
Implementacién
de mercadeo
Falta de interactivo que
informacién asi incluya la
como distribucion de
inexistencia de mgter]al o Creacién de
herramientas publicitario con Aplicacion de .
. . . ) X pagina web y
interactivas que | el proposito de | Estudiantes Mercadeo herramientas L
) redisefio de
den a conocer dar a conocer y docentes Interactivo de mercadeo Adinas
los servicios y los costos, la interactivo. pag
; ) sociales
material calidad yla
bibliografico presentacion
disponible en el de los libros
punto de venta. gue produce
Editorial
Universitaria.
Desconocimiento L
de la Editorial Implementacion
Universitaria v su de relaciones Comunicacion | Envio de correo
Y publicas con con grupos de directoy
entorno por parte . . -
docentes del interés para material
de los docentes, . ; O
- campus central . incentivar la publicitario
debido a la falta ara incentivar Docentes Relaciones roduccion
de comunicacion | P > universitarios Publicas P .
directa que la produccién docente en Pres_entamon
avude a producir docente en las facultades y de libros con
>t/exto gra oS facultades para centros docentes de las
P los cursos que universitarios. facultades.

cursos que
imparten.

imparten.

Fuente: elaboracién propia mediante informacion obtenida en el trabajo de campo junio 2017.
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3.3 Objetivo General

Dar a conocer la Editorial Universitaria a través de una campafa de divulgacion
con el fin de promover los servicios y el material bibliografico que produce al 80%
de los estudiantes y catedraticos; asimismo, el acercamiento con docentes de las
diferentes facultades que incentive la produccion bibliografica para facilitar el

acceso a textos de buena calidad y a bajo costo, a partir de junio de 2018.

3.3.1 Objetivos especificos
A continuacion se presentan los objetivos especificos para la campafa de

divulgacion:

a. Dar a conocer el 100% del material bibliografico que produce y los servicios
que ofrece la Editorial Universitaria mediante el uso de anuncios
publicitarios en el peridédico universitario, elaboracion de un afiche

informativo y un bifoliar, a partir de junio del 2018.

b. Informar al 80% de los estudiantes y docentes acerca del material
bibliogréafico disponible en el punto de venta ubicado en el campus central
através de la creacion de una pagina web y actualizacion de redes sociales,

a partir de junio del presente afio.

c. Lograr un acercamiento con docentes universitarios buscando estimular en
un 70% la produccion de textos para clase mediante el envio de correos

electrénicos informativos y material publicitario, a partir de junio de 2018.

d. Incrementar las ventas en un 40% del Unico punto de distribucién en el
campus central mediante la aplicacion de promocion de ventas y ventas por
volumen a través de descuentos por compras disefiando la propuesta de un

volante de descuento, a partir de junio de 2018.
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3.4 Campafiade divulgacion propuesta

La propuesta mantendra un formato general el cual incluirA a docentes y
estudiantes de la Universidad de San Carlos de Guatemala, asi como, la
descripcion de los servicios y productos que la unidad de analisis ofrece y la

informacién de contacto.

3.4.1 Beneficios de la propuesta
Tanto la unidad de analisis como el grupo objetivo se veran beneficiados con la

propuesta de camparfia de divulgacion de la forma siguiente:

3.4.1.1 Beneficios de la Editorial Universitaria
e Aumento del nimero de compradores
¢ Incremento de ingresos econémicos

¢ Incremento de la produccion de textos

3.4.1.2 Beneficios para el grupo objetivo
e Obtener libros de buena calidad y presentacién a bajo costo

e Obtener libros de texto que sirvan para cursos especificos

3.4.2 Brief

Para realizar la campafia de divulgacion que servird para promover el material
bibliografico que produce Editorial Universitaria, se describe a continuacion las
funciones, productos y servicios que ofrece, el grupo objetivo al cual ira dirigida la
propuesta, las estrategias publicitarias que serviran para llevarla a acabo, la

duracion de las mismas y los costos entre otros elementos.

3.4.3 Descripcion del producto/servicio
Editorial Universitaria ofrece a los estudiantes universitarios libros de buena

calidad, tanto en su contenido como en su presentacion a bajo costo, accesibles
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para todos los estratos econdmicos del pais; asi también, la presentacion de
conferencias y coloquios que contribuyan con la divulgacion del material

bibliografico.

Se encuentra ubicada dentro del campus universitario de la Universidad de San
Carlos de Guatemala, cuenta con un punto de venta ubicado en el edificio de
Recursos Educativos. Inicié sus operaciones como Editorial Universitaria en el afio
de 1971 orientada a divulgar obras con contenido cientifico y cultural para los

estudiantes.

3.4.4 Oportunidad

Dar a conocer las obras bibliograficas que produce Editorial Universitaria a los
clientes reales y potenciales nacionales y extranjeros, con el fin de incrementar el
nivel de conocimiento de la institucién y con esto provocar un aumento en las

ventas.

3.4.5 Grupo objetivo
Estudiantes y docentes de las diferentes facultades, escuelas no facultativas de la
Universidad de San Carlos de Guatemala.

e Definicidén del grupo objetivo
Se presentan las caracteristicas de los compradores finales, quienes son docentes

y estudiantes de la Universidad de San Carlos de Guatemala.

a) Definicidén geografica
Se espera que la campafia de divulgacion llegue a todos los estudiantes y
docentes del campus central de las diferentes facultades y escuelas no

facultativas, que alberga la Universidad de San Carlos de Guatemala.
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b) Definicion Demogréfica
El grupo obijetivo estd comprendido entre las edades de 18 afios en adelante, de
sexo masculino y femenino, de indistinto estado civil, con un nivel socioeconémico

medio alto, trabajan y estudian en la Universidad de San Carlos de Guatemala.

c) Definicién psicografica

El grupo objetivo son estudiantes y docentes san carlistas, hombres y mujeres, de
18 afios en adelante que gusten de leer libros por placer o textos para curso, que
busquen libros originales, de buena calidad y que se enfoquen en el precio de

venta.

d) Habitos de medios

El grupo objetivo se encuentra expuesto a medios de comunicaciéon como afiches,
bifoliares y material escrito, consultan el correo electronico contantemente,
navegan en internet y visitan las redes sociales frecuentemente, las que utilizan
como herramienta de comunicacion cuando buscan libros de texto a precios bajos,

promociones y descuentos por compra.

e) Habitos de compra
El grupo objetivo busca principalmente libros que sean utilizados para los cursos,
accesibles econdmicamente y sobre todo, sean de buena calidad tanto en su

presentacion como en su contenido.

3.4.6 Descripcion de la campafia de divulgacion

Se propone la aplicacion de diferentes variables de la mezcla comunicacion, de
acuerdo a los gustos y preferencias de medios que tienen los estudiantes de las
diferentes facultades y escuelas no facultativas de la Universidad de San Carlos

de Guatemala, segun la informacion obtenida en el capitulo Il.
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Con la finalidad de fomentar la produccion docente de textos que sean utilizados
por los estudiantes en sus respectivos cursos, se propone establecer
comunicacion directa con los docentes de las diferentes facultades y escuelas no
facultativas, a través de correo electrénico y visitas a sus areas de trabajo donde
se haran presentaciones de libros para ser utilizados en las areas donde imparten

clases, ademas se les entregara material publicitario.

Es importante mencionar que la camparfia estara dirigida tanto a docentes como
estudiantes, en la misma se incluiran propuestas para publicidad, promocion de
ventas, relaciones publicas y mercadeo interactivo, estas permitiran dar a conocer
el material bibliografico que produce la unidad de andlisis y el punto de venta a
nuevos clientes y con esto incrementar las ventas respecto de afios anteriores.
Dicho proceso requiere de actividades que puede durar mas de un afo para llegar

a desarrollarse por completo.

La propuesta incluye las técnicas de aplicacion y presupuesto, como se trata de
una instituciéon bajo las normas de la universidad, solo se cotizara la creacion de
una pagina web que permita la interaccion con nuevos clientes. Asimismo, se
presentara la calendarizacion para cada una de las herramientas utilizadas, donde

se describe las fechas y duracion en que se propone sean implementadas.

Para finalizar se incluye para cada una de las estrategias, un plan de accién que
describe las actividades que se desarrollaran, el responsable de la misma, meta,
tiempo y costos. El desarrollo del plan de cada estrategia debera considerar la

capacitacion a los empleados en cuanto a las herramientas de promocion a utilizar.

A continuacién se detalla el orden en el que se llevara a cabo la propuesta que

dara a conocer el material bibliografico de Editorial Universitaria.

93



FIGURA 11
CAMPANA DE DIVULGACION PARA PROMOVER EL MATERIAL
BIBLIOGRAFICO DE EDITORIAL UNIVERSITARIA DE LA UNIVERSIDAD DE
SAN CARLOS DE GUATEMALA

* Afiches

*Anuncio en el periddico de la USAC
*Bifoliar para docentes y estudiantes
*Volante de descuento

PUBLICIDAD

PROMOCION DE VENTAS *Descuento del 20% en Libreria Universitaria
*Descuento del 25 % por compras en volumen

*Pagina web
MERCADEO INTERACTIVO - Perfil de facebook

«Correo electronico directo
RELACIONES PUBLICAS *Presentacion de libros en facu_ltades
*Talleres con docentes y estudiantes
*Alianzas estrateqgicas con la DDA-USAC

Fuente: elaboracién propia, agosto 2017

3.4.7 Estrategia 1: Publicidad

La publicidad propuesta para Editorial Universitaria divulgar4 y promovera el
material bibliografico, el punto de venta y los servicios que ofrece, con la finalidad
de despertar el interés en los estudiantes y conocer sobre esta institucion.

La estrategia que se aplicard en esta campafia es de divulgacion, ya que se

pretende dar a conocer la institucion y el material bibliografico que ofrece al grupo

objetivo a través de diferentes medios de comunicacion.

94



3.4.7.1 Objetivo
e Dar a conocer el 100% del material bibliografico, los servicios que ofrece y
el punto de venta de la unidad de analisis al grupo objetivo por medio de

tacticas publicitarias, a partir de junio de 2018.

3.4.7.2 Técnicas

Se utilizara una técnica publicitaria y de medios.

a) Técnica publicitaria
La técnica publicitaria a utilizar sera de forma descriptiva y de caracter informativo,

se busca divulgar y promover la institucion, los servicios y productos que ofrece.

b) Técnica de medios
Los medios a utilizar en esta estrategia son exteriores, directos e impresos

(afiches, bifoliar, volante y anuncio en el periédico universitario).

3.4.7.3 Concepto publicitario

La estrategia publicitaria divulgara y promovera el material bibliografico, los
servicios, productos y el punto de venta de Editorial Universitaria, mediante
anuncio en el periddico, bifoliar, volante y colocaciéon de afiches en el campus

universitario.

3.4.7.4 Niveles de aprobacion
Se presentan los disefios de las piezas creativas anuncio en el periddico

universitario, afiche, bifoliar y volante de descuento. (Véase figuras)

3.4.7.5 Plan de medios
El plan de medios esta constituido por los objetivos, alcances y frecuencia, ademas
incluye el presupuesto, el calendario y la evaluacion de las piezas creativas.
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a) Objetivo de medios
Llegar al 80% del grupo objetivo buscando dar a conocer la institucién, el material
bibliogréfico, los servicios y productos que ofrece a estudiantes y docentes durante

la aplicacidon de la campafia de divulgacion.

b) Alcancey frecuencia
Alcanzar el 80% del grupo objetivo, con una frecuencia de impacto de por lo menos

una vez al dia por persona, el tiempo que dure la campafia de divulgacion.

3.4.7.6 Razonamiento de medios

e Afiche: se colocaran afiches en las carteleras de las sedes de cada facultad
y escuela no facultativas periédicamente, al principio de cada semestre.

e Periédico universitario: se pautara un anuncio en el periodico de la
universidad cada mes, en el tamafio y paginas que sean autorizados por el
Departamento de Publicidad de la Universidad de San Carlos de
Guatemala.

e Bifoliar: los bifoliares seran repartidos en las bibliotecas de las facultades
y escuelas no facultativas del campus central de la universidad al inicio de
semestre.

¢ Volante informativo y de descuento: sera repartido por personal de
Libreria Universitaria en todo el campus central en los meses de mayo,

junio, octubre y noviembre.
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3.4.7.7 Afiche
Se presenta la propuesta del afiche como técnica publicitaria, el cual permitira dar
a conocer especificamente la ubicacién del punto de venta, el material bibliografico

y los servicios que presta la institucion.

El disefio incluye: informacion de contacto, horario de atencion al publico,
fotografias del punto de venta, libros que produce, las redes sociales en las que
participa la Editorial Universitaria, con la finalidad de generar visitas por parte de

clientes reales y potenciales.
El afiche esta dirigido al grupo objetivo que necesita libros de texto a bajo costo y
gue son lectores asiduos, asi como docentes universitarios de las diferentes

facultades de la universidad de San Carlos de Guatemala.

Se propone colocar en promedio 4 afiches en cada una de las carteleras de las

sedes de las diferentes facultades y escuelas de la universidad.

Se muestra el disefio para el afiche, se propone la impresién de 1500 afiches en
tamafo doble carta.
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FIGURA 12
DISENO DEL AFICHE PROPUESTO A EDITORIAL UNIVERSITARIA

!

TRICENTENARIA

Universidad de San Carlos de Guatemala

“Id y Ensefiad a Todos”

LA FAUNA
SILVESTRE

EDITORIAL
d e UNIVERSITARIA
USAC

A la venta en: Libreria Universitaria
Edificio de Recursos Educativos, 2do.
Nivel Ciudad Universitaria, zona 12

CONTACTO

Q 2418-7924

@ libreriauniversitaria@yahoo.es

III Editorial Universitaria

Lunes a Viernes de 08:00 a 16:00 Horas

Fuente: elaboracién propia, agosto 2017
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3.4.7.8 Bifoliar

Se presenta el disefio de bifoliar informativo, en el que destacan los aspectos mas
importantes de Editorial Universitaria y los servicios que ofrece a los estudiantes y
docentes, conservando el mismo disefio que el afiche. En la portada aparece el
logotipo, nombre y lema de la universidad, se incluye la direccién de la pagina web,
namero telefénico, horario de atencién y el logotipo de redes sociales en las que

interactda la institucion.

En el interior contiene una breve resefia historica de la institucion, y fotografias de

algunos textos que produce con su respectivo precio.

En la contraportada se menciona la existencia de promociones manteniendo el

mismo disefo que el volante informativo y de descuento.

Los bifoliares estan dirigidos a clientes reales y potenciales que visitan la Libreria
Universitaria. Se propone la impresiéon de 2000 ejemplares los cuales seran
distribuidos en las bibliotecas de todas las facultades, escuelas no facultativas, y

biblioteca central.

Seran impresos en papel brillante full color de 21 x 29.7 centimetros. (Véase
figuras 13y 14)
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FIGURA 13
DISENO TIRO DE BIFOLIAR INFORMATIVO PROPUESTO PARA EDITORIAL
UNIVERSITARIA

JUSAC

TRICENTENARIA

Universida ala

“Id y Enseriad a Todos”

Algunas obras publicados por Editorial Universitaria

M La flora silvestre

JB7 %)  de Guatemala
¥ Luis Villar Anléu
& Q60.00

Diccionario
enciclopédico de
Guatemala

Jorge Luis Arriola
Q15000

Quinientos afios
Viento negro después
César Braitas Jaime Barrios Peita
Q30.00 Q500
EDITORIAL
e UNVERSITARIA
Temas de USAC
1 introduccién ; Cid
‘ ;‘:r:‘c‘:“g" del 0 Vi erers Ala venta en;
René Villegas Lara Qebo0 . . 5 -
Q12000 Libreria Universitaria
Edificio de Recursos Educativos,
2do. Nivel

Ciudad Universitaria, zona 12

Educaren un La esperanza rota
mundo sociovirtual Piero Gleijeses
Carlos Aldana Q16000

Mendoza

QU00.00

' CONTACTO
en la compra por volumen .

para todos los libros de Editorial Universitaria. - (. 2418-7924 y 2418-8000 Ext. 83183

DX libreriauniversitaria@yahoo.es

E Editorial Universitaria

ﬁ% et

Fuente: elaboracién propia, agosto 2017
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FIGURA 14
DISENO RETIRO DE BIFOLIAR INFORMATIVO PROPUESTO PARA

Editorial Universitaria Servicios que ofrece a estudiantes y docentes

Editorial Universitaria se fundo el 15 de enero de 1945 con Desarrolla actividades para la divulgacion de la cultura como

el nombre de Imprenta Universitaria. Desde sus inicios se conferencias y coloquios sobre las obras y libros de texto

dedico a la impresion de libros, folletos, afiches y material que produce, tiene a su cargo la impresion de titulos, afiches,

necesario para el desarrollo de las actividades académicas promociones, papeleria administrativa, estampados y otra serie

de la Universidad de San Carlos de Guatemala. de servicios que requieren ser atendidos para el desarrollo de las
actividades administrativas de la Universidad de San Carlos de

Cambio su nombre a Division Editorial Universitaria por Guatemala.

Acuerdo de Rectoria numero 7451, de fecha 15 de enero de

1971 actualmente ademés de la produccion de libros de texto El Gnico punto de venta

también ofrece conferencias y coloquios. de los libros de Editorial

Universitaria, dentro del
campus central de la
universidad, la Libreria
Universitaria, inicio
funciones en noviembre
de 1971, enfocada
T en  comercializar la

produccion  editorial
a bajo costo para los
estudiantes san carlistas.

Fuente: elaboracién propia, agosto 2017
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3.4.7.9 Anuncio en el periédico universitario
Se presenta la propuesta de un anuncio en el periddico de la Universidad de San
Carlos de Guatemala, el cual servira para dar a conocer las nuevas publicaciones

gue tiene Editorial Universitaria.
El disefio incluye una resefia sobre el libro a publicitar, una fotografia de la portada
y contraportada del mismo, el precio y donde puede adquirirlo, con el fin de generar

visitas al punto de venta por parte de clientes potenciales.

El anuncio esta dirigido a estudiantes y docentes universitarios de las diferentes

jornadas que tiene la universidad, tanto de las facultades como de las escuelas.

Se pretende pautar en promedio un anuncio por mes en diferentes paginas del

interior del periddico, durante los doce meses de duracion de la campafa.

Se muestra el disefio del anuncio a continuacion:
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FIGURA 15

DISENO DEL ANUNCIO EN EL PERIODICO UNIVERSITARIO

USAC

TRICENTENARIA

Univarzidad da B3an Carar de Guatemaly

EDITORIAL
UNIVERSITARIA
USAC

-
‘. 2418-7924

><| librerlauniversitaria@yahoo.cs

l fl Editorial Universitaria

Lunes a Vlernes de 08:00 a 16:00 Horas

Fuente: elaboracién propia, agosto 2017

3.4.7.10 Volante informativo y de descuento

La fauna silvestre de
Guatemala

Taeis Viller Anléu
Q60,00

Esta obra ofrece informacién
actualizada acerca de las
ultimas investigaciones
realizadas en: ictiologia,
heperlologia, ornilologia y
mastozoologia. Asi como la
relacion que se establece
entre los vertebrados
tarrestres de vida libre y ol
hombre, que abarca desde
lo cientifico hasta lo cultural.
Ademas las causas a las que
se enfrentan los animales en
extincion

Se propone la creacion de un volante informativo y de descuento, que comunique

la ubicacion, informacion de contacto y horarios de Libreria Universitaria.

Asimismo, el logotipo de redes sociales en las que interactia la Editorial

Universitaria.
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Se propone un tiraje de 2,500 volantes que seran distribuidos por personal de
Libreria Universitaria en todo el campus central de la universidad.

Seran impresos en papel brillante full color, en tamafio media carta.

FIGURA 16
DISENO PROPUESTO DE VOLANTE INFORMATIVO Y DE DESCUENTO
PARA EDITORIAL UNIVERSITARIA

LIBROS T

2
d = E EEITORIAL durante los meses
USAC
£l xontson: Libraria (Iniveraitaris MAY O , JUNI O
Nivel Ciudad Universitaria, zona 12 OCTUBRE Y NOVIEMBRE

LA FAUNA

CONTACTO
Q. 2418-7924

R] libreriauniversitaria@yahoo.es

III Editorial Universitaria

Lunes a Viernes de 08:00 a 16:00 Horas

Fuente: elaboracién propia, agosto 2017

3.4.7.11 Calendario

Se muestra la programacion de las herramientas de publicidad, de acuerdo al
calendario de doce meses, tiempo que durara la campafa, de enero a diciembre
de 2018. (Véase cuadro 17)
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CUADRO 17
CALENDARIO PROPUESTO PARA LA ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD

Medio Ubicacion Disefio MESES
E J|J
Seran colocados
en promedio
cuatro unidades 300 afiches
en carteleras de | .
' facultades IMPresos en
Afiche . ' tamarnio X
pasillos,
encaminamientos doble carta
full color.
y lugares de
recreacion de los
estudiantes.
Seran ubicados 2,000
20 unidades en unidades
las bibliotecas de | impresos en
las facultades, papel
Bifoliar escuelas no brillante full X
facultativas, color de
centros 21x29.7cms.
regionales
biblioteca central.
Se colocara en | 1 unidad por
las paginas mes
Periddico | asignadas porla | calendario X X
USAC unidad de para
publicidad de la | impresién a
universidad color
Serd distribuido 2500
por personal de ejemplares
Volante Libreria impresos en
informativo | Universitaria en papel X
y de todo el campus brillante full
descuento central de la color de
universidad. 21x29.7
cms.

Fuente: elaboracién propia agosto 2017

3.4.7.12 Presupuesto

El presupuesto para la estrategia de publicidad en el interior del campus central de
la Universidad de San Carlos de Guatemala, sera cubierto en su totalidad por la
unidad de analisis, tratandose de una editorial cuenta con la materia prima, mano

de obra y maquinaria necesaria para elaborarlos y distribuirlos.
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3.4.7.13 Evaluacion

Para determinar la efectividad de la estrategia de publicidad se contara con boletas
de encuesta que seran entregadas a los estudiantes y docentes que visiten el
punto de venta para adquirir sus libros o bien necesiten informacion de los servicios

de Editorial Universitaria.

Las boletas recolectadas seran tabuladas y posteriormente se analizaran los

resultados obtenidos para conocer el impacto de la estrategia. (Véase anexo 5)

3.4.7.14 Plan de accion
Para desarrollar la estrategia de publicidad, se presenta el plan de accién, en el

cual se especifican las tacticas, actividades, responsable, fecha y costos.

CUADRO 18
PLAN DE ACCION: ESTRATEGIA 1 PUBLICIDAD
Institucion: Editorial Universitaria
Objetivo: Definir las actividades necesarias para la aplicacion de la estrategia de
publicidad que divulgue y promueva el material bibliografico de la unidad en un
100% a corto y mediano plazo.
Nombre del plan: Aplicacion de herramientas de publicidad en la campafia de

divulgacién de Editorial Universitaria.
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No. Meta Actividad Responsable I_:e_cha . F‘?Ch"’! . Presupuesto
inicio | finalizacién
Reunion con el
ejecutivo de
Editorial
Realizar la Universitaria para Estuqliante
presentacion, presenttarlella tesista
discusion y propuesta y las
1 aprobacion de la ventajas fj,e su Jun-18 Jun-18 Q.100.00
propuesta al 100% aplicacion.
en una sesion.
Aprobacion de la Ejecutivo de
estrategia para Editorial
iniciar su ejecucion. | Universitaria
Solicitar la . .
. impresion de EJeCl.JtIV.O de
Solicitar y obtener | afiches, bifoliares y u Editorial
el material impreso | yojante informativo niversitaria | jyn-18 Jun-18
2 en un 100%, en el Q.4000.00
mes de junio 2018. | |mprimir el material Talleres de
solicitado Edltor_lal )
Universitaria
Dls_trlb_uw el Enviar el material .
material impreso impreso a los Asistente
en un 100% de Administrativo | Jun-18 Jun-19
3 acuerdo al plan, a Iug::}es)grrgpe):g:tos de Editorial Q.100.00
partir de junio roaramados Universitaria
2018. prog
Solicitar la
o aprobacién al Ejecutivo de
Solicitar y obtener | Departamento de Editorial
el 100% de la Publicidad de Universitaria
aprobacion para Rectoria.
4 publicar el anuncio Jun-18 Jun-19
en el periédico Enviar informacion Unidad de
universitario, a del anuncio en Disefio Gréafico
partir de junio forma digital al y Unidad de
2018. Departamento de Promocién y
Publicidad Divulgacion.
Dar a conocer la
estrategia al equipo | Dar a conocer la Ejecutivo de
5 de trabajo en un estrategia a los Editorial Jun-18 Jun-18 Q.200.00
100%, a partir de empleados Universitaria
junio 2018.
Evaluar el 100% de Evaluar !a .
. estrategia Asistente
la estrategia de mensualmente Administrativo | Jun-18 Jun-19
6 | forma trimestral, a I de Editorial Q.500.00
artir de junio para conocer e e Editorial
P 2018 impacto de la Universitaria
) misma
TOTAL Q.4900.00

Fuente: elaboracién propia agosto de 2017
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3.4.8 Estrategia 2: Promocion de ventas
Se propone la implementacién de un conjunto de tacticas que motiven a los
clientes a conocer el material bibliografico y el punto de venta, durante periodos

cortos, previamente establecidos.

3.4.8.1 Objetivos

e Estudiantes y docentes: incentivar al 80% de los estudiantes y docentes
para que visiten la Libreria Universitaria como opcién de compra de libros,
a partir de junio de 2018.

e Clientes reales y potenciales: proporcionar a los clientes un estimulo para
realizar compras en un corto plazo, con la finalidad de incrementar las
ventas en un 50% en el tiempo que se ofrezcan las promociones, a partir
de junio de 2018.

3.4.8.2 Descripcién de la estrategia

De los resultados obtenidos en la entrevista estructurada al Ejecutivo de Editorial
Universitaria, algunos meses presentan bajos niveles de venta, por lo que se
propone impulsar una promocién de ventas durante periodos cortos, con la

finalidad de incrementarlas.

Se propone crear una promociéon de descuento, que ofrezca un incentivo del 20%
de descuento en compras que realice en Libreria Universitaria al presentar el
volante informativo y de descuento, durante los meses de mayo Yy junio asimismo

para octubre y noviembre, los cuales presentan disminucién en las ventas.
Se propone crear una promocion continua de descuento del 25% por compras en

volumen en libros de Editorial Universitaria, para atraer tanto a docentes y

estudiantes.
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3.4.8.3 Descuento del 20%

Se propone crear una promocion, que ofrezca un incentivo del 20% de descuento
en compras que realice en Libreria Universitaria al presentar el volante informativo
y de descuento que sera entregado por el mismo personal. La promocion estara
disponible en los meses de mayor, junio, octubre y noviembre, los cuales

presentan disminucién en las ventas.

3.4.8.4 Descuento continuo del 25%
Se propone el descuento del 25% de forma continua, en compras en volumenes
mayores a diez libros de Editorial Universitaria, buscando la atencién de grupo

objetivo y de mayoristas que desean ser intermediarios.

3.4.8.5 Calendario
A continuacion se muestra la calendarizacion para la propuesta de promocion de

ventas, de acuerdo a los meses en que sera aplicada la misma.

CUADRO 19
CALENDARIO PROPUESTO DE PROMOCION DE VENTAS

MESES
EIFIM|A|IM|J|J|A|S|O|N|D

PROMOCION DESCRIPCION

Se ofrece la promocién del 20% de
descuento sobre el precio de los

0,
d20/0 de libros que produce Editorial X | X X | X
escuento . .
Universitaria, durante los meses
de bajo nivel de ventas
Se ofrece la promocién del 25% en
25% de compras iguales o mayor a diez
descuento libros de Editorial Universitaria, XX XXX XK XX XX

valido durante todo el afio

Fuente: elaboracién propia agosto de 2017
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3.4.8.6 Evaluacion

Para la evaluacion de la promocion se deberd llevar el control de los volantes de
descuento que presenten los clientes reales y potenciales de Editorial
Universitaria, adicionalmente se debera hacer comparaciones de las ventas

realizadas en los meses que dura la promocion con periodos anteriores.

En el caso de promociones basadas en el precio, como es el caso de los
descuentos, la institucion debera evaluar el costo que implica una reduccion de
precios, para esto debe calcular cuanto sera el aumento necesario en ventas,
utilizando la formula siguiente:

Aumento necesario en las ventas: (%) = RP / (MB — RP) x 100

Donde se sabe que:

RP = reduccion de precio deseada

MB = porcentaje del margen bruto

Si la reduccion del precio que se desea es del 25% y el incremento en ventas es

del 60%, el aumento en ventas necesario para mantener ese margen sera de:

Aumento necesario en ventas: (%) = 25/(60-25)x100 = 71.43% de incremento en
las ventas. Si este porcentaje no se logra es necesario evaluar para evitar pérdidas

a largo plazo.

3.4.8.7 Presupuesto
El presupuesto necesario para cubrir la estrategia de promocion de ventas sera
cubierto por Editorial Universitaria, ya que los volantes de descuento estan

cubiertos en la estrategia de publicidad y se repartiran en horario laboral.

3.4.8.8 Plan de accion
Se presentan las actividades que son necesarias para llevar a cabo esta

estrategia.
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CUADRO 20
PLAN DE ACCION: ESTRATEGIA 2 PROMOCION DE VENTAS

Institucién: Editorial Universitaria

Objetivo: Definir las actividades necesarias para la aplicacion de la estrategia de

promocién de ventas que divulgue y promueva el material bibliogréafico de la

unidad en un 100% a corto y mediano plazo.

Nombre del plan: Aplicacién de herramientas de promocion de ventas en la

campafa de divulgacion de Editorial Universitaria.

Fecha

Fecha

No. Meta Actividad Responsable L . Presupuesto
inicio finalizacion
Reunién con el
ejecutivo de Editorial
- Universitaria para
Realizar la . .
presentacion, pr(r)esueenstgle ||:s Estudiante tesista
1 discusion y ‘\)/er?tajas de su Jun-18 Jun-18 Q.100.00
aprobacion de la aplicacion
propuesta al 100% en P :
una sesion. Aprobacion de la Ejecutivo de
estrategia para iniciar Editorial
su ejecucion. Universitaria
Solicitud de
A o . .
autorizacion del 20% Jefe_de L}brgrla Jun-18 Jun-18
) de descuento en el Universitaria
cabo en L 10096 I |——Rumo de venta
u (] —
L Autorizacion del 20% . .
0,
2 promocion de 20% de de descuento durante Eject_mvp de Jun-18 Jun-18
descuento en compra Editorial
de libros, en un corto los meses Universitaria
o establecidos
plazo iniciando en
junio de 2018. i
] Aplicar el descuento al Personal de oct-18 | Oct-18
momento de entregar Libreria
- o May-19 | May-19
el volante Universitaria
Solicitud de
autorizacion del 25% Jefe de Libreria Jun-18 Jun-18
Ejecutar en un 100% de descuento en el Universitaria
3 el descuento del 25% punto de venta.
en la compra de diez | Autorizacion del 25% Eiecutivo de
0 mas libros de de descuento durante JEditoriaI Jun-18 Jun-18
Editorial Universitaria, los meses Uni itari
a partir de junio 2018. establecidos niversitaria
Aplicar el descuento Personal de
en la compra de diez Libreria Jun-18 Jun-19
libros o mas. Universitaria
Evaluar en un 100% la | Evaluar la estrategia Asistente
estrategia de forma mensualmente, para | Administrativo de | Jun-18 Jun-19
4 : ) : > Q.500.00
trimestral a partir de | conocer el impacto de Editorial
septiembre 2018. la misma. Universitaria
TOTAL Q.600.00

Fuente: elaboracion propia agosto 2017
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3.4.9 Estrategia 3: Mercadeo interactivo

Se propone la creacidn de una pagina web para la Editorial Universitaria, donde el
visitante tenga acceso a informacion, fotografias de libros, precios y la opcién de
cotizar en linea. Asimismo, se incluyen propuestas para redisefiar el perfil en

Facebook de la institucion.

3.4.9.1 Objetivos
e Proporcionar informacién de los servicios y material bibliografico que ofrece
Editorial Universitaria al 80% del publico en general mediante una pagina
web, a partir de junio de 2018.
e Incrementar en un 60% la cantidad de seguidores e interaccion en perfil de
red social de Editorial Universitaria, ofreciendo informacion actualizada del
material bibliografico, a partir de junio del presente afio.

3.4.9.2 Grupo objetivo

El grupo objetivo esta integrado por estudiantes y docentes universitarios de las
diferentes facultades, escuelas y centros regionales que navegan constantemente
en internet, ven constantemente sus redes sociales, asi como el publico en general

gue busca informacién de libros en internet.

3.4.9.3 Descripcién de la estrategia

Se pretende crear una pagina web de la institucién, ofreciendo una herramienta
atractiva y dinamica que brinde informacion completa y permita realizar
cotizaciones en linea. Asimismo, se actualizara el perfil de Facebook que ayudara

a mantener una comunicacion directa con los clientes.
3.4.9.4 Disefo de la paginaweb
El disefio incluye varias paginas con aspectos relevantes de la institucion, el

material bibliografico que ofrece, precios y servicios que presta. También, permitira
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la comunicacion directa a través de la informacion de contacto y la cotizacion en

linea por parte de los usuarios, por medio de mensajes.

Se propone un enlace directo hacia la pagina de la Editorial Universitaria en el sitio

web de la Universidad de San Carlos de Guatemala.

e Inicio
En esta parte se presentan fotografias del edificio de Editorial Universitaria y de la

Libreria Universitaria en una presentacion.

e Historia
Esta pestafia despliega texto que permite al usuario conocer sobre la fundacién de
la Editorial Universitaria.

e Servicios
En esta seccidn se ubican todos los servicios que ofrece Editorial Universitaria a

los estudiantes y docentes universitarios.

e Catalogo de libros
Esta pestafia muestra en un catalogo todos titulos y libros que se producen, precio
y numero de paginas que tiene cada uno, diferenciados por género literario o

tematica.

e Contacto
Muestra un cuadro de didlogo para enviar solicitud de cotizaciones o informacion

directamente a la pagina de Editorial Universitaria.

e Ventas

Dirige al usuario a la ubicacion donde se encuentra informacién del punto de venta.
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Para efectos de la propuesta se muestra el disefio de las paginas principales que

contendra. (Véase figuras 17 y 18)

FIGURA 17
DISENO DE PAGINA WEB PROPUESTO
;

G O\ http:/www.libreriauniversitaria.com.gt

EDITORIAL
E UNIVERSITARIA
USAC

BIENVENIDO A

EDITORIAL UNIVERSITARIA

LIBRERIA UNIVERSITARIA

Edificio de Recursos Educativos, 2do.
Nivel Ciudad Universitaria, zona 12

Teléfono directo: 2418-7924

Lunes a Viernes de 08:00 a 16:00 horas

v|Q
Antecedentes Historicos Servicios Catdlogo de libros
1 SIS @ DVULGHCION CUTURAL @ crron
j O fundd el 15 de enero de
-~ L 1945 con el nombre de coLoquIos LITERATURA
L CSTT— Imprenta Universitaria. i 6
Desde sus iicios se @ conversaToRIos @ rocurios
dedics...

O TECNOLOGIA

{, 2418-7924 y 2418-8000 Ext. 83183 53 libreriauniversitaria@yahoo.es [f] Editorial Universitaria

Fuente: elaboracién propia agosto 2017
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FIGURA 18
DISENO DE PAGINA WEB PROPUESTO

y

e O\ http://www.libreriauniversitaria.com.gt

EDITORIAL
E UNIVERSITARIA
USAC

JORGE LUIS ARRIOLA DICCIONARIO ‘
ENCICLOPEDICO
DE GUATEMALA
romol ARTE MUSICA
DICCIONARIO 20%p ® ®
e Torsy Euiree o o
ToHo1T 6 DICCIONARIO C NOVELA
00
Gl 6 EDUCACION é POEMA
v 6 HISTORIA C SOCIOLOGIA
6 IDIOMAS C TECNOLOGIA
Antecedentes Histéricos Servicios Catdlogo de libros
Editorial Universitaria se 2 i -
fundd el 15 de enero de ‘ DIVULGACION CULTURAL . CIENCIA
1945 con el nombre de ‘ coLoquios 0 LITERATURA
Imprenta Universitaria. . =
Desde sus inicios se ‘ CONVERSATORIOS 0 POEMARIOS

dedico... = :
‘ TECNOLOGIA

Q. 2418-7924 y 2418-8000 Ext. 83183 B< libreriauniversitaria@yahoo.es | §| Editorial Universitaria

Fuente: elaboracién propia agosto 2017

3.4.9.5 Red social Facebook
Esta herramienta de interaccién y comunicacién ha tenido mayor auge en los
altimos afos, permite brindar informacion, publicar promociones, fotografias y

mantiene comunicacion directa con los clientes.

Se presenta la propuesta del redisefio de la red social Facebook que posee la

unidad de analisis, donde los usuarios podran ver las promociones que tiene
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Editorial Universitaria, se propone la creaciéon de un foro-chat para cuando se

realicen las presentaciones de libros y novedades donde podran visualizar las

nuevas publicaciones. Se presenta dos figuras para apreciar el redisefio. (Véase

figuras 19 y 20)

FIGURA 19

PERFIL ACTUAL DE LA RED SOCIAL DE EDITORIAL UNIVERSITARIA

Editorial Universitaria

Editorial Universitaria

Editorial
Universitaria
Inicio
Informacién
Fotos

Eventos
Publicaciones
Notas
Comunidad

#w=  nicio  Buscar amigos

b Megusta 3\ Seguir 4 Compartir

Adriana te ha invitado a indicar que te gusta esta pagina

Muestra que estas interesado en esta pagina indicando que te

gusta.
A Loy 6 amigos més les gusta esto,

# Estado &
e Escribe algo en esta pagina.
Préximos eventos

La Casa de Cervantes

Editorial Universitaria

Invitan a la presentacson del libro.

Entrela
de Pablo Sgoenza Ramirer

Fuente: elaboracion propia agosto 2017
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Comunidad Vortodo

2L Invita a sus amigos a indicar que les gusta
esta pagna

vl A4319 personas les gusta esto
S\ 4284 personas siguen esto

AL A y 6 amigos mds les qusta esto

LY B

Informacin Vertoco

Q  Ciudad Universitaria, zona 12.
Cludad de Guatemala

24188021 /24189641

© Normalmente responde en unas pocas horas
Enviar mensaje

@  www.editoralusac.edu.gt

@ Universidad

Publicaciones de las personas que han visitadola )
pigina

30 de agosto alas 17:05 @ Qe



FIGURA 20
PROPUESTA DE REDISENO A LA RED SOCIAL DE
EDITORIAL UNIVERSITARIA.

Editorial Universitaria | Iniclo  Buscar amigos

EDITORIAL
UNIVERSITARIA
USAC

Editorial
Universitaria

Inicio

Informacién
o Megusta X\ Sequr A Compartir “ © Mensaje
Fotos

Eventos

Adriana te ha invitado a Indicar que te gusta esta pagina Universidad en Ciudad de Guatemala
Publicaciones

Notas Muestra que estds interesado en esta pdgina indicando que te Comunided

Comunidad e A Invita a sus amigos a indicar que les gusta

1k Me gusta esta pagina ostapdgna
Groaruna pigina ‘... k- A4319 personas s gusta esto

Ver fodo

9 s 6 amigos més les qusta esto. 3\ 4284 personas siguen esto

Promociones

AL A y 6 amigos més les gusta esto
’ "
Foro-Chat (i ©
Novedad K Informacidn Ve todo
ovedades Escribe algo en esta pagina

0 Ciudad Universttaria, zona 12.

Ciudad de Guatemala
L, 24188021/ 24189641

Préximos eventos © Normaimente responde en unas pocas horas

La Casa de Cervantes Enviar mensajo

Editorial Universitaria @ wwwediotausacedugt

@ Universicad
nvitana la resentacion del o

Entrela milpa Publicaciones de las personas que han visitado la )
de Pablo Sigoenza Ramirez 7 !
Ppagina
Participan:
José Luis Perdomo Orellana
Sara Curruchich Camez

’ \t_"zj) 170 0

Fuente: elaboracion propia agosto 2017

3.4.9.6 Calendario

Se presenta el calendario para mercadeo interactivo, que ayudara a brindar
informacion del material bibliogréfico, servicios, punto de venta y promociones;

tanto en la pagina web, como en Facebook.

117



CUADRO 21
CALENDARIO PROPUESTO DE MERCADEO INTERACTIVO

MESES
EIFIM|A|M|J|J|A|S|O|N|D

MEDIO ACTIVIDAD

Crear la pagina de internet y
mantener actualizaciones
constantes, incluir todas las
publicaciones de libros nuevas,
responder a las cotizaciones
hechas por los clientes.

Pagina web

Redisefiar el perfil de Facebook y
Redisefio de mantener activa la interaccion de
pagina de Editorial con los clientes, mediante | X | X | X [ X | X [ X [ X| X [X| X | X | X
Facebook promociones y publicaciones de
nuevos libros.

Fuente: elaboracién propia agosto de 2017

3.4.9.7 Presupuesto

Editorial Universitaria cuenta actualmente con un perfil en Facebook, el cual para
su creacion o redisefio no tiene costo alguno; ya que, cuenta con el servicio de
internet. Sin embargo, hasta la fecha no cuenta con una pagina de internet que le
permita dar a conocer lo que produce, por lo que se presenta un presupuesto que
incluye el disefio de una pagina web y los costos de su actualizacion y

mantenimiento.

CUADRO 22
PRESUPUESTO DE MERCADEO INTERACTIVO

MEDIO ACTIVIDAD DURACION COSTO

Registro de dominio.com, cuentas
de email, cuenta de FTP, panel de
control, acceso a correo web mail,
herramientas anti-spam,
programas de estadisticas dentro
del CPANEL, PHP, MYSPL,
espacio de 1GB, transferencia
mensual de 40GB, pagina web.
Fuente: elaboracién propia, agosto de 2017

Pagina web 1 afo Q.1,550.00
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3.4.9.8 Evaluacion

Para realizar la evaluacion se llevara un registro de los clics recibidos en la pagina
de internet, mediante los mensajes recibidos y las cotizaciones realizadas.
Ademas, se registraran los mensajes, comentarios, me gusta o reacciones y

solicitudes de amistad de la red social Facebook.

3.4.9.9 Plan de accion
A continuacion se presentan las actividades necesarias para llevar a cabo la

estrategia de mercadeo interactivo mediante la pagina web y Facebook.

CUADRO 23
PLAN DE ACCION: ESTRATEGIA 3 MERCADEO INTERACTIVO
Institucion: Editorial Universitaria
Objetivo: Definir las actividades necesarias para la aplicacion de la estrategia de
mercadeo interactivo que divulgue y promueva el material bibliografico de la
unidad en un 100% a corto y mediano plazo.
Nombre del plan: Aplicacion de herramientas de mercadeo interactivo en la

campafia de divulgacién de Editorial Universitaria.
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L Fecha Fecha
No. Meta Actividad Responsable inicio | finalizacién Presupuesto
Reunién con el
ejecutivo de
Editorial
Realizar la Universitaria para EstuQiante
presentacion presentarle la tesista
discusion y ’ propuesta y las
1 aprobacion de la venta_ljas _d,e su Jun-18 Jun-18 Q.100.00
propuesta al 100% aplicacion.
en una sesion.
Aprobacion de la Ejecutivo de
estrategia para Editorial
iniciar su ejecucién. | Universitaria
Co.nt.ratar el Ejecutivo de
Disefiar la pagina Servicio para la Editorial
2 web de Editorial creacion de la Universitaria
Universitaria en un pagina web. Jun-18 Jun-19 Q.1,550.00
100%, a partir de
junio de 2018. Disefiar la pagina Empresa
web. contratada
Actualizacion de la Actualiza
red social t ¥iva Unidad de Jun-18 Jun-19
3 Facebook en un mantener acd Promocién y un- un-
100%, a partir de unﬁae:ae%lggk € Divulgacion
junio de 2018.
Dar a conocer la
estrategia al equipo | Dar a conocer la Ejecutivo de
4 de trabajo en un estrategia a los Editorial Jun-18 Jun-18 Q.200.00
100% durante el colaboradores Universitaria
mes de junio 2018.
Evaluar al 100% la Evaluar !a .
estrategia de forma estrategia AS.'S.teme.
5 trimestral, a partir mensualmente Admlnlstrqtlvo Jun-18 Jun-19 0.500.00
de septi’embre para conocer el de_ Edlt_orlgl
2018. |mpa9to de la Universitaria
misma
TOTAL Q.2,350.00

Fuente: elaboracién propia agosto 2017

3.4.10 Estrategia 4: Relaciones publicas
La estrategia de relaciones publicas propuesta para Editorial Universitaria,
consiste en realizar presentaciones de libros con docentes y estudiantes de las

facultades y escuelas no facultativas del campus central, informando del material
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bibliografico que produce la institucion para que pueda ser utilizado en los
diferentes cursos que imparten.

Se organizaran talleres, que aborden temas como: técnicas de investigacion, de
estudio, motivacion y superacion personal, entre otros, contando con autores de

estos libros.

Se utilizard el correo electrénico de Editorial Universitaria para mantener
comunicacion con los docentes y estudiantes que asistan a las presentaciones y
talleres, mismo que servira para el envio de informacién de los servicios y

productos que ofrece para dar a conocer la institucion.

Todo esto con el proposito de fomentar la producciéon docente de libros de texto

gue sean utilizados por los estudiantes en sus respectivos cursos.

3.4.10.1 Objetivo
e Establecer comunicacion directa constante con el 80% de los docentes
universitarios, brindandoles informacion relacionada con la produccion

docente y los servicios que ofrece, a partir de junio del presente afio.

3.4.10.2 Descripcion de la estrategia
Se propone la organizacion de talleres y presentacion de libros con docentes y

estudiantes de las facultades y escuelas del campus central de la universidad.

a) Presentaciones
Se realizaran presentaciones por lo menos una vez al mes en diferentes
facultades, contando con la participacion del autor del libro a presentar. Para esto
se contactara con los secretarios académicos de cada facultad para verificar la

disponibilidad y horario de la presentacion. Se pretende con esto que el docente
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utilice los textos como guia de los cursos que imparte. Las presentaciones iniciaran

en el mes de febrero y finalizaran en el mes de noviembre.

b) Talleres
Asimismo, se organizaran talleres donde el docente y alumno pueda tener
participacion con el autor o autores de los libros que ofrece Editorial Universitaria,
buscando dar a conocer el material bibliografico e incentivar la compra, estos

talleres seran programados en el segundo semestre del afio que dure la campafa.

c) Correo electrénico
Posterior a la presentacion de libros y organizaciéon de los talleres, se enviara
correo electronico a los participantes que seran registrados en cada actividad, se
hara la siguiente semana después de finalizar las presentaciones y talleres, con el
fin de dar a conocer la produccion editorial y envio de material publicitario. (Véase
figura 21)

d) Alianza Estratégica
De igual forma se pretende crear alianzas estratégicas con unidades como la
Division de Desarrollo Académico de la Universidad de San Carlos —DDA-. Esta
unidad se encarga de evaluacion, formacion y desarrollo psicopedagdgico del
personal docente, asi como la orientacién y desarrollo curricular, investigacion y
evaluacion educativa de la Universidad de San Carlos. A lo largo del afio organiza
actividades de actualizacion docente, en varios ejes como: ambiente, derechos

humanos, educacion y tecnologia.
Se presenta una propuesta de correo a enviar a los docentes universitarios para

gue conozcan los servicios de Editorial Universitaria y con esto establecer una

relacién de reciprocidad.
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FIGURA 21
DISENO DE CORREO ELECTRONICO PROPUESTO PARA EDITORIAL
UNIVERSITARIA

¥ Sin titulo - Mensaje (HTML) - 10| x|

Archivo Edicion Ver Insertar Formato Herramientas Acciones ?

=|Enviar > - Mormal v Arial - 10 - N8 2
Para... Docentes Universitarios
BB
Asunto: Editorial Universitaria
Respetable Docente -

Es un gusto presentar a usted la produccion de libros de Editorial Universitaria.

Queriendo agradecer por la asistencia a la presentacion del libro “Fauna Silvestre de
Guatemala” del autor “Luis Villar Anleu”, mismo que ya se encuentra disponible en
nuestra sala de ventas ubicada en el Edificio de Recurso Educativos, 2do. Nivel,
Ciudad Universitaria zona 12.

Quedando a sus o6rdenes para la produccion y reproduccion de cualquier material
gue necesite para el desarrollo de sus actividades académicas, quedamos de usted.

Atentamente;

Fuente: elaboracién propia agosto 2017

3.4.10.3 Calendario
Se presenta el calendario para la estrategia de relaciones publicas, para los

docentes y estudiantes universitarios
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CUADRO 24
CALENDARIO PROPUESTO DE RELACIONES PUBLICAS

MESES
EIFIM|A|M|J|J|A|S|O|N|D

MEDIO DESCRIPCION

Se organizaran presentaciones

Presentacion de | para los docentes de las diferentes
libros facultades y escuelas del campus

central de la universidad

Se realizaran talleres con temas
de interés para docentes y
estudiantes, mismo que contengan XX | X[ X]|X
los libros que produce Editorial
Universitaria

Organizacion de
talleres don
docentes y
estudiantes

El departamento de Promocién y
Divulgacion enviara correos a los
docentes y estudiantes
universitarios que participaron en
Correo las presentaciones y talleres, de
electrénico forma mensual, el cual contiene la
informacion de los servicios,
productos y punto e venta con el
objetivo de comunicar, persuadir y
recordar sobre lo que se ofrece.

Creacion de El Ejecutivo de Editorial
alianzas Universitaria en conjunto con el
estratégicas con | Jefe de la Direccion General de X X
la Direccion Docencia creara alianzas donde
General de podran a disposicion de los
Docencia. docentes la produccion editorial.

Fuente: elaboracién propia, agosto de 2017

3.4.10.4 Presupuesto

Para el desarrollo de la estrategia de relaciones publicas no se incurre en ningun
costo, se negociara con los autores para que puedan hacer las presentaciones de
los libros; ademas cuenta con un departamento de promocion y divulgacion para
la organizacién de los talleres. También, posee internet, por lo que el envio

mensual de correos no tiene costo alguno.
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El material publicitario a entregar se toma en cuenta en la estrategia de publicidad.
Asimismo, el costo que representa la comisién sobre ventas, se indica en la

estrategia de promocién de ventas.

3.4.10.5 Evaluacion
Para determinar la efectividad de la propuesta se evaluara en relacion a la cantidad
de correos que sean respondidos por los docentes universitarios, esto se hara de

forma mensual para medir el impacto que tiene la estrategia en el grupo objetivo.

3.4.10.6 Plan de accion
Se describen las actividades a realizarse asi como las fechas, el responsable y el

costo de las mismas.

CUADRO 25
PLAN DE ACCION: ESTRATEGIA 4 RELACIONES PUBLICAS
Institucion: Editorial Universitaria
Objetivo: Definir las actividades necesarias para la aplicacion de la estrategia de
relaciones publicas que divulgue y promueva el material bibliogréafico de la unidad
en un 100% a corto y mediano plazo.
Nombre del plan: Aplicacién de herramientas de relaciones publicas en la

campafa de divulgacion de Editorial Universitaria.

No. Meta Actividad Responsable F_:e_cl_'la . Fe;cha_ . Presupuesto
inicio finalizacion
Reunion con el
ejecutivo de Editorial
Realizar la Universitaria para _ _
presentacion, presentarle la Estudiante tesista
discusion propuesta y las
1 aprobacion d)é la ventajas de su Jun-18 Jun-18 Q.100.00
propuesta al 100% aplicacion.
€n una sesion. Aprobacion de la Ejecutivo de
estrategia para Editorial
iniciar su ejecucion. Universitaria
CONTINUA....
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CONTINUACION

No. Meta Actividad Responsable l_:e_cha . Fe_zcha_ . Presupuesto
inicio finalizacion
Contactar con las
secretarias .
académicas de cada Unidad 'd,e Jun-18 Jun-18
L Promocion
Presentacion del facultad y escuela Divulgacién
100% de los libros para dar a conocer
para los docentes de la estrategia.
5 las facultades y Autorizacién de los Secretaria
escuelas de la secretarios académica de las Jun-18 Jun-18
universidad, durante académicos para | diferentes facultades
el mes de junio de | realizar la actividad. y escuelas
2018. Prgsentauor} del Unidad de
libros segun = i Jun-18 Jun-19
romocion y
programa Divulgacién
establecido 9
Contactar con las
secretarias .
académicas de cada Unldaq ’de Jun-18 Jun-18
. Promocion y
Organizar en un facultad y escuela Divulgacién
100% los talleres para dar a conocer
con temas de interés la estrategia.
3 para los docentesy | Autorizacion de los Secretaria
estudiantes, durante secretarios académica de las Jun-18 Jun-18
el mes de junio de académicos para | diferentes facultades
2018. realizar la actividad. y escuelas
Llevar a cabo el Unidad de
Promocién y Jul-18 Nov-18 Q.1500.00
taller propuesto. . -
Divulgacién
Elaborar un formato
i rr .
Enwl%(()j;) Cdct‘errlizs : electc:gnﬁ(?o ch)cual As_lsten_te
- - Administrativo de
participantes de se enviara de forma S
4 Editorial
forma mensual mensual a los Uni o Jun-18 Jun-19
niversitaria
buscando docentes
comunicacion universitarios
directa, a partir de Envio de correo Unidad de
junio 2018. . Promocion y
electrénico . L
Divulgacion
Establecer
comunicacion con la Ejecutivo de
Dar a conocer la D.D.A, para Editorial Jun-18 Jun-18 Q.100.00
produccién editorial | creacion de alianzas Universitaria
al 100% de los estratégicas.
5 dogentes sugiriendo Presentar
libros para ser propuestas a
usados en los cursos | gocentes durante la Unidad de
gque imparten, a capacitacién sobre Divulgacién y Julio 18 | Noviembre18 Q.100.00
partir de junio 2018. | temas de interés Promocién
para cursos que
imparten.
0,
Evaluar al 10.0 % de Evaluar la estrategia Asistente
la estrategia de mensualmente para Administrativo de Jun-18 Jun-19
6 forma trimestral, a li P ditorial Q.500.00
partir de septiembre conocer el Impacto Editorial
de 2018. de la misma Universitaria
TOTAL Q.2300.00

Fuente: elaboracién propia agosto 2017
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3.5

La campafa de divulgacion tendra una duracion de un afio, como periodo de

Presupuesto total de campafia de divulgacion

prueba para determinar si debe continuar o bien se utilizan nuevas herramientas
mercadoldgicas, en este tiempo debera realizarse una inversion total de

Q.10,150.00 para aplicar las estrategias presentadas.

CUADRO 26
PRESUPUESTO TOTAL DE LA CAMPANA DE DIVULGACION PROPUESTA
Estrategia Descripcioén Téactica Subtotal | Precio Total
Afiche Q.1,633.34
Aplicar las herramientas Bifoliar Q.1,633.33
Publicidad propuestas en la estrategia Q.4,900.00
publicitaria.
Volante
informativo y de | Q.1,633.33
descuento
20% de
descuento por 0.300.00
Aplicar las promociones a los | compra de 10 o
Promocion de estudiantes y docentes de libros 0 mas. 0.600.00
Ventas acuerdo a las condiciones ' '
establecidas. 25% de
descuento por Q.300.00
compras
Redisefio del perfil de Pagina web 0.1,550.00
Mercadeo Facebook y creacion de ’ 0.2,350.00
Interactivo pagina web, que permitan Perfil de 0.800.00 e
aplicar la estrategia Facebook RS
Correo
electrénico Q.300.00
Presentacion de
: Implementar relaciones con libros Q.600.00
Relaciones los docentes y estudiantes Q.2,300.00
Publicas . Yt . Organizacion de Q.500.00 B
universitarios talleres .500.
Alianzas
estratégicas Q.900.00
TOTAL DE INVERSION Q.10,150.00

Fuente: elaboracién propia, agosto de 2017
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3.6

Proceso de autorizacion de la “Campafa de Divulgacion para

promover el material bibliografico de la Editorial Universitaria de la

Universidad de San Carlos de Guatemala”.

Para ejecutar la campafia de divulgacion que permita dar a conocer la Editorial

Universitaria, el material bibliografico y los servicios que ofrece a estudiantes y

docentes universitarios, es necesario que sea conocida, revisada y aprobada por

la direccién de la unidad de analisis y por el Consejo Editorial.

A continuacién se detallan los pasos a seguir para llevar a cabo la aprobacion, las

actividades que deben realizarse y el tiempo necesario para su aprobacion que

serd de 37 dias.

CUADRO 27
PROCESO DE AUTORIZACION DE LA CAMPANA DE DIVULGACION DE
EDITORIAL UNIVERSITARIA

Desctripcion o | 0| 40O = O D | V | Tiempo
1 (Inicio X 3 dias
5 Depto. De Promocioén y Divulgacion recibe camparfia N 5 dias
propuesta.
Depto. De Promocion y Divulgacién traslada camparia a P
3| . - ) o X 1dia
Ejecutivo de Editorial Universitaria.
Ejecutivo de Editorial Universitaria recibe la campafia .
4 X 3 dias
propuesta.
Ejecutivo de Editorial Universitaria revisa la campafia .
5 X 5 dias
propuesta.
Ejecutivo de Editorial Universitaria decide si aprueba o no la
6 |campafia propuesta si la aprueba pasa a Consejo Editorial, X 5 dias
sino regresa a Depto. De Promocién y Divulgacion
Ejecutivo de Editorial Universitaria traslada a Consejo P
7 - X 1dia
Editorial
8 |Consejo Editorial recibe Campafia de Divulgacion X 3 dias
9 |Consejo Editorial revisa Camparfia de Divulgacion X 5 dias
Consejo Editorial decide si aprueba o no la Campafia de
10 |Divulgacion, si la aprueba regresa a Depto. De Promocién y X 5 dias
Divulgacién para su ejecucion.
11 [Si no la aprueba se aimacena X 1 dia
12 |Fin X
TOTAL 37 Dias

Fuente: elaboracion propia, agosto 2017
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FIGURA 22
FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE AUTORIZACION DE LA CAMPANA DE
DIVULGACION DE EDITORIAL UNIVERSITARIA

Proceso de autorizacion de la Camparia de Divulgacion

Inicio

>

c

o] Il

(&)

o g Recibe la

g 5 Campafa de

= (© Divulgacién

Qo

L S

==

-% & Traslada la

=) campafia a

5 la Direccién

A

v
Recibe la
campafia

v

Revisa la Apro Sl Traslada
campafa de bada al Consejo
divulgacion Editorial

NO

Direccién de Editorial
Universitaria

v

Recibe la
Campafia de
Divulgacion

v

Revisa la
campafa de
divulgacion

Fin

Consejo Editorial

Fuente: elaboracién propia, agosto 2017
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3.7 Relacion costo/beneficio de

propuestas

la aplicacion de las estrategias
La propuesta presentada se fundamenta en el resultado del diagndstico realizado
a través de encuestas a docentes y estudiantes del campus central de la
Universidad de San Carlos de Guatemala en el cual se determiné el conocimiento,
gustos y preferencias de compra, demanda, competencia, inversion y expectativas

de los productos y servicios que ofrece la institucion. A continuacion se presentan

los beneficios que se obtendran al implementar las estrategias. (Véase tabla 3)

TABLA 3

BENEFICIOS PARA LA INSTITUCION, DOCENTES Y ESTUDIANTES DE LA
UNIVERSIDAD DE SAN CARLOS DE GUATEMALA

Estrategia

Beneficios de implementacién de propuestas

Docentes y estudiantes

Divulgacion constante de informacion
de los textos disponibles para dar a
conocer al grupo objetivo la oferta
disponible.

Institucion
o Promover el material
bibliogréafico utilizando

estrategias profesionales de
publicidad

e Dar a conocer los productos
y servicios que ofrece.

e Conocimiento de los productos,
servicios que ofrece la
institucion.

e Conocer el material bibliografico
que puede ser utilizado por
docentes y estudiantes como
guia de curso.

Implementacion de un programa de
promocioén de ventas continla en
Libreria Universitaria para dar a
conocer el material bibliogréafico
disponible e impulse a los estudiantes
y docentes a visitar el punto de venta.

e Dar a conocer la ubicacion
del punto de venta de
Editorial Universitaria

e Informar de las
promociones del material
bibliografico que ofrece

o |dentificar y ubicar el punto de
venta de Editorial Universitaria

e Conocimiento sobre las
promociones que maneja
Editorial Universitaria

Implementacién de mercadeo
interactivo que incluya la distribucion
de material publicitario con el
propésito de dar a conocer los
costos, la calidad y la presentacién
de los libros que produce Editorial
Universitaria.

e Contar con una plataforma
gue le permita comunicarse
de forma rgpida y directa
con docentes y estudiantes
a través de internet.

¢ Informase de la institucion,
punto de venta, libros y servicios
que ofrece la Editorial
Universitaria por cualquier
medio posible.

Implementacion de relaciones
publicas con docentes del campus
central para incentivar la produccion
docente en las facultades para los
cursos que imparten.

e Generar relaciones de
reciprocidad con docentes
del campus central.

e Generar una base de datos
de los docentes que
participen en las.
actividades impulsadas por
la Editorial Universitaria

e Dar a conocer el material

bibliogréafico a docentes.

e Contar con material bibliogréafico

nacional que sirva de guia de
Ccurso.

e Reconocimiento de la institucion

como la Gnica Editorial
Universitaria.

¢ Edicion y reproduccion de

material que sea utilizado para
texto de clase.

Fuente: elaboracién propia aporte propositivo agosto 2017.
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CONCLUSIONES

1. La Editorial Universitaria presenta baja demanda de su produccion de libros
en las facultades y escuelas no facultativas del campus central, reflejado en
la disminucién de las ventas desde el afio 2013 a la fecha, provocada
principalmente por la falta de estrategias profesionales de publicidad,
promocién y divulgacion, dirigidas a los docentes y estudiantes de la

Universidad de San Carlos de Guatemala.

2. De los resultados obtenidos en el diagnéstico situacional de la unidad de
analisis, el cual permitié conocer las estrategias de publicidad, promocién y
divulgacion enfocadas a los nichos poblacionales de interés, se puede
determinar que a pesar de contar con las herramientas publicitarias para
promover el material que produce, estas no estan siendo enfocadas en dar
a conocer la produccién de textos y publicaciones de una forma adecuada;
asimismo, los servicios que ofrece a estudiantes y docentes san carlistas,
provocando que exista desconocimiento de la institucion, punto de venta y

falta de divulgacion de las obras que produce.

3. Se determiné que Editorial Universitaria no cuenta con revisiones y
actualizaciones periddicas de las estrategias de publicidad, promociéon y
divulgacién que actualmente utiliza para informar de los productos y
servicios que ofrece a docentes y estudiantes del campus central de la
Universidad de San Carlos de Guatemala, provocando que las mismas no

puedan adecuarse a los cambios que se presenten en el futuro.

4. La compra de libros por parte de docentes y estudiantes de la Universidad
de San Carlos de Guatemala se hace principalmente de forma semestral,
con una inversién aproximada de Q.303.00, ambos compran libros que

sirven de guia para los cursos que imparten y reciben.
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5. Se determiné que tanto docentes como estudiantes conocen de otros
puntos de venta ajenos al de Editorial Universitaria, mismos que se ubican
dentro de las facultades; sin embargo, solo los primeros indicaron que han
comprado con la competencia mientras que los segundos, la mayoria no ha

comprado en estos lugares.

6. La investigacion realizada establece que los docentes y estudiantes
prefieren leer el libro impreso al libro digital, en el desarrollo de sus
actividades gustan la lectura de material que les permita ampliar sus

conocimientos relacionado a la carrera que estudian.
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RECOMENDACIONES

La Editorial Universitaria debe establecer estrategias enfocadas en dar a
conocer el material bibliografico que actualmente produce, los servicios que
ofrece al grupo objetivo y que conozcan el punto de venta que utiliza para
comercializar la produccion de textos, y con ello lograr un incremento en

las ventas anuales.

Debe enfocarse en el desarrollo de la campafa de divulgacién propuesta
dentro del campus central de la Universidad de San Carlos de Guatemala,
gue le permita promover el material bibliografico que produce, mediante la
correcta utilizacion de estrategias de publicidad, promocion de ventas,
mercadeo interactivo y relaciones publicas, buscando informar a docentes

y estudiantes san carlistas los productos y servicios que ofrece.

Para que la campafia de divulgacion alcance los objetivos establecidos, y
permita a Editorial Universitaria divulgar el conocimiento hacia el grupo
objetivo se proponen revisiones y actualizaciones periddicas en cada una

de las estrategias planteadas en dicha campainia.

Debe priorizar la produccion de textos que puedan ser utilizados como guia
de curso, por docentes y estudiantes de la Universidad de San Carlos de
Guatemala, con la finalidad de incrementar las ventas, estableciendo metas
de forma anual buscando de esta forma evaluar las estrategias de

divulgacion que se proponen para promover los libros que produce.

Promover el material bibliografico que ofrece la unidad de andlisis, el bajo
costo, la calidad y las diferentes areas de estudia que posee hacia las
facultades, principalmente con docentes que puedan utilizar los textos como

guia de curso.
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6. Realizar presentaciones de libros y talleres con docentes y estudiantes de
las diferentes facultades, buscando dar a conocer el material bibliogréafico

gue ofrece al grupo objetivo.
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ANEXO 1
Carta de solicitud a Secretarios Académicos de las facultades de la

Universidad de San Carlos de Guatemala.

Guatemala, junio de 2015

Respetable

Secretario Académico

Facultad de Ciencias Econémicas
Ciudad Universitaria

Zona 12

Presente

Respetuoso saludo,

Soy estudiante de la Facultad de Ciencias Econémicas de la Universidad de San
Carlos de Guatemala, actualmente me encuentro en la elaboraciéon de la tesis
“Campania de divulgacion para promover el material bibliografico de la Editorial
Universitaria de la Universidad de San Carlos de Guatemala” estudio que tiene
como sujetos de investigacion a docentes y estudiantes del campus central de la

misma universidad.

Por lo anterior, respetuosamente solicito de su autorizaciéon para pasar a los
salones de la facultad de ciencias econdémicas, el dia y hora que usted me autorice,
con el fin de encuestar un total de 79 estudiantes y obtener la informacién que sera
de vital importancia para desarrollar mi tesis.

Agradeciendo de antemano su valiosa ayuda,

Byron Benjamin Solares Navarro Licda. MDu. Elvia Zulena Escobedo C.
Estudiante carné 200612674 Asesora de Tesis
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ANEXO 2

Boleta de encuesta a estudiantes universitarios

NO

2.4 Gomo usuario o comprador de diferentes fextos. ¢ Cuanto conoce de
ta existencia del material bibliogréfico de la Editorial Universitaria?

“ENCUESTA DIRIGIDA A ESTUDIANTES UNIVERSITARIOS ” No.__
G fia de divulgacién para promover el material bibliografico de Editorial t sitariade la L dad de San Carlos de Gu la.”
Buenos dias 7 Buenas tardes, se realiza esia encuesia con el fin de conocer el punic de vista de estudianies de las dilerentes faculiades de ia
Universidad de San Carlos de Gt 4 det conocimiento de los servicios /0 productos que ofrece ia Editorial Universitaria,
Instrucciones: conteste marcando con una X a opcion que usted cansidere refieja su opinién. Solo marque una opcide en cada pregunta.
Datos de clasificacion
2.12 ;De ia siguiente escala como califica fa publicidad hecha hasta hoy
1.18ex0 F [ 1 m[J 1.4 Sg&reg% gz%nsua% por E%}rias{ﬁ)nwefsﬁag siendo 0 -de lo peor y 10 de lo &s;*ar?
) Q1500 0 0 1 23 asys[17 s[Jg w01
1oedad ] C2500-Q3500
QB500-Q4500 2113 ;Gomo considera Ia publict i i
. 13 4 publicidad realizada por la Editorial
1.3 5%358?6;?:‘10 Q4500- 6 mas Universitaria hacia e! pablico para dar a conocer sus pmd‘uﬁos?
Exceter B Ri f
ks 158 . xcetente[ ] Buena egutar [[]  Mata
Doctorado 1.6 Facuitad 2:14 ;De ia siguiente escala en qué nivel considera que Editorial
1.7 Carrera Uni itar ist ia demanda de libros que exisie enia Universidad
TETenpo de e laUneredad endo 0 de fo peor y 10 de'lo mejor?

. dad 1 2 3 4 5 6 7 8 10
De1mesa}l afio o1 13200 s34 7 50163 707 83 o1 103
De 1 afio a 3 afios 215 ;Considera que fa Editorial Universitaria prevé ia
De 3 afos a 5 afos demanda de {os libros que se utilizan en las diferentes carreras de la
De 5 afios a 10 afics universidad?

De 10 afios a mas st [] no [
= &Porqué no?
i 2.18 ¢A su criteric, Qué producio o sevicio mayor atencion por
2.1 ¢Es usted comprador de libros? parte de Ia Editorial Universitaria®
S {Continie) Literatiira Texic para clase
NO {Pase a la pregunta No. 2.3} Cuentos Poesia
) Socioiogia Derecho ]
¢Porgué no? Historia Ingenieria
2.2 ¢ Can qué frecuencia compra ? 217 4 Por qué medio le gustaria recibir informacién de fos libros que
Mensual Trimestrat produce Editorial Universitaria?
Bemestral Anuat ™ Que canai
. ) . Radio Que emisora
2.3 ¢Ha hado hablar de la Editorial Universitaria? Revista | Cuailee
51 gc {Contiriie) Prensa Que peri6dico

{Pase a ia pregunta No. 2.8)

Poco [ wucho Nada ]

2.5 ;Ha compr; textos de Editorial Universitaria?

Sl {Continiie)
NO {Pase a la pregunta No. 2.8}

2.6 ¢Qué génera fiterario adquiere de Editorial Universitaria?
Literaiura Texio para clase
Cuentos Poesia
Sociologia Derecho
Historia tagenieria

2.7 4Qué tituio ha comprada?

{Continue}

2.8 ;Conoce gﬂ ia Libreria Universitaria?
8i
{Pase ala pregunia No. 2.17)

NO

iPorqué no?

2.9 ;Ha comprado textos en Libreria Universitaria?
st [ ] NOT ]

2.10 ;Como se enterd de tos senvicios de Editorial Universitaria?

Television Vafia Publicitaria
Radic Periddico Universitario
Imemet

211 ;Senale en qué medio pubiicitario ha chservado mensajes del
material bibliografico que ofrece Editorial Universitaria?

Televisian Prensa
Radic infernet
Revista Ningurnoc

internes] 1 Pag. Electronical ] Correo Eteciro{ ] Pub. En Lined ]
Redes sociaies_] Facebmkl::l Twilerfj WhawsAppD

2.18 4Cual es su preferencia al momento de legr.un libra?
Libro Digitall_] Libro impres

2.19 ;Conoce usted oiro lugar dentro-de fa universidad donde se

vendan libros?
S no[

&S1 Dénde?,
220 ;Con qué frecuencia compra usted ibros en estos lugares?
Nuncal ] Avece Casisiempre[_] Siempre
221 ;Cémo se enterd de estas ventas de libros?
Television Prensa Redes Sociales B
Radio internet Referencia
Revista Amigos

222 ;Cuanto invierte semestzalimentie en compra de textos?
De 05 a 50 quetzales
De 51 a 100 queizales
De 101 a 200 quetzales
De 201 a 500 quetzaies
De 501 oméas

GRACIAS POR SU COLABORACION




ANEXO 3

Boleta de encuesta a docentes universitarios

“ENCUESTA DIRIGIDA A DOCENTES UNIVERSITARIOS No..

“Campafa de di ion para pr

el material bibliografico de Editarial Universitaria de a Universidad de San Carlos de Guatemala.”

Buenos dias / Buenas tardes, se reaiiza esta encuesta con el fin de - conocer el punto de visia de ‘estudianies de las diferentes faculiades de ia
Universidad de San Carlos de Guatemala, acerca del conocimiento de los servicios y/o productos gue ofrece la Editorial Universitaria.

Tnetrucsonas: conteste marsando con una “X° 1a opcion que usted considere refiaja su opinion. Solo marque una opcidn en cada preguata.

Datos de clasificacion
1a8exo F [ 1 M 1.4 Ingreso mensual
Q1500-Q2500
12€dad [ ] G2500-Q3500
QB500-Q4500
1.3 Nivel educaiivo Q4500- 6 mas
Universitario
Maestria 1.5
Dociorado 1.6 Facuttad,
1.7 Carrera

2.14 ;De ia siguiente escala come cafilica ia publicidad hecha hasla hoy
por Editorial Universitaria siendo 0.de lo peor y 10 de o megjor?
o1 el 331 41536371810l

2.15 ;Camo considera fa publicidad reaiizada por la Editorial
Universitaria hacia e publico para dar a conacer sus producios?
Excatenta 1 Buena[fl Reguiar ] Maal ]

216 ;Deta siguiente escala en qué nivel considera gue Editonal
Uni i ist ia demanda de libros que existe en ia Universidad

1.8 Tiempo de aborar en i Universidad
De 1 mes.a 1 afo
De 1 afio a3 afos
De 3 afos a 5 ahos
De 5 afios a 10 afies
De 10 afios'a mas

Conocimiento
cormemie Sy

2.1 ;Esy mmorm libros?
St {Continde)
NO {Pase apregunta No. 2.3}

¢Por gué no?
2.2 ;Con qué freguencia compra jextos?
Mensuat. Trimestral
Semestral Anual
2.3 ;Hae! hado habiar de Editorial Universitaria?
S {Continie)
NO {Pase a pregunia No. 2.8)

2.4 Como usuaric 6 comprador de diferentes textos, ,Cudnto conace de
i@ existencia def material bibfiografico de la Editorial Universitaia?
Poco [ Mucho Nada [_]

2.5 (Ha co«npﬁo 1exios de Editoriat Universitaria?
sl {Continag)
NO D {Pase a fa pregunia No. 2.8)
2.6 ;Qué género fiterario adquiere de Editodal Universitaria?

Literatura Texto para clase
Cuentos Poesia
Socialogia Derecho
Historia ingenieria

2.7 4 Quétituio ha comprada?

2:8 ;Cor usted fa Libreria Universitaria?
St {Coniinae)
NO {Pase a pregurta No. 2.19}

2.9 ¢Ha compradi textos en Libreria Universitaria?
si[] NO[]

2.10 ;Ha peg a estudiantes comprar texios de Editorial Universitaria?
St
NO

& Por qué no?.

2.11 ¢ Qué tituio han comprado los estudiantes?

2.12 ;Como se enter6 de los servicios de Editorial Universitaria?

Television Vaiia Publicitaria
Radio Periodico Universitado
imemet

2.13 ;Sefale en qué medio pubiicitario ha observado mensajes det
materia! bibliografico que ofrece Editorial Universitaria?

Television Prensa

Radio Internet

Revista Ninguno

siendo 0.de o peory 10 de io mejor?
o[} +[]2073 3 401 507 6371 81 o7 10

2.17 ;Considera que la Editorial Universitaria prevé la creciente
demanda de los libros que se utilizan en las dilerentes carreras de la
universidad?

st [ ~o [

¢ Por qué no?

2.18 ;A su Criterio, qué producto O servicio merece mayor atencién por
parte de ta Editordal Universitada?

Literatura Texto para clase
Cuentos Poesia
Socioiogia Derecho
Historia ingenieria

2.19 jConoce cudnto invierien en pramedioc los estudiantes enta
compra de libros en Libreria Universitaria?

De 05 a 50 quetzales

De 51 a 100 quetzaies

De 101 a 200 quetzaies

De 201 a 500 queizaies

De 501 omas -

220 ¢Por qué medio fe gustaria recibir informacién de los libros que
preduce Editorial Universitaria?

TV Que canal
Radic Quie emisora
Revista Cual ieg
Prensa Que penddico

imernet[ ] Pag. Etecironical ] Correo Eiectro{ ] Pub. En Lined ]
Redes sociates| ] Facebook[ ] Twiter ]  whasappl_]
2.21 ;Cudl es su preferencia al momento de leer un fibro?

Libro Dig i(alE} Libro !mprasgﬁn

2.22 ;Conoce usted otro lugar dentro de ia universidad donde se
vendan fibrog?
S no]

£S5 Donde?.

2.23 ¢ Con qué frecuencia compra usied fibros en estos lugares?
Nuncal Avec Casisiempre[ ] Siempre

224 ;Cémo se entert de estas ventas de libros?

Televisian Prensa Redes Sodiales B
Radio internet Referencia
Reavista Amigos:

2.25 ¢Cuanio invierte semestralimente en compra de textos?
De 05 a 50 quetzalés
De 51 a 100 quetzales
De 101 a 200 guatzaies
De 201 .a 500 guetzaies
De 501 o més

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO 5

Boleta de evaluacion de la estrategia de publicidad

EDITORIAL UNIVERSITARIA
LIBRERIA UNIVERSITARIA
BOLETA DE EVALUACION DE LA ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD

La presente boleta es confidencial no debe escribir su nombre, su finalidad es académica. Los datos que usted
proporcione MO se utilizaran como evaluacion personal o de grupc. Marque con una “X” para dar a conocer su

opinion.

OBJETIVO

Verificar la efectividad de la estrategia de publicidad utilizada en la “Campana de divuigacion para promover el
material bibliografico de la Editorial Universitaria de la Universidad de San Carlos de Guatemala’, durante su
ejecucion en el campus central de la misma universidad, buscando conocer la certeza de los medios utilizados a
fravés de la percepcién. de docentes, estudiantes y plblico en general; del material bibliografico, productos y

servicios que ofrece la Editorial Universitaria.

Facultad )
Carrera Edad Sexo: Masculino E::
Femenino |
1. ¢ Es primera vez que nos visita? 5. iHarecibido algin volante de descuenio?
Si[] No [] si
No
2. ¢ Porqué medio se enter6 del material , L i
gibiiogréﬁco productos y servicios de la 6. ¢Como califica al personal, productos y servicios

Editorial Universitaria? de ta Editorial Universitaria?

Afiche ’ Excelente

Bifoliar g“e"?

Peri6dico Universitario Megi: ar

Volante de descuento 013 )

Pagina Web To:

ggﬁiso 2?;?:2?; <o 7. Como considera el diseio de la publicidad que
realiza la Editorial Universitaria?

Agradable
3. Asucrilerio, ;Cémo califica el medio por el Desagradable

que se enterd de los servicios y/o productos . . .

que ofrece la Editorial Universitaria? 8. Asu percepcion considera que el mensaje

'Excelente enviado en la publicidad de Editorial Universitaria

Bueno es claro y permite informar los productos y

Regular servicios que ofrece.

Malo Si

Oftro: No

4. En su opinién, el medio por el que se enterd 9. Al momento de su compra le informaron de las
de los servicios y/o productos de la Editorial pmmos:iones que tiene Editorial Universitaria.

Universitaria (imicamente: Si

[ 1 Leinformo No
[ Le motivo a conocer el punto de venta - - -

Otro: 10. Como cghh_ca la publicidad de Editorial
Universitaria por medio de la cual se enterd de los
product servici ofrece.

Excelente Buena Regular CImaia 1

GRACIAS POR SU COLABORACION
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