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RESUMEN EJECUTIVO

El tema seleccionado nace con la idea de posicionar al sello editorial “El
Tucan Editores” dentro del mercado de las obras literarias, por medio de un
Plan de Marketing desarrollado en base a un estudio de mercadeo
conformado de varias actividades que facilitaron el proceso de
investigacion y permitieron la fluidez de los resultados obtenidos. Lo que a
su vez permitié conocer el comportamiento del mercado y las necesidades

y preferencias del consumidor.

A fin de obtener informacion real, fueron realizadas consultas en libros de
marketing, informes y documentos que por medio de paginas web, que

permitieron conocer informacién actual relevante al tema desarrollado.

A su vez, fue realizado un estudio por medio de una investigacién
evaluativa basada en la aplicacién en primer lugar de encuestas, que
permitieron determinar las preferencias de los docentes de las instituciones
educativas, en segundo lugar se ubica el focus group elaborado con la
fuerza de ventas de “El Tucan Editores”, este determiné los aspectos
relacionados a la gestion de ventas de las obras literarias del sello editorial,
y por ultimo, las entrevistas a representantes de instituciones educativas,
las que evidenciaron de manera exhaustiva los requerimientos de las

instituciones en cuanto a las obras literarias.

Los resultados obtenidos de la aplicacién de las herramientas detalladas
permitieron conocer la situacion actual de “El Tucan Editores” frente a sus
principales competencias; y con ello, desarrollar las estrategias que
orientaron el sentido del tema propuesto, dentro de las cuales se ubicoé la
planificacion cronologica de las mismas y valores de inversion que

requieren.

Por ultimo, a partir del plan de marketing propuesto, se proyectaron los
beneficiosos resultados a esperar del mismo, lo que permitié determinar la

factibilidad y viabilidad del tema propuesto.
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INTRODUCCION

TEMA

Plan de Marketing del sello editorial “EL TUCAN EDITORES” de la
empresa Ediciones Holguin S.A. para la ciudad de Guayaquil — Ecuador.

ANTECEDENTES

Ediciones Holguin S.A. es una empresa editorial, la cual oferta obras
direccionadas a la educacion pre-escolar, basica y bachillerato en el
Ecuador. Entre sus principales lineas editoriales se encuentra literatura
infantil y juvenil, representada por el sello editorial “EL TUCAN”. Es
importante indicar que cuenta con una amplia red de distribuidores a nivel

nacional.

PROBLEMATICA

Acorde a datos publicados por la Superintendencia de Compainiias (2013),
durante el periodo 2010-2013 el sector editorial del Ecuador ha presentado
un constante crecimiento afio a afio; iniciando en el 2010 con
$24.275.501,15 y culminando el periodo de estudio en el 2013 con
$52.795.562,00, lo que permite determinar éste ha doblado sus ventas; sin
embargo, los resultados de las ventas del sello editorial “El Tucan Editores”

no ha ido de la mano con dicho crecimiento.

Uno de los principales problemas de la linea de negocios es la falta de un
plan de marketing, lo cual ha ocasionado el estancamiento de las ventas; y
por consecuencia, la pérdida de mercado, sumado a esto la presencia de
competidores se vuelve muy agresiva dados el desarrollo y publicidad de

su fondo editorial.



Tabla #1

Ventas "El Tucan Editores" Guayaquil 2011 - 2013

Colecciones 2011 2012 2013
COLECCION COLIBRI $ 1.772,21 $ 361,55 $ 4.174,39
COLECCION PEGASO $23.495,84 $12.620,24 $17.580,42
COLECCION LIBROS CLAVES $18.010,44 $16.906,71 $ 9.185,94
COLECCION HISTORIETAS LITERARIA | $ 3.888,52 $ 3.274,00 | $ 2.715,60
COLECCION CUMBRES $ 3.501,50 | $10.166,69 $ 16.605,48
TOTAL $50.668,51 $43.329,19 $50.261,83

Fuente: Archivos de Ediciones Holguin S.A.
Elaborado por: Autor

Es asi que a pesar de que los libros del sello editorial “EL TUCAN” poseen
contenidos educativos de alta calidad cientifica, van acorde a los
lineamientos pedagogicos exigidos por el Ministerio de Educacion, y el
sector editorial presenta favorables crecimientos, esto no ha sido suficiente
para mantenerlos entre las ediciones mas vendidas a nivel nacional ni

incrementar sus ventas.

JUSTIFICACION DEL TEMA

Como se menciong, la inexistencia de un plan de marketing y la falta de
edicion de nuevas obras no le han permitido al sello editorial “EL TUCAN”
competir frente a empresas como Norma y Santillana, las cuales poseen
un fondo atractivo para el mercado. Es por ello que se propone la creaciéon
de un plan de Marketing para el sello editorial “EL TUCAN EDITORES” de
la empresa Ediciones Holguin S.A para la ciudad de Guayaquil.

Por su lado, la eficiencia en la gestion de la fuerza de ventas es un elemento
fundamental, ya que como representante del sello ante los consumidores,
sus habilidades y estrategias son claves para el éxito de la empresa, para
ello es necesario que se analicen sus requerimientos y opiniones para
alcanzar los objetivos comerciales propuestos por sus duefios y

representantes.



También, la identificacion de las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas del sello editorial “EL TUCAN” y sus productos, permitira a la
empresa determinar las estrategias necesarias para alcanzar, mantener e

incrementar su mercado meta.

Desde una orientacion social, el llegar a los lectores del pais es un aporte
positivo para la comunidad debido a que las publicaciones del sello editorial
“EL TUCAN” proporcionan ilustraciones con contenidos de alta calidad;
promoviendo la educacion, formacion y; ademas, inculcando en ellos la

cultura de la lectura.

Mediante el desarrollo de estrategias internas y externas para el sello
editorial  “EL  TUCAN” se generard la maxima productividad,
comercializacion, distribucion, calidad de servicio al cliente y un aumento
en la rentabilidad sobre las ventas, las mismas que permitirdn a la empresa
crecer y brindar mejores beneficios para sus colaboradores, los mismos
que forman parte primordial del éxito de la misma. De esta manera, se
espera crear un ambiente de trabajo satisfactorio por medio de una
estabilidad laboral y econdmica para los colaboradores de la empresa.

Lo sefialado en lineas anteriores justifica el tema propuesto, el cual
abarcara temas actuales de marketing que permitirAn maximizar los

resultados esperados de la empresa.

e Gerencia y desarrollo de productos.

¢ Marketing Estratégico y Relacional.

e Gestion de los canales de distribucion.

e Nuevos modelos de distribucion.

e Andlisis y gestién del comportamiento del consumidor.

e Promociones.



ALCANCE

El alcance del tema propuesto se encuentra directamente relacionado con
la distribucion de los libros del sello editorial “EL TUCAN” de la empresa
Ediciones Holguin S.A. Sin embargo, a pesar de que el sello editorial “EL
TUCAN” ilustra por medio de sus libros a nifios y jovenes de todo el pais,

el tema propuesto determina un alcance a nivel de la ciudad de Guayaquil.

La ciudad de Guayaquil segun datos del ultimo Censo de Poblacion y
Vivienda realizado por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
(2010), cuenta con 2,278,691 habitantes, de los cuales el 39.4% representa

a la poblacion infantil y juvenil (0-19 afios de edad).

Ademas, se profundizara en estrategias y tacticas comerciales, con su

correspondiente evaluacion financiera.

OBJETIVOS:
OBJETIVO GENERAL

Desarrollar un plan de marketing para el sello editorial “EL TUCAN” de la

empresa Ediciones Holguin S.A. para la ciudad de Guayaquil - Ecuador.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Fundamentar por medio de teorias relacionadas al tema y sus
respectivos andlisis, el problema y solucion enmarcados en el

estudio.

2. Realizar un estudio que permita analizar el macro y el micro entorno

en que actia el sello editorial “EL TUCAN”.

3. Desarrollar una investigacion de mercado que permita conocer el
comportamiento de compra de los prospectos a los que se dirige el
sello editorial “EL TUCAN?”, asi como también la oferta de sus

competidores.



4. Crear un plan de marketing personalizado e integral para el sello
editorial “EL TUCAN” que permita a la empresa incrementar su

participacion de mercado.

5. Realizar un supuesto financiero que permita conocer, por medio de
datos financieros, la factibilidad y viabilidad de la implementacién del

plan de marketing propuesto.

RESULTADOS ESPERADOS

La creacion y posterior implementacién de un plan de marketing para el
sello editorial “EL TUCAN” de la empresa Ediciones Holguin S.A. para la
ciudad de Guayaquil — Ecuador, que espera alcanzar los siguientes
resultados:

+ Acorde al objetivo No. 1, se espera conocer de manera exhaustiva
el tema en desarrollo, sus respectivos andlisis, y soluciones del
mismo desde el punto de vista de autores expertos y totalmente

conocedores del tema.

+ Del objetivo No. 2, el resultado al que se espera llegar es determinar
el macro y el micro entorno en el que se desempefa el sello editorial
“EL TUCAN”, de manera que se conozcan los factores principales
de la industria, asi como también las fortalezas y debilidades de la

organizacion.

+ El cumplimiento del objetivo No. 3, permitira determinar los gustos y
preferencias de los clientes y la forma en que actian los

competidores.



+ Acorde al objetivo No. 4, se espera:

o Proponer una ampliacién del fondo editorial, estrategias que
ayuden a fortalecer la propuesta de valor y a comunicarla de
manera integral.

o Desarrollar estrategias y objetivos claros, medibles vy
alcanzables para la empresa.

o Mantener el estado motivacional de los colaboradores de la
empresa, por medio de la concienciacion de los objetivos de
la misma y de la importancia de su trabajo como camino para

alcanzarlos.

o Mejorar la cohesion entre los miembros de los diferentes
departamentos de la empresa.

o Prever y mejorar la capacidad de solucion efectiva ante

posibles errores o imprevistos comerciales.

+ Por Gltimo, del objetivo No. 5 se espera determinar el retorno de la
inversién en Marketing, con mediciones proyectados los de ingresos,
costos y gastos; ademas por medio de datos financieros conocer la

viabilidad y factibilidad del plan de marketing.



CAPITULO I: MARCO TEORICO

1.1.

Proceso de planificacién de Marketing

El Equipo Vértice (2007) sefiala que este proceso dentro de una empresa

es la planificacion estratégica que establece los objetivos que se esperan

cumplir en cada rama o unidad de la entidad, siendo responsables cada

una de éstas de definir la mejor manera de llegar a sus objetivos

comerciales, los cuales abarcan los objetivos operativos y estratégicos;

ademas, centra el proceso de planificacion de marketing en el siguiente

contexto:

- £+ | F

*

Tabla #2
Estructura de un Plan de Marketing

indice / Resumen

Situacion Actual

Analisis de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, y Amenazas
Objetivos

Estrategias de Marketing

Plan de Accion

Declaracion de Resultados Esperados / Pérdidas y Ganancias

Controles del plan

Fuente: Equipo Vértice (2007)
Elaborado por: Autor

Por su lado, Jay (2002) reconoce al proceso de planificacion del marketing

como un mapa, el cual brinda a la empresa una guia de rutas que facilitan

el conocimiento de:

+ ¢Como se encuentra comercialmente la empresa?

+ ¢Hacia donde apunta su camino?

+ ¢Como llegara a su destino o cumplimiento de objetivos y metas?



Concluyendo a lo citado previamente, se observa que un plan de marketing
es una guia de estrategias, procedimientos y pasos, que determinan la
operacion y desarrollo de la empresa. Su finalidad es encaminar los
esfuerzos de los colaboradores al cumplimiento de los objetivos
comerciales, para fidelizar y crear una experiencia satisfactoria en el

consumidor.

1.2. Elementos del Marketing Mix

Los autores Lopez, Viscarri, y Mas (2010) sefialan que el Marketing Mix

posee cuatro elementos basicos, conocidos como las 4P:

Gréfico #1
4P

Precio Plaza

Promocion Producto

Fuente: Lopez, Viscarri, y Mas (2010)
Elaborado por: Autor

Los mismos que, dentro del enfoque del tema en desarrollo abarcara los

siguientes elementos basicos:

+ Precio de Venta al Publico de las obras literarias de “El Tucan

Editores”.



+ Las instituciones educativas y librerias que con sus respectivas
actividades ubican las obras literarias de “El Tucan Editores” en los
consumidores o lectores del mismo.

+ Actividades que permiten promover y mantener a las obras literarias
de “El Tucan Editores” dentro de la mente de los lectores a los que
se espera llegar.

+ Las obras literarias como tales; es decir, el contenido, variedad y

colecciones que caracterizan a las obras de “El Tucan Editores”.

Por su parte, Mestre (2004) considera que el Marketing Mix se integra de

los siguientes elementos:

+ Del servicio o producto.
+ Del precio.
+ De la difusién (comunicacion, promocion).

+ De la prestacion del servicio o producto (distribucion).

Como se puede evidenciar, los elementos determinados por los autores
citados mencionan de manera general los mismos componentes, éstos en
el area del marketing son conocidos como las 4P, haciendo referencia a
Precio, Producto, Plaza y Promocion, nombres de los elementos

rescatados por Lopez, Viscarri, y Mas (2010)

1.3. Estrategias de Marketing Mix

Para LoOpez, Viscarri, y Mas (2010) el marketing mix se basa en dos

estrategias fundamentales:

+ Estrategias de Posicionamiento: hacen referencia a la contestacion
de dos interrogantes: ¢ Qué producto se oferta? ¢A qué mercado se
dirige?

+ Estrategias de Diferenciacion: se refieren a la manera de ofertar

valores agregados a los clientes.

Por su lado, el autor Sdnchez (2006) propone la siguiente clasificacién de

las estrategias de Marketing-mix:



Gréfico #2
Estrategias del Marketing Mix

VRN

Estrategias del
Marketing-Mix

o
= T N L

Politica del Producto Roh'gca de Politica de Precios PoI|t|§a d?‘,
Distribucion Comunicaciéon
—

Estrategia de diferenciacion
por medio de la marca.

S~—0o__—

—

Eliminacién de productos.

v

Fuente: Sanchez (2006)
Elaborado por: Autor

En consecuencia, el conocimiento de las estrategias del Marketing
permitiran conocer las politicas o estrategias bajo las cuales se
desarrollardn los elementos del marketing (4P) antes mencionados, los

mismos que en tema de estudio determinaran:

+ Las estrategias o politicas bajo las cuales se crean, mejoran y
actualizan las obras literarias de “El Tucan Editores”.

+ Las estrategias o politicas que permitiran distribuir las obras literarias
entre los lectores a los que se espera llegar.

+ Las estrategias o politicas de precios, por medio de un estudio y los
resultados del mismo, determina las actividades o acciones a tomar
en cuanto a cambios o tacticas relacionadas al precio.

+ Las estrategias empleadas para que las instituciones educativas o
papelerias sepan de la existencia de las obras literarias de “El Tucan

Editores”.
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1.4. Importancia del marketing en las empresas

Kotler (2006) indica que el marketing “se encuentra presente en todas las
acciones, ya sean economicas o sociales que se realizan a diario” (p. 57).
Su importancia radica en la necesidad de desarrollar acciones que se
destinan al intercambio por el que se desea obtener un beneficio, es decir,

buscar en toda actividad un ganar — ganar.

Aplicar esta ciencia a una empresa se concreta en el trazar las acciones
estratégicas y operativas que permiten que las organizaciones ofrezcan
competitividad y satisfaccion a su mercado en el corto, mediano y largo

plazos.

Segun Lépez y Rivera (2012) la importancia del marketing radica en la
competitividad que éste les brinda a las empresas, ya que les permite
mantenerse a la vanguardia en relacion a la competencia, manejar de
manera adecuada las relaciones con los clientes y; ademas, contribuir al

funcionamiento interno de la organizacion.

Los autores sefialan que una correcta planificacion y realizacion del
marketing es basica para que el resto de areas de la organizacion funcionen

de manera eficiente.

Como se puede evidenciar, lo antes mencionado permite determinar que la
importancia del marketing en la actualidad, radica en la aplicacion de
herramientas y estrategias para las empresas; por medio de las cuales,
pueden competir en el mercado, llevando consigo productos o servicios

acorde a lo requerido por el cliente y a lo ofertado por las competencias.

1.5. Cbémo aplicar el plan de marketing en las empresas

Sainz (2013) propone las siguientes etapas para la aplicacion de un Plan

de Marketing en las empresas:
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Gréfico #3
Aplicacion del plan de Marketing en las empresas

Analisis de la Situacion —> Diagnéstico de la Situacion

v

Objetivos del Marketing: Estrategias del Marketing:
*Objetivos Cualitativos ———> * Estrategia de Cartera
*Objetivos Cuantitativos * Estrategia de Posicionamiento

v

Planes de Accidn  —— Priorizacidn de Planes de Accidn

v

Cuenta de explotacién provisional s Indicadores de seguimiento del Plan

de Marketing

Fuente: Sainz (2013)
Elaborado por: Autor

Para Cohen (2011) la aplicacién del plan de marketing se debe realizar
siguiendo completamente una estructura; es decir, que evite la omision de
cualquier informacion importante que pueda ser relevante en el mismo vy,
ademas dicha estructura debe ser expuesta de una manera Iogica. El autor

recomienda la siguiente:

+ Introduccion
+ Andlisis de la Situacion Actual
o Condiciones Generales
o Condiciones Neutras
o Condiciones de las Competencias
o Condiciones de la Organizacion
+ Mercado Obijetivo
+ Oportunidades y Problemas
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+ Objetivos y Metas

+ Tacticas y Estrategias de Marketing
+ Ejecucién y el Control

+ Resumen

4+ Apéndice

1.6. Marketing Relacional

Acorde a lo expuesto por De la Encarnacion (2004) el marketing relacional
o CRM que es lo mismo, se basa en una estrategia de negocio que, por
medio de la mejora de procesos internos permite a la empresa manejar una

mejor relacion con el cliente.

Swift (2002) indica que el marketing relacional es un proceso ciclico que
convierte la informacién del cliente en un eje para la generacion de

estrategias que faciliten la creacion de vinculos de fidelizacion.

Gréfico #4
Proceso ciclico del Marketing relacional

ﬁ

. . Planeacion del
Retroalimenta-cion.

mercado.

Aumento de Interactuar con el
fidelidad. cliente.

Fuente: Swift (2002)
Elaborado por: Autor
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Este proceso permite un acercamiento con el cliente, para posteriormente
traducirlos en interacciones que permitan a la empresa crear una relacién

duradera, rentable y adaptable.

A su vez, el mismo autor sefiala que los objetivos que persigue el marketing

relacional son la retencién, adquisicion y rentabilidad de los clientes.

Para Garcia (2001) el marketing relacional o CRM es una filosofia de
negocio orientada en su totalidad al consumidor. Esta permite la integracion
de las diferentes areas de una empresa con la atencién al consumidor, pues
busca generar un valor agregado y desarrollar un modelo de gestion que

beneficie tanto a la empresa como al cliente.

Analizando lo aportado por los autores, el CRM se basa en la creacion de
una relacion cercana entre la empresa y el cliente, de manera que, entre
ambas partes se puedan establecer vinculos que traigan consigo la
satisfaccion mutua y, adicionalmente con ello que la empresa brinde un
servicio de alta calidad acorde a las necesidades y deseos de sus

consumidores.

En consecuencia, dentro del plan de marketing detallado en el capitulo 4,
se proponen estrategias que permitiran fortalecer el marketing relacional

entre Ediciones Holguin S.A. y sus clientes:

Concurso “Libro leido”.

Capacitaciones a docentes.

Coctel de lanzamiento.

Blog en sitio web para sugerencias y reclamos.

Focus Group con clientes e intermediarios.

-+ F + ¥+ ¥

Seguimiento a gestion de fuerza de ventas.

1.7. Merchandising

Segun lo mencionado por Bort (2004), la palabra Merchandising no tiene
traduccién al espafiol, éste es un término anglosajon. No obstante, en la

practica se la aplica en el area del marketing, pues abarca las técnicas o
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estrategias comerciales que permiten ofertar el producto o servicio al
cliente, atendiendo a la presentacién activa, destacando cualidades del

mismo, como colocacion, envase, presentacion y distribucion, entre otros.

El autor Bastos (2006) indica que la palabra merchandising es derivada del
término merchandise que se refiere a mercancia y; su definicion, desde un
punto de vista amplio, se enfoca a un grupo de técnicas desarrolladas por
empresas fabricantes o distribuidoras, destinadas a incrementar la
introduccién o rentabilidad de productos o servicios por medio de su
adaptacion, acorde a las necesidades reales del mercado y su presentacion
apropiada. En consecuencia, se encarga de la gestion tangible del

producto.

Acorde a lo indicado por los autores sefialados, el merchandising constituye
la aplicacion de técnicas o herramientas que brindan al producto o servicio
ofertados las caracteristicas para captar la atencion del consumidor e
incrementar sus ventas. Los factores clave son las caracteristicas de
presentacion, comercializacion y distribucién; por lo que en el capitulo 4 se
analizan las estrategias necesarias de aplicar en las obras literarias de “El

Tucan Editores” en cuanto a:

+ Presentacion y contenido de las obras literarias del sello editorial:

o Variedad

o Contenido

o llustraciones

o Talleres

+ Comercializacion de las obras literarias:

o Relacibn con las instituciones educativas, quienes
representan el impulso a los estudiantes para la adquisicion
de las obras.

o Incremento de beneficios y de estrategias de ventas.

+ Estrategias de colocacion o distribucion de las obras literarias, las
mismas que se enfocan a las librerias que las comercializan y a la

correcta gestion de la fuerza de ventas.
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1.8. Participacion de mercado

Segun lo mencionado por Kotler y Lane (2009) la participacion de mercado
nace con “la necesidad de las empresas de conocer mas alla de sus propias
ventas” (p.149), ya que éstas no evidencian su relacion ante la
competencia, esta ausencia permite la necesidad de evaluar la

participacion del mercado.

De manera especifica, los autores consideran que la participacion de
mercado representa de manera porcentual las ventas de la organizacién en

relacion a las ventas totales realizadas en el mercado o segmento.

Bonta y Farber (2002) reconocen a la participacién de mercado como el
porcentaje de ventas realizadas por una compafia con respecto al total de
las ventas realizadas por la competencia. El autor propone la siguiente

férmula para su calculo:

Gréfico #5
Célculo de Participacion de Mercado

Cantidad de Ventas de la Empresa

PM=

Cantidad de Ventas realizadas en el Mercado

Fuente: Bontay Farber (2002)
Elaborado por: Autor

Los aportes citados permiten concluir que la participacién en el mercado
posibilita a las empresas conocer el porcentaje que representan sus ventas
sobre la competencia, determinando esto el nivel de presencia y
preferencia de adquisicion de productos o servicios que ofrecen. Por lo

cual, constituye un indicador comercial.

1.9. Ciclo de vidadel producto

Rodriguez (2011) sefala que el ciclo de vida de un producto se basa en el

periodo de existencia del mismo, acorde a su evolucion en el mercado,

16



implicando desde su lanzamiento hasta el término de su actividad

comercial.
Gréafico #6
Ciclo de Vida del Producto
Introduccidn Crecimiento Madurez Declive

Fuente: Bontay Farber (2002)
Elaborado por: Autor

El modelo presentado por el autor se basa en el comportamiento de las
ventas del producto en el transcurso del tiempo, consecuentemente

determina las cuatro etapas.

No muy alejado de lo mencionado anteriormente, el ciclo de vida del
producto segun Casado (2008) posee etapas en relacién al ritmo en el que

se incrementan sus ventas:

Grafico #7
Ciclo de Vida del Producto

Introduccion

Crecimiento

Madurez

Declive

Fuente: Casado (2008)
Elaborado por: Autor

17



Sin embargo, sefiala el autor que las etapas determinadas son un indice
general, es decir, que no todos los productos del mercado cumplen en su
totalidad con éstas, ya que ello depende de las estrategias de marketing

con las que se desarrollen.

En conclusion, el ciclo de vida de un producto es descrito por las cuatro
etapas previamente determinadas; sin embargo, en la realidad existen
productos que fracasan luego de su introduccion, asi como también existen
productos que mantienen una situacion estable en un largo periodo, es
decir, que el ciclo antes determinado en ciertos casos podria ser modificado
acorde a los resultados que brindan las estrategias de marketing aplicadas
en los productos.

1.10. Cadena de Valor

La cadena de valor es una herramienta que permite identificar las
funciones, actividades y los procesos de una empresa durante la creacion,

produccion, comercializacidén y entrega del producto o servicio ofertado.

En consecuencia, la cadena de valor refleja la evolucion que se da en el
negocio y, consecuentemente, el desarrollo de las operaciones internas,
sus estrategias y el progreso de las mismas acorde a lo expuesto por
Sanchez (2008).

La cadena valor segun Sanchez es un grupo de actividades secuenciales
gue adicionan valor no tangible al servicio o producto, pudiendo
representarse desde un enfoque interno o externo. Internamente, se refiere
a la secuencia de actividades que se gestionan entre los departamentos o
actores del proceso de produccion y comercializacion. Externamente, la
cadena de valor hace referencia al conjunto de actividades
interrelacionadas, desarrolladas por las distintas organizaciones o partes
gue participan en el proceso, desde la adquisicion de materia prima hasta

la entrega al cliente del producto o servicio.
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Por lo antes mencionado, la cadena de valor permitira al sello editorial “El
Tucan Editores” determinar el ciclo de las actividades que rigen desde la
creacion hasta la comercializacion de sus obras literarias, conociendo de
esta manera las competencias distintivas que posee en relacién a las

ofertas del mercado editorial.

1.11. Cinco Fuerzas de Porter

Las Cinco Fuerzas de Porter, como su nombre lo indica, fueron propuestas
por Porter (1982), refiriéndose a un modelo holistico que facilita el analisis
de las barreras existientes en cualquier tipo de industria, por medio de un
esquema practico que permite el andlisis externo de la empresa.

Gréfico #8
Cinco Fuerzas de Porter

Amenaza de posibes
productos sustitutos

Poder de Negociacién
de Proveedores

Poder de negociacidn Rivalidad entre
de clientes competidores

Amenaza de entrada de
nuevos competidores

Fuente: Porter (1982)
Elaborado por: Autor

Sefalan Wilson y Gilligan (2005) que las Cinco Fuerzas de Porter son
conocidas también como “El Modelo de Competitividad Ampliada de
Porter”, evidenciando este ultimo de manera mas precisa al esquema, el

cual hace referencia a las siguientes fuerzas:
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+ Lacompetenciaen laindustria

Como es de esperarse, una de las principales preocupaciones de las
empresas al desarrollar sus productos y las estrategias que se emplearan,

son los productos similares ofertados en la misma industria 0 mercado.

+ Amenaza de entrada de nuevos productos o servicios a la

industria

Para las empresas la principal pérdida de mercado se debe al incremento
en la participacion de nuevos productos de la misma linea, los cuales por
medio de valores agregados se ubican como preferentes ante los
consumidores. Por este motivo, el grado de amenaza que estos
representan, se considera un tema de constante analisis para las

empresas.
+ Los productos sustitutivos

Estos representan a aquellos servicios o productos que a pesar de no ser
exactamente de la misma linea, pueden ser adquiridos a manera de

reemplazo por los clientes, para una mejor comprension se detallan dos

ejemplos:
Tabla #3
Ejemplos de Productos Sustitutivos
Tipo de Producto Producto Ofertado Posibles Productos Sustitutos
Cola
Producto Jugos
Jugos naturales
o ) _ Servicio de taxi general
Servicio Transporte ejecutivo o
Servicio de autobus

Fuente: Wilson y Gilligan (2005)
Elaborado por: Autor

+ Negociacion de Clientes

La competencia existente en el mercado es establecida en parte por la
capacidad de negociacion de los clientes con la empresa donde desean

adquirir el bien o el servicio. A mayor competencia o disponibilidad de
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bienes, mayor sera el poder de negociacién de los consumidores. Si es

menor, la empresa tiene el poder.
+ Negociacion de Proveedores

La fuerza de la negociacion de los proveedores es la que define parte del
posicionamiento de la empresa en su mercado, conforme al poder que
éstos tengan sobre la negociacion con sus propios proveedores de
insumos; por ejemplo, mientras la cantidad de proveedores existentes sea
menor, incrementa su poder de negociacion, permitiéndoles alzar sus
precios facilmente. Concluyendo a lo antes mencionado, es necesario
rescatar que el analisis de las 5 fuerzas de Porter permite conocer la

situacion actual de la industria en la que se encuentra la empresa.

1.12. Gerenciay desarrollo de Productos o Servicios

La gerencia y desarrollo de productos o servicios se encarga de minimizar
los riesgos implicitos en la elaboracion estos. El desarrollo del producto o
servicio segun lo sefialado por Kotler (2003) es aquella etapa en la que la
empresa transforma los deseos y necesidades del cliente en un prototipo
de bien o servicio funcional, para lo cual se emplean los métodos de
despliegue de la funcién de calidad. Una vez creados los prototipos, son
sometidos a pruebas funcionales con la finalidad de que estos satisfagan

al consumidor.

En consecuencia, ya sea desde un enfoque de bienes o de servicios la
gerencia y desarrollo permite realizar un analisis que evidencie las
necesidades y deseos de los futuros clientes de manera clara, a fin de que
luego del estudio respectivo puedan desarrollarse de manera efectiva los
productos o servicios que se encuentren dentro de los lineamientos
deseados, ya que esto permitira ponerlos a prueba con los clientes para
obtener en caso de haber sido desarrollado de manera correcta
considerada lo antes detallado, una positiva acogida y éxito del bien o

servicio.
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Para Talaya, Madariaga, Narros, Olarte, Reinares y Saco (2008) la gerencia
y desarrollo de bienes o servicios se vincula al liderazgo, debido a que es
necesario que las empresas evolucionen acorde al entorno econémico
social en el que se desenvuelven, a fin de obtener una ventaja competitiva
gue no permita que los competidores las igualen. Se considera que en la
actualidad la evolucion, el desarrollo industrial, econdmico y social ha
permitido que haya mas presencia de nuevas formas o renovacion de
productos que la creacion de los mismos; por lo cual, la innovaciéon es un

factor fundamental para la sostenibilidad financiera de una empresa.

Lo antes mencionado permite considerar a la gerencia y desarrollo de
productos o servicios mas alla de la elaboracion de nuevos prototipos,
alcanzando la actualizacién de los mismos o en lo que respecta al tema
competitivo, mantener a los productos o servicios de una empresa a la
vanguardia, esto permite que la empresa maneje de manera correcta y

acorde a las necesidades y deseos del mercado su cartera de ofertas.

1.13. Andélisis Financiero

El andlisis financiero se basa en un estudio realizado sobre la informacion
contable de una empresa, para ello se emplea el uso de indicadores y de
razones financieras. Como se conoce, la contabilidad es el reflejo de la
situacion financiera y econdémica de la empresa; sin embargo, para lograr
el total entendimiento del origen y el estado de los recursos de la
organizacién, es necesario que se realice una correcta interpretacion y
analisis de esta informacién, acorde a lo que exponen Estupifian y
Estupifian (2006).

Por su lado, Baena (2010) sefala que el estado financiero busca conocer
las medidas que puedan facilitar la toma de deciciones de la empresa en
todo lo que se relacione a la parte financiera de la misma, realizando este

analisis por medio del uso de herramientas que permiten:

+ Conocer la existencia y la disponibilidad de los recursos de la

empresa.
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+ Evidenciar la situacion financiera en la que se encontrara la empresa
a futuro.

Conocer los resultados de la actividad de la empresa.

Evaluar el trabajo de la administracion de la empresa.

Determinar los problemas por los que atraviesa la empresa.

- + ¥+ ¥

Proponer soluciones o mejoras a la situacion actual de la empresa.

Por lo sefialado anteriormente, se concluye que realizar un analisis
financiero en una empresa permitirA conocer de manera real su
sustentabilidad, viabilidad y rentabilidad en el tiempo, formando parte
escencial del diagnostico de una organizacion o un proyecto. El desarrollo
de un andlisis financiero requiere de conocer varias fuentes de la
organizacion que se estudia, como ventas, costos, demanda, inversiones,
mercado y estructura impositiva, entre otros datos relevantes, los mismos

gue se evidencian en los estados financieros.

1.14. Posicionamiento

El posicionamiento acorde a lo expuesto por Kotler y Armstrong (2003) se
refiere a la forma en la que los consumidores definen al producto y en
consecuencia, el lugar en el que lo ubican en su mente con relacion a los

productos de la competencia.

Para Garcia (2002) el posicionamiento inicia en la sensacion y percepcion
que los atributos y caracteristicas de los productos o servicios provocan en
los consumidores, permitiéndoles crear en su mente un nivel jerarquico en
el que se ubican todos los productos o servicios de la misma linea, de
manera que en base a esta relacion el consumidor tiene el poder de
decision de compra, que siempre recaera sobre el producto o servicio que

se encuentre mejor ubicado jerarquicamente en su mente.

En consecuencia, dado a la rama en la que se desenvuelve el sello editorial
“El Tucan Editores”, los clientes a los que se destinan las estrategias de

posicionamiento son los docentes, ya que ellos determinan el sello editorial
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gue consumiran sus estudiantes; por lo que es a ellos en los que se enfoca

el posicionamiento que se desea llegar a obtener.

1.15. Investigacion de mercados

La investigacion de mercados se basa en un proceso que permite la
identificacion y posterior solucion de problemas de marketing. (Malhotra,
Davila, & Trevifio, 2004)

Para Talaya y Molina (2014) la investigacion de mercado es una de las
principales tareas dentro del marketing de una empresa, ya que permite
estudiar el comportamiento de los consumidores, conociendo mejor sus
necesidades y deseos, y; consecuentemente tomar decisiones y establecer
acciones y estrategias correctas en base a la situacion real de los
consumidores, lo que a su vez mejorard la relacion con los clientes tanto a

corto como a largo plazo.

Por lo antes sefialado, la investigacion de mercado facilitara al sello editorial
“El Tucan Editores” tener una vision mas amplia de la situacidén actual en
cuanto a los problemas de marketing por los que atraviesa; ademas,
determinara las necesidades y el comportamiento de los consumidores de
las obras literarias del sello, lo que en consecuencia permitira analizar las

estrategias pertinentes a aplicar para mejorar su situacion.

1.16. Direccién de ventas

Segun lo sefalado por Artal (2013) la direccion de ventas se centra en el
cumplimiento de las actividades de marketing que a su vez son
responsables de la correcta organizacion, planificacion y control de
vendedores y del sistema. Una completa y responsable direccion de ventas

esta conformada por dos funciones:

e Disefio e implementacion de estrategias de ventas.

e Direccion de fuerza de ventas.
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Para Lobato y Lopez (2005) la direccion de ventas se basa en llevar a cabo
exitosamente el plan de ventas establecido por la empresa, para lo cual se
debe cumplir con varias tareas que se encuentran clasificadas de la

siguiente manera:
a. Funcion estratégica

+ Organizar departamento
+ Analizar la demanda

+ Planificar las ventas
b. Funcion administrativa (desarrollo cotidiano del plan de ventas)

+ Analizar el entorno que rodea a las ventas (competencia,
mercado)
+ Coordinar plan de ventas con acciones de marketing.

+ Conseguir alto rendimiento de la fuerza de ventas.
c. Funcién de control

+ Controlar los resultados de las ventas.

.

Controlar el rendimiento de la fuerza de ventas.

+ Valorizar de comportamiento (compromiso e imagen que los
vendedores reflejan de la compaiiia).

+ Relacionar el rendimiento vs. costo del departamento de

ventas (rentabilidad).

Lo antes citado permite evidenciar que la presencia de la direccion de
ventas dentro de una empresa es escencial para llevar acabo de manera
eficiente la estrategia comercial de la misma, ya que sin ella se dificulta

esperar respuestas positivas del mercado.

1.17. Marketing de servicios

Derivado del Marketing, el marketing de servicios es una rama que excluye

a los bienes, enfocandose directamente en la comercializaciéon y
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actividades propias del marketing sobre los servicios, a fin de lograr mejorar
su comercializacion; entendiéndose como servicio dentro de la linea del
marketing a las actividades indentificables que a la vez se caracterizan por
ser intangibles y poseen como fin brindar al consumidor satisfaccion a

cambio de una transaccion. (lldefonso, 2005)

Para Hoffman y Bateson (2002) el marketing de servicios direcciona las
actividades propias del marketing a la categoria de productos conocida
como servicios, los mismos que a su vez se enfocan en cumplir
necesidades intangibles del mercado, como: transporte, diversion,
educacion, entre otras; el marketing de servicios basa sus estrategias de

marketing mix destinadas a los servicios en base a 4 caracteristicas:

+ Intagibilidad
+ Inseparabilidad
+ Variabilidad

+ De caracter perecedero

Conclusién del capitulo:

El desarrollo del presente capitulo permiti6 conocer de manera amplia y
fundametada tedricamente los temas y teorias alrededor de las cuales se

enmarca el desarrollo del tema propuesto.

En consecuencia, éste elimina desconocimientos o dudas en relacion a los
términos basicos que se emplearan en los capitulos posteriores del

documento, lo que facilita y asegura la comprensiéon del mismo.

Ademas, el capitulo del marco tedrico desarrollado fundamenta la base a
las practicas que dentro del plan de marketing propuesto seran

desarrolladas.
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CAPITULO II: ESTUDIO Y ANALISIS SITUACIONAL

2.1. Analisis del Microentorno
2.1.1. Empresa: Resefa Historica

Ediciones Holguin S.A. es una empresa que se desempefia en la industria
editorial desde el afio 1992, afio en el cual el Dr. Rubén Holguin Arias,
actual Presidente Ejecutivo de la compafiia, empezé a escribir libros de
Estudios Sociales para la Educacién General Basica. El factor de éxito se
relaciona con la experiencia adquirida en la docencia y en la labor de servir
a la patria, mediante la contribucion a la formacion académica de nifios y
jovenes. Todos los libros se alinean a las necesidades curriculares que

exige el Gobierno.

En el afio de 1997 los textos de Estudios Sociales fueron comercializados
en todo el territorio nacional para ciclo diversificado. Luego, en el afio 2000,
el doctor Holguin creé textos de Educacién Civica. Actualmente, su linea
de libros es variada y se ubica como una de las principales firmas

nacionales que mas vende en todo el pais.

Cabe destacar que el Dr. Holguin; a fin de continuar con la tarea de servir
a la educacion, el 1 de junio de 2013 cred la compafiia que hoy esta

registrada bajo la razén social de Ediciones Holguin S.A.

Esta empresa es pionera en edicion de textos para pre-escolar, educacion
general basica, nuevo bachillerato ecuatoriano y; ademas, de varios libros
de literatura infantil y juvenil. Cuenta con la colaboracion de maestros
ecuatorianos, conocedores de la realidad académica del pais y
especialistas en cada area del conocimiento. (Ediciones Holguin S.A.,
2014).

La empresa trabajé con dos sellos editoriales: “Holguin® y “El Tucan
Editores”, siendo este ultimo en el cual se enmarca el presente trabajo

investigativo.
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“El Tucan Editores” posee textos dirigidos a un publico infantil y juvenil, en
franjas de edades que van desde cero hasta los 18 afios de edad.

Coleccion Colobri 0 — 6 afios de edad.
Colecciéon Pegaso 6 — 14 afios de edad.
Coleccion Libros Clave 14 — 18 afios de edad.
Coleccion Historietas Literarias 14 — 18 afios de edad.
Coleccion Cumbre 14 — 18 afios de edad.
2.1.2. Mision

Hacer mas &gil, motivador y significativo el proceso de ensefianza-

aprendizaje a través de la aplicacion de nuevas corrientes pedagogicas.

2.1.3. Visioén

Proveer a educadores y educandos de Latinoamérica de libros de textos

con alto contenido cientifico en el plazo de 5 afios.

2.1.4. Valores

Fe en Dios:

Ediciones Holguin es una empresa creyente en Dios, y que ademas

considera que El es la fuente de fortaleza y de esperanza espiritual.

Honestidad:

Los colaboradores de la editorial estdn conscientes de sus fortalezas, asi

como también de sus debilidades y procuran revelarlas con el fin de mejorar
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constantemente en beneficio de la empresa. Es necesario que tanto los
colaboradores como directivos o duefios de la empresa tomen la

honestidad como una condicion ya que esto permitira el éxito empresarial.

Puntualidad:

Es un valor muy practicado por Ediciones Holguin, en cuanto al tiempo de
cumplimiento de las obligaciones laborales, como citas, trabajos,

compromisos adquiridos y horarios, entre otras.

Trabajo en equipo:

Cada uno de los integrantes de la familia “Ediciones Holguin” comparte
activamente conocimientos, esfuerzos y experiencias, de manera tal que
aportan lo mejor y asumen responsabilidades que encaminan a la empresa

a un objetivo comun.

Disciplina:

En la editorial se la vive a través de la definicion de objetivos y la lucha por
alcanzarlos; dado que los colaboradores siguen principios tales como el
respeto por los recursos de la organizacion, la separacién entre temas
personales y laborales; y, la conviccion de culminar cada trabajo

empezado.

2.1.5. Objetivos Organizacionales

1. Crear productos editoriales de gran valia para la educacion

ecuatoriana.

2. Trabajar en equipo para el beneficio de la correcta implementacion

de proyectos editoriales.
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3. Desarrollar constantemente la cultura organizacional, procurando la

mejora continua del clima laboral.

4. Afianzar el respeto y comprension de las politicas internas de la

empresa, en beneficio del servicio a los clientes.

5. Responder de forma agil y efectiva a cada una de los requerimientos

planteados por los clientes.

2.1.6. Estructura organizacional

Grafico #9
Estructura Organizacional de Ediciones Holguin S.A.

Gerente General

Gerente Financiero Gerente de Ventas Director de Editorial

Contador Jefe de Ventas Editores

Autores

Asistente Contable Bemm Supervisor de Ventas

Fuerza de Ventas

Fuente: Archivos de Ediciones Holguin S.A. (2014)
Elaborado por: Autor
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2.1.7. Productos

Actualmente los textos distribuidos por Ediciones Holguin S.A., bajo el sello

editorial “El Tucan”, son los siguientes:

Grafico #10
Productos

N\ "COLECCION PEGASO

*TRAJE NUEVO DEL EMPERADOR *AYELEN Y LA CAJA DE COLORES

*LOS MUSICOS DE BREMEN *PALABRAS NINAS

*EL SOLDADO DE PLOMO *LEYENDAS DE CRISTO

*MARINA'Y EL CARACOL Y AZUL *EL LLAMADO DE LA SELVA

*MI AMIGA , LA PLANTA DE INVIERNO. *EL GRILLITO DEL TRIGAL

*EL TREN MAGICO *EL GIGANTE EGOISTA Y OTROS CUENTOS
*LOS CANTARES DE MAMBRU *HISTORIA DE UNA MADRE Y OTROS
*LOS MUSICOS DE BREMEN *LOS CUENTOS DE MIS HIJOS

*LAS RONDAS DE LA PAJARA PINTA *RIKKI, TIKKI TAVI

*LAS RIMAS DE TIN MARIN *SASTRECILLO VALIENTE

*EL SOLDADITO DE PLOMO *EL PRINCIPITO

*EL TRAJE DEL EMPERADOR *DICCIONARIO INOCENTE

*MARINA'Y EL CARACOL AZUL *ESTOY HARTA DE TODOS

*LOS LAPICES MAGICOS DE ANDREA *ECUADOR : LEYENDAS DE NUESTRO PAIS

*LEYENDAS DE AMERICA
*EL NINO QUE AMABA LAS ESTRELLAS

v » .
i JCOLECCION LIBROS CLAVES |‘" COLECCION CUMBRES
s A

*ANOCHECIO A LA MITAD DEL DiA ¢L.OS AMADOS Y OTROS CUENTOS

*DOS RELATOS *EL CORAZON DELATOR 2011 Y OTROS

¢ LAZARILLO DE TORMES CUENTOS DE MISTERIO

eLA METAMORFOSIS *LEYENDAS

*PORQUE SE FUERON LAS GARZAS *NOCHES BLANCAS

*RIMAS *PRIMER AMOR

o LEYENDAS UNIVERSALES eEL HORLA

«CON MUSICA EN EL CORAZON *CUENTOS DE AMOR DE LOCURA Y MUERTE
LA MUERTE DE UN PINTOR eESTUDIO EN ESCARLATA

OLECCION HISTORIETAS

LITERARIA

*EL QUIJOTE DE LA MANCHA
*LA ILIADA

Fuente: Ediciones Holguin S.A. (2014)
Elaborado por: Autor
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2.2. Analisis del Macroentorno
2.2.1. Entorno Politico y Legal

La empresa Ediciones Holguin S.A.; en base a su actividad comercial, se

encuentra regida por las siguientes leyes de la Republica del Ecuador:

+ Constitucion de la Republica del Ecuador. Registro Oficial 449.
Asamblea Nacional (2011)

La Constitucion de la Republica del Ecuador es la Carta Magna, ubicandose
por encima de cualquier otra norma o ley juridica que rija en el territorio
nacional, para determinar lo derechos y deberes de la ciudadania

ecuatoriana y el Gobierno.

En consecuencia, esta ley por medio del Art. 26 ubicado en la seccién
quinta del Capitulo ll-Derechos del Buen Vivir, sefiala que, la educacion
constituye uno de los derechos mas importantes que debe garantizar el
Estado.

Por lo expuesto, se evidencia que la Constitucion de la Republica del
Ecuador permite que la educacion y en consecuencia, las obras literarias
gue se requieren en la misma, formen parte prioritaria del desarrollo y
crecimiento de todos los ecuatorianos; y que el Estado siempre velard y

garantizard su presencia.

+ Ley Organica de Comunicacién. Tercer Suplemento. Registro
Oficial N° 22. Asamblea Nacional (2013).

Esta ley busca el desarrollo, proteccion y regulaciébn en un contorno
administrativo de los derechos constitucionales de la comunicacion. Esta

regulariza todo tipo de edicion, ya sea escrita, visual u oral.

Dentro del Capitulo | de los principios, el Art. 10 que sefiala las normas
deontologicas, determina el respeto que debe prevalecer sobre los
derechos del autor, en consecuencia, este articulo permite a Ediciones
Holguin S.A., dentro de la impresion y distribucién de la informacién
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plasmada en sus libros hacer respetar sus derechos como autor intelectual,

impidiendo cualquier tipo de plagio al mismo.

+ Ley de Propiedad Intelectual. Registro Oficial No 320. Congreso
Nacional (1998).

Dicha ley protege las obras, ejecuciones, interpretaciones, emisiones
radiofénicas o producciones por medio del reconocimiento, regulacion y
garantia de la propiedad intelectual adquirida conforme a la ley, a los
Convenios Internacionales vigentes en el pais y a las Decisiones de la
Comunidad Andina.

De manera especifica, el Art. 8 indica que todas las obras originadas del
ingenio de una persona, son objeto del derecho del autor, entro los cuales

en el mismo articulo se sefalada a los libros.

Ademas, en el Art. 11 se determina que el autor de una obra es Unicamente
una persona natural; sin embargo, la persona juridica dentro de la cual se

desarrolle la obra, es considerada como titular del derecho del autor.

Por ultimo, en el Art. 50 se especifica que un contrato de edicion, es aquel
en donde el autor sede los derechos al editor, a fin de que este pueda
realizar una libre publicacion o distribucion de la obra, teniendo en cuenta
gue en el Art. 52 se sefiala que le queda prohibido al editor publicar la obra

con modificaciones sin contar con el previo consentimiento del autor.

Consecuentemente, esta ley ademas de determinar las obligaciones del
editor y del autor de las obras literarias del sello editorial “El Tucan
Editores”, asi como de cualquier otra publicacion literaria, también sefiala
dentro de todo su contenido los derechos de los que gozan los mismos en

cuanto a sus obras.
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+ Ley Organica de Educacion Intercultural. Segundo Suplemento.
Registro Oficial N° 417. Asamblea Nacional Constituyente (2011)

Dentro de los articulos de la Ley Organica de Educacion Intercultural se
ubica el Art. 22 perteneciente al Capitulo Il que sefiala las competencias de
la autoridad educativa del Ecuador, el cual indica que dentro de los deberes
y atribuciones de dicha autoridad se encuentra el fomento y estimulacion
de la publicacion de textos y libros nacionales, que posean contenidos
educativos, culturales, linguisticos, artisticos y cientificos, ademas sefala
gue es necesario que estos se encuentren libres de imagenes y de

contenidos discriminatorios y sexistas.

En consecuencia, se evidencio la importancia de mencionar esta ley, ya
gue su normativa posee impacto en el sector editorial y consecuentemente
en el proyecto propuesto, ya que esto ademas de impulsar la publicacion
de obras literarias para el sello editorial “El Tucan Editores”, regula su

contenido.

2.2.2. Entorno Econémico
2.2.2.1. Producto Interno Bruto (PIB)

Parte importante para un andlisis completo del entorno econémico es el
Producto Interno Bruto (PIB), por lo que a continuacién se detalla su

evolucion en el Ecuador:

Tabla #4
PIB no petrolero

PIB no petrolero
53.118.800.000,00
58.372.800.000,00
66.222.000.000,00
73.021.700.000,00

$ 78.569.300.000,00

Fuente: Ministerio de Finanzas (2014)
Elaborado por: Autor

BB B P
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Como se evidencia el PIB ha crecido en los Ultimos afios de manera

considerable, los sectores que mas han contribuido a este comportamiento

son los de la construccién, suministros de electricidad y agua y; ademas, la

intermediacion financiera. Esto se ha logrado debido a la disminucion de la

dependencia del sector petrolero y expansion de los no petroleros.

Ademas, se ubica el Valor Agregado Bruto en la Industria de la Ensefianza

sobre el Producto Interno Bruto (PIB):

Tabla #5

Valor Agregado Bruto en la Industria de la Ensefianza / PIB
ANO PIB EN LA ENSENANZA CRECIMIENTO
2009 $ 2,987,268,000 --
2010 $ 3,159,135,000 5,75%
2011 $ 3,222,970,000 2,02%
2012 $ 3,333,267,000 3,42%
2013 $ 3,364,814,000 0,95%

Fuente: Banco Central del Ecuador (2014)
Elaborado por: Autor

La tabla anterior permite conocer que la industria de la ensefianza ha

presentado en los Ultimos cinco afios un crecimiento total de 12,14%, lo que

seflala y confirma un incremento en su participacién sobre el PIB. No

obstante, es evidente que este no tiene una relacién directa con el

crecimiento del PIB no petrolero.
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Sin embargo esto es favorable, ya que dentro de la industria se evidencia
un crecimiento sostenido, lo cual permite a las empresas que ofertan
servicios y productos en el medio, vislumbrar una oportunidad para crecer
de manera constante.

Grafico #11

Participacion de las ventas de “El Tucan Editores” sobre PIB no petrolero
2011-2013

0,000097%
.
o 0,000087%
*0,000066%
2011 2012 2013

Fuente: Ministerio de Finanzas (2014)
Elaborado por: Autor

Esto pone en evidencia que la participacion de las ventas del sello editorial
“EL TUCAN” sobre el PIB no petrolero del pais, han tenido un declive en el
periodo especificado.

Esto se da principalmente porque el Producto Interno Bruto no petrolero ha
crecido a un mejor ritmo que las ventas de “El Tucan Editores”. En fin, es
importante destacar que a nivel pais la economia viene creciendo

constantemente.
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2.2.2.2. Inflacién

La tasa de inflacion es; de manera resumida, el aumento sostenido de
precios. Este indicador economico define el promedio de variacion de
precios durante un periodo. Segun el Banco Central del Ecuador (2014)
para medir la inflacion se analiza el indice de Precios al Consumidor del
Area Urbana (IPCAU), el cual toma datos de la Encuesta de Ingresos y
Gastos de los Hogares Ecuatorianos. Es importante destacar que un eje de
la politica econdmica del Gobierno es el control de la inflacién, lo cual ha
dado datos muy favorables a nivel econdémico.

Gréfico #12
Tasa de Inflacion 2009-2013

5,41%

4,31%
4,16%

3,33%

2,70%

2009 2010 2011 2012 2013

Fuente: Banco Central del Ecuador (2014)
Elaborado por: Autor

Acorde a lo mostrado en el grafico; a pesar de las grandes variaciones
dadas en el periodo, se puede evidenciar que a partir del afio 2011 la tasa
de inflacion se ha disminuido, obteniendo en el 2013 el porcentaje mas

bajo de los ultimos cinco afios (2.70%).
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Con respecto a la inflacion del papel como materia prima, no existen datos
que reflejen la evolucidn en su costo; no obstante, es importante mencionar
gue segun lo sefalado por el Servicio de Rentas Internas (2014) el papel
bond, material complementario, forman parte de las transferencias y las
importaciones que gravan tarifa 0% de IVA. Ademas, es necesario recalcar
que de acuerdo a lo sefialado en la Resolucion 116 de la politica de
sustitucion de importaciones elaborada por el Comité de Comercio Exterior
(2013), la industria del papel esta entre aquellos productos que previo a su
importacion se exige que posea una Certificacion de Reconocimiento, éste
es un documento que garantiza que el producto sometido a su evaluacién
cumple con normas técnicas de calidad, entre las empresas que emiten

este certificado se ubica el INEN - Instituto Ecuatoriano de Normalizacion.

2.2.2.3. Ingreso per capita

Este indicador econdmico segun datos publicados por el Banco Mundial

(2013), en los cinco ultimos afios ha mantenido las siguientes cifras:

Tabla #6
PIB per cépita Ecuador 2009-2013

PIB per capita

Fuente: Banco Mundial (2013)
Elaborado por: Autor
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Como se puede evidenciar, este indice ha mostrado un crecimiento
constante, el cual sefiala que los ecuatorianos con el pasar de los afios
incrementan su contribucién al PIB total del pais. Este dato es importante,
pues denota que efectivamente el Ecuador ha vivido una expansion

econdmica, lo cual demuestra una oportunidad para el presente proyecto.

2.2.2.4. Crecimiento de laindustria

El entorno econdémico del Ecuador muestra resultados favorables durante
los dltimos afos; sin embargo, es necesario analizar la industria en la cual

se desenvuelve la empresa.

La industria o sector es el editorial, el cual muestra un comportamiento

creciente en sus ventas.

Gréfico #13
Crecimiento de la Industria editorial

$52.795.562,00

$35.153.386,91

$25.542.109,86
$24.275.501,15

2010 2011 2012 2013

Fuente: Superintendencia de Compafiias (2013)
Elaborado por: Autor

39



Las tasas de variaciones de dicho crecimiento, demuestran:

Gréafico #14
Tasa de crecimiento de la industria editorial

60%
50%
40%
e
30% /
20% /
10%
0/5%

2010-2011 2011-2012 2012-2013

0%

Fuente: Superintendencia de Compafiias (2013)
Elaborado por: Autor

Como se evidencia, la tasa de la industria ha crecido en los ultimos afios
de manera considerable, este incremento puede darse por varias
situaciones, entre las que se encuentra el aumento de estudiantes

matriculados:

Gréfico #15
Matriculas por periodos, afios lectivos 2010-2011 2011-2012
4.367.138
4.241.788
2010-2011 2011-2012

Fuente: Archivo Maestro Instituciones Educativas (2013)
Elaborado por: Autor
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La tasa de las matriculas del afio lectivo 2010-2011 al 2011-2012 presento

un crecimiento del 3%.

Los datos analizados permiten concluir que la industria editorial presenta
un crecimiento favorable para el sello editorial “El Tucan Editores”, ya que
el hecho de que sus ventas incrementen afio a afio permiten que el sello
pueda direccionar sus estrategias a acapararlas. Ademas, es importante
rescatar que el incremento de las tasas de matriculas representa un
importante impulso para el sector y en consecuencia, para el sello editorial,
ya que representa el crecimiento de la cantidad de lectores de las obras

literarias.

2.2.3. Entorno Socio-Cultural

El nivel cultural es el que rige los habitos de consumo del mercado, los
mismos que consecuentemente se convierten en compras, sumado a estos
se encuentran las camparias publicitarias del producto, ya que éstas deben

ir de la misma manera acorde al nivel cultural del mercado al que se dirige.

Socialmente, el Ecuador atraviesa por una revolucién de conocimiento, la
cual busca reducir la desercion estudiantil, impulsando la motivacién de
superacion y; consecuentemente, eliminar los niveles de analfabetismo en
el pais; asi como también, mejorar la formacién profesional. Para esto es
necesario inculcar tempranamente en las personas la cultura de lectura,
siendo su principal medio de desarrollo los libros educativos, los cuales
permiten el crecimiento de ventas de este sector; en consecuencia,
favorece y fundamenta la necesidad de crear un plan de marketing para el
sello editorial “El Tucan Editores” de Ediciones Holguin S.A. Parte
importante del entorno sociocultural es el nivel de pobreza;
consecuentemente, a continuacion se detalla el comportamiento en los
indices de pobreza urbana y pobreza extrema, durante el periodo de

estudio:
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Grafico #16
Comportamiento de la pobreza urbana (2008 — 2014)

25.16%
23.56% 72.60%

21.46%

16.75%

mar-08 mar-09 mar-10 mar-11 mar-12 mar-13 mar-14

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2014)
Elaborado por: Autor

Grafico #17
Evolucion de la pobreza extrema (2008 — 2014)

8.24%
7.35%

4.43% 4.39%
3.87%

mar-08 mar-09 mar-10 mar-11 mar-12 mar-13 mar-14
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2014) '

Elaborado por: Autor

Como se puede evidenciar, los indices de pobreza del pais con el paso de
los afios muestran un comportamiento descendiente. Este es un factor muy
importante para el crecimiento econémico; adicionalmente, es importante

evaluar el indice de analfabetismo:
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Gréfico #18
Evoluciéon del analfabetismo en el Ecuador

7,77%

7,62%

2008 2009 2010

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2010)
Elaborado por: Autor

Como muestra el gréafico, segun el ultimo censo elaborado por el Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos, en el afio 2009 la tasa de analfabetismo
en el Ecuador incrementd apenas un 2% en relacion al afio 2008; no
obstante, del afio 2009 al 2010, se present6 una disminucién del 12% en la
misma tasa, esto evidencia que el analfabetismo en el Ecuador se esta
reduciendo, lo que le abre paso a la venta de libros que podran ilustrar a

MAas ecuatorianos y, consecuentemente, mayor acceso a la educcion.

2.2.4. Entorno Tecnolégico

La revolucion tecnolodgica es un factor que debe ser analizado en todas las
empresas, esto se debe a tantos cambios que se estan dando alrededor
del mundo y a la globalizacién, con relacién a las ramas de la tecnologia.
En consecuencia, todas las empresas deben mantenerse y actualizarse

acorde al crecimiento de la tecnologia, segun su rama de actividad.

El rol de la tecnologia; en la actualidad, permite que la situacién de algunos
productos se condicione, ya que su ausencia los podria dejar obsoletos
frente a otros bienes sustitutos. El papel de la tecnologia en cuanto a la

produccion y a la diagramacion de textos se ubica en los medios de
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fabricacion, de manera que estos puedan diferenciarse de la competencia.
Hay que tener en cuenta que muchos son los cambios a los cuales debe

someterse “El Tucan Editores” de Ediciones Holguin S.A.

Las TIC’s acorde a lo senalado por Tolén (2009) son tecnologias de
informacion y de comunicacién que facilitan el acceso al conocimiento v;
ademas, permiten fomentar la participacion del ciudadano.
Consecuentemente, en el marco de la propuesta en desarrollo las TIC’s
generaradn capacidades que a su vez permitirdn a los receptores de la
informacion de los libros de Ediciones Holguin S.A. utilizar estos
conocimientos para poder extender su capacidad de decisién y su
participacion en la sociedad donde se desenvuelvan. Esto le permitira

innovar y ofertar mejores servicios.

2.3. Analisis estratégico situacional
2.3.1. Participacion de mercado

El grafico presentado a continuacién, representa la participacion de

mercado de las principales empresas del sector:

Grafico #19
Participacion de mercado

2% m EDICIONES HOLGUIN S.A.
LIBRESA SA
GRUPO EDITORIAL NORMA

- ECUADOR S.A.
SANTILLANA S.A.

B SMECUAEDICIONES S.A.

Fuente: Superintendencia de Compafiias (2013)
Elaborado por: Autor
Como se puede evidenciar, el mercado de manera general se encuentra

acaparado por Editorial Santillana S.A., seguido por Ediciones Holguin.
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Cabe recalcar que las ventas del sello Editorial Tucan representan el 15%
de Ediciones Holguin S.A. Por su parte, Norma ocupa el tercer lugar.

A pesar de que Ediciones Holguin S.A. se encuentra en una buena posicién
participativa (segundo lugar), su principal competidor es Grupo Editorial
Norma quien se encuentra por debajo en participacion, con tan sélo 1%.
Existe una lucha constate, muy agresiva; es por ello que el sello editorial El
Tucan debe enfocar sus estrategias en acaparar el mercado que en la
actualidad posee Editorial Santillana; de esta manera, podra mejorar su
participacion e incrementar sus ventas. Adicionalmente, debe ejercer
estrategias comerciales mas agresivas, que le permitan tener mayor

participacion.

2.3.2. Ciclo de vida del producto

Acorde a lo mencionado por Casado (2008), el ciclo de vida del producto
atraviesa las siguientes 4 etapas: introduccién, crecimiento, madurez y
declive. Sin embargo, pese a la problematica por la que atraviesa la
empresa Editorial Holguin S.A.

Gréafico #20
Ciclo de Vida del Producto

77
I

EL TUGAN

Introduccion Crecimiento Madurez Declive

Fuente: Garcia (2008)
Adaptado por: Autor

Se determina que sus productos en estudio; en la actualidad, segun lo
mencionado por Garcia (2008) se ubica en la etapa de crecimiento de los
productos.
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Actualmente la empresa se encuentra en una etapa donde la agresividad
comercial es la clave para su éxito, el crecimiento que esta presente
dependera del posicionamiento y participacion que logre captar en el

mercado.

2.3.3. Cadenade Valor.

La cadena de valor propuesta por Porter (1987) se basa en dos ramas de

actividades importantes:

+ Actividades primarias: Son aquellas que permiten el abastecimiento
de materiales, elaboracion de productos / servicios, la logistica y

comercializacidon de productos / prestacion de servicios.

+ Actividades de apoyo: Estas se centran en el soporte que requieren
las actividades primarias como el desarrollo de las tecnologias
inmersas en el desarrollo o elaboracion del producto / servicio,
formaciébn y motivacién del recurso humano, infraestructura,

planificacion, entre otras.

Gréfico #21
Cadena de Valor Holguin S.A.
Gestion de talento humano \
Tecnologia (pagina web Ediciones Holguin) \
Infraestructura de la empresa \
Entrega de
GEStiér‘l dE Qbrag en
Creacidn | Fabricacidn Servicio
. ventas puntos de
(contenido) | del texto (fuerza de ventas post-venta
ventas) (logistica
externa)

Fuente: (Porter M. , 1987)
Elaborado por: Autor
Como se evidencia en el grafico, la cadena de valor de los productos

ofertados por el sello editorial “EL TUCAN” se inicia con la creacion de los

mismos, donde personal ilustrado, capacitado y con la experiencia
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necesaria desarrolla los contenidos de los textos. Posteriormente, se editan
y elaboran los libros en base a los trabajos preliminares, éstos son
encaminados por medio de la red de distribuidores que posee la empresa
a nivel nacional, a aquellos negocios de venta de Utiles y textos escolares
para que de esta manera lleguen al consumidor final, al mismo que
posteriormente al finalizar el periodo lectivo y para incursionar en el

préximo, se realizar el servicio post-venta.

Estas actividades tal como se detalla en el grafico, son soportadas por la
gestion de talento humano, que le permite al sello contar con autores,
editores, ilustradores y vendedores aptos para realizar sus funciones
competitivamente, en cuanto a la tecnologia se cuenta con el soporte de la
pagina web de Ediciones Holguin, la misma que posee con un portal que
detalla los trabajos del sello editorial “ElI Tucan Editores” e informacién
sobre el mismo, por ultimo se ubica dentro de las actividades de apoyo la
infraestructura de la empresa, ya que es en esta donde se inician todas las
actividades primarias antes detalladas.

2.3.4. Anédlisis de las Cinco Fuerzas de Porter

Las cinco fuerzas de Porter permiten evaluar la condicion y situacién del
mercado en el cual se desempefia el estudio, de esta manera se puede
detectar si existen amenazas o barreras que perjudiquen el ingreso de los

productos en el mercado.
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Rivalidad

entre
competidores

Amenaza de
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nuevos

competidores

Amenaza de
productos
sustitutos
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negociacion de
consumidores

Poder de

negociacion de
proveedores

Gréfico #22

Analisis de las cinco fuerzas de Porter

eLos principales competidores de libros de literatura infantil y
juvenil de Ediciones Holguin son las editoriales Norma vy
Santillana, ya que compiten dentro del mercado con el mismo
tipo de producto; sin embargo, como es evidente, la rivalidad
entre los mismos los ha llevado a implementar estrategias con
las que han logrado captar mdas mercado.

eLa industria editorial de literatura infantil y juvenil es muy
atractiva, ya que es un mercado lo suficientemente amplio,
creciente y orientado a la educacién en el pais. Lo antes
mencionado lo convierte en un mercado totalmente atractivo
porque la amenaza de entrada de nuevos competidores estard
siempre latente.

eLos productos sustitutos de los ofertados a traves del sello editorial
"El Tucan" pueden ser los e-books, sin embargo, debido a que el
sistema de educacion en el pais requiere de textos impresos como
fuente bibliografica principal, el impacto es menor. Otra amenaza es la
oferta de textos impresos que son entregados gratuitamente por el
Gobierno o por el Municipo en las instituciones fiscales; no obstante,
debido a que la educacion particular sigue siendo una opcion para los
ecuatorianos, esta permite mantener latente la demanda de los textos
comercializados por el sello editorial "El Tucan".

*El poder de negociacion de los consumidores es relativamente bajo,
ya que la adquisicion de textos escolares se rige por lo estipulado o
solicitado por las instituciones educativas, motivo por el cual la
relacion y el poder se centra en éstas. Los ofertantes de textos
educativos son pocos, los principales demandados son Norma y
Santillana, razén por la cual las instituciones que se convierten en los
consumidores del sello editorial "EI Tucan" tienen bajo poder de
negociacion, por lo que sus elecciones se rigen a los beneficios que se
les oferten.

eLos proveedores de las empresas editoriales son aquellos que

realizan las impresiones y compactos de los textos, ademas
aquellos que fabrican el material visual como CDs que en
algunos textos se ofertan, dado a la amplitud de empresas que
hacen de esta su actividad comercial, por lo que los
proveedores poseen bajo poder de negociacion, ya que
siempre se podra optar por distintas opciones segun la
necesidad del sello editorial.

Fuente: Ediciones Holguin S.A.
Elaborado por: Autor
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En consecuencia, a continuacién se determina una valoraciébn numérica a

la presencia de las fuerzas detallada en el gréfico anterior, en la misma que

se considerara una valoracion del 1 al 5, donde el 1 representa al nivel de

amenaza mas baja y el 5 al nivel de amenaza mas alto.

+ Rivalidad entre competidores:

+ Amenaza de entrada de nuevos competidores:
+ Amenaza de productos sustitutos:

+ Poder de negociacion de consumidores:

+ Poder de negociacion de proveedores:

N P N B~ O

Esto permite determinar que, a nivel general existe un nivel de amenazas

con valoracion promedio de 2,80 lo que evidencia que las amenazas por

las que atraviesa el sello editorial “El Tucan Editores” a pesar de

encontrarse presentes, no poseen una alta relevancia, situacién que puede

ser disminuida o eliminada por medio de la implementacion del tema

propuesto.

2.3.5. Matriz Perfil Competitivo

o

S

=

A

4.

PP

5 6

P

Grafico #23
Analisis FODA
FORTALEZAS:

Equipo de trabajo con amplios conocimientos pedagdgicos.
Precios atractivos de productos.
Amplia red de distribuidores.
Fondo editorial amplio y ajustado a limitantes del Ministerio de Educacion

OPORTUNIDADES:

Crecimiento de poblacidn.

Amplio mercado objetivo.

Rentabilidad de la industria.
DEBILIDADES:

Estancamiento de ventas.

Falta de capacitacion del recurso humano.

Falta de estrategias de marketing.
AMENAZAS:

Competencia.

Proyectos de textos gratuitos por parte del Gobierno.
Economia del pais.

Inmigracion de estudiantes.

Elaborado por: Autor
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2.3.6. Matriz EFI-EFE

Grafico #24
Evaluacién de Factores Internos (EFI
TOTAL
FACTORES INTERNOS PESO CALIFIC. | O NDERADO
" 1. Egm.po de trabajol cpn amplios 0,18 4 0,72
< | conocimientos pedagdgicos.
N
w 2. Precios atractivos de productos. 0,10 3 0,30
E 3. Amplia red de distribuidores. 0,12 4 0,48
e 4 . Fondo edItO.I’If’:ﬂ ar’r.1pI|o y aJusta.c!o alas 0,18 4 0,72
limitantes del Ministerio de Educacion.

¥ |1. Estancamiento de ventas. 0,12 2 0,24
9,; 2. Falta de capacitacién al recurso humano. 0,12 1 0,12
% 3. Falta de estrategias de marketing. 0,18 1 0,18
)
B SUMA 1,00 2,72

Elaborado por: Autor

Debido a que el valor maximo ponderado de la matriz EFl en una empresa
es de 4.00, se puede notar que los valores resultantes obtenidos del sello
editorial “EL TUCAN” son débiles, éstos permiten notar la necesidad de
desarrollar e implementar estrategias internas que reduzcan sus
debilidades.

Grafico #25
Evaluacién de Factores Externos (EFE)
TOTAL
FACTORES EXTERNOS PESO CAUFIC. | b ONDERADO
(7]
& |1. Crecimiento de poblacién. 0,14 3 0,42
g
S |2. Amplio mercado objetivo. 0,19 4 0,76
3
8 3. Rentabilidad de la industria. 0,19 4 0,76
1. Competencia. 0,19 4 0,76
v | 2. i
2 .Proyectos de textos gratuitos por parte del 0,14 3 0,42
< | Gobierno.
g 3. Economia del pais. 0,10 2 0,20
< (4. Inmigracién de estudiantes. 0,05 1 0,05
SUMA 1,00 3,37

Elaborado por: Autor

Los factores externos de la empresa a diferencia de los internos
representan un valor total ponderado superior y relativamente alto, ya que

el valor maximo es de 4, y el EFE reflejo una suma total de 3,37, este

50



resultado sefiala que el sello editorial responde de manera eficiente a los
factores externos (oportunidades y amenazas) del sector editorial.

2.3.7. Conclusiones del Capitulo

Consecuentemente a lo analizado en el presente capitulo se concluye que,
en base a datos como el incremento en los ultimos afios de la contribucion
de los ecuatorianos al PIB del pais y el constante crecimiento de la
industria, el sector editorial posee un entorno econémico creciente, lo que
lo convierte en atractivo; ademas, debido a que el pais en la actualidad
atraviesa por una revolucion del conocimiento, la cual ha permitido el
incremento y control de instituciones educativas, asi como también el fuerte
impulso en la educacion y en la superacion de los estudiantes, se globaliza
un entorno social acorde a lo requerido para que las empresas editoriales
tengan un mercado mas amplio y con ello puedan mejorar los resultados
de sus actividades. Adicionalmente, pese a que la participacion de las
ventas del sello editorial “El Tucan” disminuy6 en el afio 2012, existe un
gran potencial de mercado lo que puede ser aprovechado y captado. En la
actualidad, “El Tucan” representa aproximadamente entre el 15% y 20%
de las ventas totales de Editorial Holguin, el que a su vez abarca el 12% de
las ventas totales del sector editorial; motivo por el cual, se pudo evidenciar
que la empresa tiene una buena posicién ya que ocupa el segundo lugar

en ventas.

El analisis de perfil competitivo y matrices EFE-EFI permitié conocer que el
sello editorial “El Tucan” posee factores internos fuertes, lo que les permite
a estos junto al entorno econdmico y social, por el que atraviesa el paisy a
la implementacion de un Plan de Marketing efectivo contribuir a mejorar la
participacion de mercado de la empresa, con ello mejorar sus ventas y
presencia en el sector. Por lo antes expuesto se puede resumir que el
mercado muestra un sinnimero de oportunidades que pueden ser
aprovechadas por la empresa en estudio; de tal manera, que al mejorar su

gestion comercial interna puede incrementar sus niveles de ventas.
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CAPITULO lII: INVESTIGACION DE MERCADOS

3.1.

Objetivos de la Investigacion

Entre los principales objetivos de la presente investigacion se ubican los

siguientes:

3.2.

3.2.1.

Conocer la opinion del mercado en cuanto a los libros del sello
editorial “El Tucan Editores”.

Analizar el criterio de los vendedores en cuanto a las estrategias que
tendrian mayor aceptacion para la comercializacion de los libros del
sello editorial “El Tucan Editores”.

Estudiar cobmo se ubican los textos del sello editorial “El Tucan
Editores” tanto en la mente del mercado actual como en la del
mercado meta al que se espera llegar.

Determinar los aspectos relevantes para la eleccion de los sellos
editoriales en las instituciones educativas.

Analizar la demanda de los contenidos de los textos para ser

considerados dentro de las instituciones educativas.

Disefio de la Investigacion

Tipo de investigacion

Los principales tipos de investigacién, acorde a lo expuesto por orden son:

La investigacion descriptiva, la cual se basa en determinar el impacto que

tienen los datos descritos sobre el comportamiento del objeto de estudio.

Investigacion explicativa, ésta centra su estudio en la explicacion de

definiciones o suposiciones establecidas sobre el objeto de estudio de

manera ordenada y sistematica.

Investigacion exploratoria, se refiere a la vision general del tema estudiado,

es empleada cuando el objeto de estudio ha sido poco investigado
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anteriormente o cuando se dificulta realizar sobre éste alguna hipoétesis

exacta.

En consecuencia, el presente estudio se desarrolla bajo una metodologia
de investigacion evaluativa, la misma que segun Ortiz (2005) al contrario
de muchas teorias de estudio donde excluyen a ciertos tipos de
investigacion, ésta permite relacionar las investigaciones descriptivas y
explicativas, los cuales permitiran presentar tanto los resultados de la

investigacion como las razones y causas de los mismos.

Por ultimo, se determina que el estudio es de campo ya que las
herramientas de investigacion aplicadas a los vendedores del sello editorial
“El Tucan Editores” de Editorial Holguin S.A. y a los representantes de

instituciones educativas de la ciudad se desarrollaran en su entorno natural.

3.2.2. Fuentes de informacion

Fuentes de Informacion Primaria

Las fuentes de informacion primaria seran las siguientes herramientas de
investigacion Focus Group, Encuestas y Entrevistas, ya que estas
permitiran analizar informacion de primera mano; es decir, obtenida

directamente de las personas involucradas en el tema de estudio.

Fuentes de Informacion Secundarias

Como informaciéon secundaria se estudiaran datos estadisticos de fuentes
confiables relacionadas al tema presentado; ademas, se analizaran libros
y estudios realizados que brinden informacion util para completar una

investigacién profunda y exhaustiva.
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3.2.3. Tipos de datos (Cualitativos, cuantitativos)

Debido a que se emplearan encuestas y entrevistas como herramientas de
investigacion, la informacion recolectada de las mismas sera cualitativa y

cuantitativa.
Datos Cualitativos

Estos, en base a lo escrito por Namakforoosh (2000), son datos no
numericos que se basan en informacion de caracteristicas, propiedades
categoricas y atributos que permiten describir e identificar al objeto de
estudio.

En consecuencia, dentro de los datos cualitativos que se someten a estudio

dentro del presente documento se ubican las entrevistas.
Datos Cuantitativos

Comprenden datos numéricos que permiten su medicion e identificar, en
cantidad o grado, posibles datos relevantes del objeto de estudio.
Namakforoosh (2000)

Por consiguiente, los datos cuantitativos del presente estudio se obtendran

de las encuestas.

3.2.4. Herramientas de la Investigacion

Las herramientas que se aplicaran en el estudio son:

e Focus Group: discusiéon dada entre un grupo de participantes con
preguntas abiertas que busca el intercambio de opiniones y
conocimiento. Kotler y Lane (2009).

El Focus Group sera aplicado a los vendedores del sello editorial “El

Tucan Editores”. (Ver anexo 3)

e Encuestas: son herramientas que recogen informacién obtenida por

medio de la aplicacién de un cuestionario de preguntas y respuestas
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estructurado, a una determinada muestra de la poblacién que se
estudia. Alvira (2011)
Estas se aplicaran a los directivos de instituciones educativas. (Ver

anexo 4)

e Entrevistas: segun lo sefialado por Heinemann (2003) se basan en
obtener informacion de la persona entrevistada sobre el tema de
estudio, para lo cual se emplean una serie de preguntas previamente
formuladas, para lo cual seran destinadas a los rectores o directores

de instituciones educativas. (Ver anexo 5)

3.3. Definicion muestral
3.3.1. Tamafio de Universo

El universo al cual pertenece el tema de estudio en desarrollo, a fin de
determinar a quiénes se aplicaran las encuestas establecidas
anteriormente, esta conformado por el total de instituciones educativas
publicas y privadas del Ecuador, las mismas que segun datos del Ministerio
de Educacion del Ecuador (2012) son 24,835.

3.3.2. Segmento Objetivo

Como fue mencionado en capitulos anteriores, el estudio y propuesta de la
presente investigacion se enmarca en la ciudad de Guayaquil del Ecuador;

la misma que representa el segmento objetivo del presente estudio.

Consecuentemente, este se encuentra conformado por 2,415 instituciones

educativas, segun el Ministerio de Educacion del Ecuador (2012).
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3.3.3. Calculo de la muestra

Ya que el segmento objetivo al cual se dirige el presente estudio no supera
los 100.000 elementos, éste se considera finito; en consecuencia, el calculo

de la muestra se basa en la siguiente formula:

o z*Npq
ez(N—1)+zzpq

Para la cual, las variables hacen referencia a:

1,96
2415
0,50
0,50
0,05

o T 2 |N

Considerando lo antes mencionado, el desarrollo de la formula es el

siguiente:

n= 2319,366 = 2319,366 =

6,035 + 0,9604 6,9954

Como se puede evidenciar, su resultado determina que las encuestas seran

aplicadas a 332 instituciones educativas de la ciudad de Guayaquil.

Se aplicaran tres entrevistas a la fuerza de ventas del sello editorial “El

Tucan Editores”.
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3.3.4. Tipo de muestreo

El tipo de muestreo que se empleara en el estudio sera el Probabilistico
Aleatorio, el mismo que segun Baena (2009) se da cuando todos los
elementos que forman parte de la poblacion mantienen el mismo nivel de

oportunidad de ser seleccionados para formar parte de la muestra.

Ademas, el muestreo también sera de tipo estratificado, el mismo que
acorde a lo expuesto por Vivanco (2005), se basa en usar informacion de
elementos de la poblacién divididos por estratos o grupos; por ejemplo,
estratificados por nivel econdémico, ingresos, zonas geogréficas, entre

otros.

En consecuencia, estos tipos de muestreo fueron seleccionados ya que de
las 2,415 instituciones educativas de la ciudad de Guayaquil, se pueden
escoger aleatoriamente a 332, sin que al determinarlas esto influya en los
resultados, debido a que todas poseen las mismas caracteristicas que se

requieren para la investigacion.

3.4. Analisis de los resultados de la investigacion (por cada

herramienta).

FOCUS GROUP

Locutor: Ingeniero Félix Santiago Villalobos Gray.

Participantes: Vendedores del sello editorial “El Tucan Editores”:

Danilo Holguin
Luis Yagual

Jorge Cabezas
Lucia Crespo
Gustavo Mueckay

Pregunta No.1l: ¢Por qué les resulta dificil vender los libros del sello
editorial “EL TUCAN EDITORES”?
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Dentro de las respuestas obtenidas, se pudo evidenciar que las principales
dificultades que atraviesa la fuerza de ventas para comercializar las obras

literarias del sello editorial “El Tucan de Editores” son:

e La cultura de lectura en la ciudad de Guayaquil es baja, no se
demandan muchos libros de literatura.

e La gran cartera de obras literarias ofertadas por la competencia,
supero a la del sello editorial “El Tucan Editores” en los ultimos afios,
por lo que las instituciones educativas optan por trabajar con otros
editoriales que les brinde la mayor cantidad de productos (variedad).

e La entrada de nuevos competidores que manejan una gran
diversidad de textos y de fondos representa una gran dificultad para
la fuerza de ventas, ya que disminuye la participacion de mercado
de “El Tucan de Editores”.

e La adquisicion de las obras literarias representa para los padres de
familia un desembolso de dinero o un gasto; en consecuencia,
algunas instituciones educativas deciden aprovechar las facilidades
que ofrece el servicio de internet, ya que por medio de éste los
estudiantes pueden obtener obras literarias o lecturas que cubren
con la necesidad de fomentar la lectura y cumplir con el
CONTENIDO exigido por el Ministerio de Educacion.

Pregunta No.2: ¢Qué estrategias de ventas aplican para cerrar las ventas
del sello editorial “EL TUCAN EDITORES”?

La principal estrategia aplicada por la fuerza de ventas del sello editorial “El
Tucan Editores” para comercializar las obras literarias es la
comercializacion a manera de “combos”, esto se basa en vender junto con
los libros de textos basicos de Ediciones Holguin, las obras literarias de “El
Tucan Editores” que se relaciones y; de esta manera, lograr que sea mas
atractiva la compra de las mismas. Es decir, que se brinda facilidades a los

padres.
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Otra estrategia que aplica la fuerza de ventas es la presentacion de sketch
de las obras literarias, las cuales permiten que los estudiantes con
actividades didacticas sean motivados a leer. Ademas, se realizan
concursos en base a las obras literarias a fin de incentivar a los estudiantes
a trabajar con las obras del sello editorial “El Tucan Editores”. Esto es

socializado con los maestros y directores cada afio.

Por ultimo, parte de las estrategias de la fuerza de ventas es apoyar a los
maestros en todas las actividades que realicen con el fin de incentivar la
lectura en sus estudiantes, logrando con ello mantener una relacion de

cooperacion y activa con los maestros.

Pregunta No.3: Ustedes como integrantes de la fuerza de venta de la
empresa, ¢cuales creen que son las ventajas y desventajas competitivas
del sello editorial “EL TUCAN EDITORES”?

Ventajas:

e “El Tucan Editores” recientemente lanzo tres nuevas obras literarias
para su comercializacién, esto representa una ventaja ya que las
instituciones educativas no trabajan siempre con las mismas, éstas

requieren nuevas obras cada afio. No se menciond las obras.

e Los contenidos de “El Tucan Editores” poseen un contexto de alta
calidad, completos y acorde a las expectativas educativas de las
instituciones. Esto representa una gran ventaja ya que le permite a
los maestros trabajar con obras literarias que cumplen los

parametros académicos.

e Se ofrece a las instituciones educativas altos descuentos, esto les
permite evitar encarecer la lista de Utiles escolares solicitadas para
los estudiantes y; consecuentemente, cuidar la economia de los

padres de familia.
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Desventajas:

e La poca variedad de obras literarias que oferta “El Tucan Editores”
es una de las principales desventajas, debido a que para las
instituciones educativas es de suma importancia mantener la
heterogeneidad entre las obras solicitadas en cada grupo de
estudiantes (por edades); y, ademas, poder solicitar cada afio lectivo
libros diferentes para poder enriquecer de manera positiva los
conocimientos de los estudiantes y evitar la posible aparicion de
problemas académicos por la adquisicion de libros repetidos. Esto
ocasiona que muchos colegios decidan trabajar con otras

editoriales.

e Oftro tema que representa una desventaja a la hora de comercializar
las obras literarias de “El Tucan Editores” principalmente en
instituciones educativas fiscales, es que la cartera del sello no posee
las obras solicitadas en el pensum de estudios que establece el
Ministerio de Educacion, ya que esto deja totalmente descartado al

sello editorial para su utilizacion en dichas instituciones.

Pregunta No.4: ¢ Qué debe hacer la empresa Ediciones Holguin S.A para
incrementar las ventas del sello editorial “EL TUCAN EDITORES”?

Para la fuerza de ventas la principal mejora que se debe realizar en el sello
editorial “El Tucan Editores”, es el incremento en la cartera de productos,
ya que para las instituciones educativas es necesario que se ofrezca una

mayor variedad de obras literarias para poder trabajar con el sello.

Ademas, también sefialaron que un gran impulso para la venta de las obras
es la oferta formal de los “combos” que ellos emplean como estrategia de
negociacion antes mencionados; es decir, que estos sean empacados

juntos desde la fabrica.

60



Pregunta No.5: ¢Cudles son las estrategias de negociacion que utilizan
los competidores para cerrar las ventas en la linea de literatura infantil y

juvenil?

Los vendedores participantes del estudio desconocen las estrategias de
negociacion manejadas por la competencia; sin embargo, saben que
grupos editoriales como Santillana, poseen departamentos de ventas
exclusivos para las obras literarias que ofertan.

Pregunta No.6: ¢ Qué opinan los clientes con respecto al fondo editorial del

Tucan Editores?

La fuerza de ventas permiti6 conocer que las instituciones educativas se
sienten conformes con el contenido editorial de “El Tucan Editores”; sin
embargo, a pesar de esto la poca variedad de obras literarias que se oferta
por parte de la empresa obliga a las instituciones a repetir sus adquisiciones
a partir del segundo afio de trabajo, lo que provoca un malestar en las
mismas, las cuales deciden cambiar de editorial.

ENCUESTAS

A continuacioén se detallan los resultados obtenidos de las encuestas que
fueron aplicadas a los directivos de 332 instituciones educativas entre
fiscales y particulares de la ciudad de Guayaquil, las mismas que fueron
respectivamente tabuladas y, en base a los resultados se presentan los

cuadros y graficos de cada pregunta.
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Aspecto 1: Criterio de seleccion de libros y conocimiento del sello editorial

“El Tucan Editores” de Ediciones Holguin S.A.

Cuadro #1

Aspecto 1
Si conocen No conocen Total General

"Tucdn Editores" "Tucan Editores"

Contenido 23% 29% 52%
Material de apoyo 24% 18% 42%
Beneficios para la Institucién 0% 2% 2%
Precio 2% 0% 2%
Prestigio de la Editorial 2% 0% 2%
Total General 51% 49% 100%

Fuente: Encuestas a Directivos de Instituciones Educativas.
Elaborado por: Autor

Gréafico #26
Aspecto 1
120
100
80
60
M Si conocen "Tucan Editores"
40 H No conocen "Tucan Editores"
20
. L =~
Contenido Beneficios Material de  Precio Prestigio
para la apoyo dela
Institucion Editorial

Fuente: Encuestas a Directivos de Instituciones Educativas.
Elaborado por: Autor

Como se puede evidenciar en los resultados, tanto las instituciones
educativas que conocen al sello editorial “El Tucan Editores” como aquellos
gue no, consideran al contenido y al material de apoyo de los libros como
los principales criterios a evaluar al seleccionar los textos con los que
trabajaran; en consecuencia, estas deben ser las mayores fortalezas de los
editoriales para poder incorporar sus libros en las mallas curriculares de los

estudiantes de la ciudad de Guayaquil.
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Aspecto 2: Utilizacion de plataformas educativas de acuerdo a la empresa
editorial de preferencia.

Cuadro #2
Aspecto 2
Santillana Ed|c|on’es G.r Up.o Libresa SM Total
SA. Holguin Editorial SA. Ecuador Otra General
S.A. Norma S.A.
No utilizan
plataforma 45% 16% 13% 3% 0% 5% 82%
Si utilizan
plataforma 10% 3% 3% 0% 0% 2% 18%
Total General 55% 19% 16% 3% 0% 7%  100%

Fuente: Encuestas a Directivos de Instituciones Educativas.
Elaborado por: Autor

Gréfico #27
Aspecto 2
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120 H Ediciones Holguin S.A.
100 M Grupo Editorial Norma
80 M Libresa S.A.
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M Otra

Fuente: Encuestas a Directivos de Instituciones Educativas.
Elaborado por: Autor

Dado a que en la actualidad la tecnologia representa una rama de alta
importancia y presencia en el desarrollo de la sociedad, las empresas
editoriales importantes han desarrollado sus propias plataformas
educativas; sin embargo, por medio de la presente pregunta se pudo
determinar unicamente el 18% de las instituciones educativas de la ciudad
de Guayaquil que utilizan dichas plataformas, del cual el 55% son aquellas
instituciones que prefieren a para sus estudiantes los textos publicados por
editorial Santillana S.A. Esto evidencia que existen temas mas importantes
donde las editoriales deben concentrar sus fuerzas ya que para el 83% de

instituciones, las plataformas educativas no son relevantes en la actualidad.
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Aspecto 3: Importancia de requerimientos en los libros para las

instituciones educativas.

Cuadro #3
Aspecto 3
Valoracion

Facil comprension 1.210
Complementos tecnoldgicos (CD) 1.207
Alto contenido cientifico 1.151
Actualizados de acuerdo a las exigencias del Ministerio de Educacidn. 751
Numero de talleres de trabajo 675
Total General 4.994

Fuente: Encuestas a Directivos de Instituciones Educativas.
Elaborado por: Autor

Gréfico #28
Aspecto 3
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Fuente: Encuestas a Directivos de Instituciones Educativas.
Elaborado por: Autor

Dado a que la presente pregunta solicita calificar del 1 al 5, considerando 1

como el factor mas importante al evaluar un libro que cumpla con las

necesidades de la institucion educativa y 5 el menos importante, los

resultados permitieron determinar el siguiente orden de importancia:

Numero de talleres de trabajo.

Actualizaciéon acorde a las exigencias del Ministerio de Educacion.
Alto contenido cientifico.

Complementos tecnolégicos (CD).

Facil comprension.
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Aspecto 4: Fomenta de la lectura por medio de obras literarias y frecuencia

en la adquisicion de las mismas.

Cuadro #4
Aspecto 4
Mensual Trimestral Quimestral Anual e
General
Si fomt?nta It.ectura con 13% 9% 36% 15% 67%
obras literarias
No fomenta lectura con 9% 9% 18% 59 33%

obras literarias
Total General 22% 4% 54% 20% 100%

Fuente: Encuestas a Directivos de Instituciones Educativas.
Elaborado por: Autor

Gréfico #29
Aspecto 4
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Si fomenta lectura con obras literarias No fomenta lectura con obras
literarias

Fuente: Encuestas a Directivos de Instituciones Educativas.
Elaborado por: Autor

Como muestra el gréfico, no todas las instituciones educativas emplean
obras literarias para fomentar la lectura en sus estudiantes; no obstante,
son la mayoria de estas representadas por el 67% de las instituciones
sometidas a estudio, las que sefalan que si utilizan dicho recurso;
consecuentemente, se puede notar que de éstas, el 54% solicitan a sus
estudiantes la adquisicion de obras literarias quimestralmente, seguidas del
22% que solicitan una vez por afo. Estos resultados permiten conocer que
el gran mercado actual de la ciudad de Guayaquil que consume obras
literarias como requerimiento para la educacion, ya que considerando el
resultado mas relevante, los estudiantes requieren comprar minimo 2 obras

literarias durante el periodo lectivo.
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Aspecto 5: Adquisicion de textos por padres de familia segun la empresa

editorial de preferencia de las instituciones educativas.

Cuadro #5
Aspecto 5
, . Total
Santillana Holguin Norma Libresa SM Otra ota
General
Puntos de Venta de
los textos 27% 14% 12% 3% 0% 3% 60%
Librerias externas 21% 5% 4% 0% 0% 0% 30%
Libreria de Institucion 7% 0% 0% 0% 0% 4% 11%
Total General 55% 19% 16% 3% 0% 7% 100%
Fuente: Encuestas a Directivos de Instituciones Educativas.
Elaborado por: Autor
Gréafico #30
Aspecto 5
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Fuente: Encuestas a Directivos de Instituciones Educativas.
Elaborado por: Autor

Los resultados evidencian que Santillana S.A. es la empresa pionera en el
mercado, ya que esta ha venido comercializando sus productos en librerias
de las instituciones educativas, en librerias externas y en sus propios
puntos de venta, estrategia que le ha permitido acaparar toda la cadena de
distribucion, mientras Ediciones Holguin S.A. y Grupo Norma han trabajado

so6lo en librerias externas y sus propios puntos de venta.
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Aspecto 6: Conocimiento del sello editorial “El Tucan Editores” y

calificacion de sus textos.

Cuadro #6
Aspecto 6
Si conocen "Tucan No conocen Total
Editores" "Tucdn Editores" General

No califico 0% 56% 56%
Bueno 24% 0% 24%
Muy bueno 18% 0% 18%
Regular 2% 0% 2%
Malo 0% 0% 0%
Total General 44% 56% 100%

Fuente: Encuestas a Directivos de Instituciones Educativas.
Elaborado por: Autor

Gréfico #31
Aspecto 6
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Fuente: Encuestas a Directivos de Instituciones Educativas.
Elaborado por: Autor

Como se evidencia en los resultados, sélo el 44% de las instituciones
educativas conocen el sello editorial “El Tucan Editores”, grupo del cual el
18% lo califico como muy bueno y el 24% como bueno. Mientras el 56% de
las 332

investigacién, indicaron no conocer el sello, lo que representa mas de la

instituciones educativas que participaron en la presente
mitad de mercado y; en consecuencia, uno de los grandes problemas que
obstaculizan el desarrollo e incremento de las ventas, dando paso a la
necesidad de ser mas agresivos en las estrategias de ventas para mejorar

el reconocimiento de los clientes potenciales.
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ENTREVISTAS:

Tabla #7
Entrevista No.1

Colegio Antares
Coordinadora Académica: Lcda. Vilma Calderdn

Pregunta No.1: {Con qué criterio
usted selecciona los libros que
seran utilizados en su
establecimiento educativo? éLo
hace por su contenido, por su precio
o por el prestigio editorial u otros?

Por contenidos, ya que es el punto mas
relevante a pesar de la importancia del
precio. El colegio Antares trabajé por
algunos afios con "El Tucdn Editores"; sin
embargo, desistieron por la falta de variedad
en temas.

Pregunta No.2: ( Qué empresa
editorial prefiere, para seleccionar
los libros usados en su
establecimiento educativo? Explique
el por qué.

En la actualidad se trabaja con varios
editoriales, entre los cuales Unicamente dos
textos pertenecen al Editorial Holguin por su
poca variedad en libros de literatura infantil
y juvenil, al contrario de los mas usados.

Pregunta No.3: {Qué debe tener un
libro para que cumpla las
necesidades requeridas en su
institucion?

Contenidos de alta calidad que se acojan a lo
sefialado por Ministerio de Educacién, vy
variedad de temas en las obras que oferten.

Pregunta No.4: (En donde
recomienda su institucion la
adquisicion de los textos a los
padres de familia?

Eleccidn libre de los padres de familia.

Pregunta No.5: éConoce usted el
sello editorial “El Tucan Editores”
de la empresa Ediciones Holguin
S.A.? ¢{Qué opina?

Es un sello editorial serio y bueno; sin
embargo, no poseen la suficiente variedad
que permita su continuidad en las
instituciones.

Pregunta No.6: En base a su
opinion, équé calificacion le
merecen los textos publicados por el
sello editorial “El Tucan Editores” de
la empresa Ediciones Holguin S.A.?

Los textos publicados por el sello editorial "El
Tucédn Editores" son completos y poseen
precios de venta mddicos para los padres de
familia.

Pregunta No.7: ¢Qué

recomendaciones le proporcionaria
a las empresas editoriales para que
mejoren sus productos y servicios?

Acogerse a los lineamientos del Ministerio
de Educacién para que oferten los libros
realmente requeridos.

Fuente: Entrevistas a directivos de instituciones educativas.

Elaborado por: Autor
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Tabla #8
Entrevista No.2

Centro Educativo NOVUS
Coordinadora Académica: Lcda. Magaly Collantes

Pregunta No.1: ¢Con qué criterio
usted selecciona los libros que
seran utilizados en su
establecimiento educativo? ¢Lo hace
por su contenido, por su precio o
por el prestigio editorial u otros?

El editorial es indiferente, se evalia el
contenido, abarcando éste la realidad de la
obraresumida en los textos y el interés de los
lectores ante el tema; el precio y la variedad
gue ofrezca el editorial, ademads de la ayuda
hacia el maestro y los talleres.

Pregunta No.2: {Qué empresa
editorial prefiere, para seleccionar
los libros usados en su
establecimiento educativo? Explique
el por qué.

En la actualidad trabajan con Libresa y
Santillana por la variedad en los temas de sus
obras literarias.

Pregunta No.3: {Qué debe tener un
libro para que cumpla las
necesidades requeridas en su
institucion?

Vocabulario, temas de interés y acorde a la
edad del lector, perfeccion en gramatica,
apoyo en capacitaciones practicas a los
maestros, ademads de apegarse al curriculo.

Pregunta No.4: ¢En dénde
recomienda su institucién la
adquisicion de los textos a los
padres de familia?

No recomiendan ninguna institucion, es de
libre eleccion de los padres.

Pregunta No.5: ¢Conoce usted el
sello editorial “El Tucan Editores”
de la empresa Ediciones Holguin
S.A.? ¢Qué opina?

A pesar de que tiene algunos temas
excelentes hay poca variedad, y es preferible
trabajar un sello editorial que ofrezca todas
las obras que se necesitan.

Pregunta No.6: En base a su opinion,
équé calificacion le merecen los
textos publicados por el sello
editorial “El Tucan Editores” de la
empresa Ediciones Holguin S.A.?

Son buenos libros, no todos poseen talleres.

Pregunta No.7: ¢Qué

recomendaciones le proporcionaria
a las empresas editoriales para que
mejoren sus productos y servicios?

Escuchar al lector en cuanto sus
preferencias, como los temas de misterio,
gue les resulta altamente atractivo. En las
obras destinadas a nifios de 14 a 18 anos hay
mucho abismo de edades, éstos deberian ser
divididos por grupos de maximo 2 aiios de
rango. Que las instituciones puedan tener los
textos previamente, a fin de poder revisarlos
y estudiarlos. Proporcionar talleres al lector.
Implementar un buen plan lector. Realizar
evaluaciones o seguimientos a los avances de
los lectores.

Fuente: Entrevistas a directivos de instituciones educativas.

Elaborado por: Autor
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Tabla #9
Entrevista No.3

DELFOS

Directora Académica: Lcda. Deysi Punguil

Pregunta No.1: {Con qué criterio
usted selecciona los libros que
serdn utilizados en su
establecimiento educativo? ¢Lo
hace por su contenido, por su
precio o por el prestigio editorial,
otros?

Se lo realiza por contenido, por editorial y
de acuerdo a la tematica que desarrolle el
texto, por lo cual es necesario tomarse un
tiempo prudente  que seleccionar
detalladamente los textos.

Pregunta No.2: {Qué empresa
editorial prefiere, para seleccionar
los libros usados en su
establecimiento educativo?
Explique el por qué.

Trabajan siempre con Alfaguara Infantil y
Juvenil y con Edinum; sin embargo, este afio
se quiso trabajar con las obras de "El Tucan
Editores" pero obtuvieron una mala
experiencia relacionada a la poca variedad y
a la falta de stock.

Pregunta No.3: {Qué debe tener un
libro para que cumpla las
necesidades requeridas en su
institucion?

Temas de obras que brinden motivacion e
incentivo por la lectura a los estudiantes.
Textos con ilustraciones llamativas en las
obras destinadas al ciclo basico de
educacion.

Pregunta No.4: ¢En donde
recomienda su institucion la
adquisicion de los textos a los
padres de familia?

Se les recomienda un lugar; sin embargo, los
padres de familia son libres de elegir el lugar
de adquisicién.

Pregunta No.5: éConoce usted el
sello editorial “El Tucan Editores”
de la empresa Ediciones Holguin
S.A.? {Qué opina?

No les gusta, ya que consideran que el sello
no oferta textos atractivos para los lectores,
gue les falta variedad y que el stock de los
libros no es el adecuado.

Pregunta No.6: En base a su
opinidn, ¢Qué calificacion le
merecen los textos publicados por
el sello editorial “El Tucdn Editores”
de la empresa Ediciones Holguin
S.A?

2

No son de su agrado debido a que los textos
publicados no son motivadores ni
entretenidos, y que las ilustraciones
plasmadas no son atractivas para el lector.

Pregunta No.7: ¢Qué

recomendaciones le proporcionaria
a las empresas editoriales para que
mejoren sus productos y servicios?

Que se elaboren libros con contenidos
reales del pais, de valores y de historia, no
los de ficcion ofrecidos en la actualidad, de
manera que éstos puedan ser vinculados a
las clases de materias como estudios
sociales o historia.

Fuente: Entrevistas a directivos de instituciones educativas.

Elaborado por: Autor
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3.5. Conclusiones del capitulo.

Conclusiones del Focus Group:

En relacion a la competencia, a pesar de que el sello editorial “El Tucan
Editores” posee libros con buenos contenidos, la poca variedad es su
principal problema al compararlo con otras empresas editoriales. Otras
editoriales ofrecen a las instituciones educativas diversificacion como el
caso de Santillana, las cuales permiten que éstas lo superen y puedan
captar mayor cantidad de mercado.

Las instituciones educativas seleccionan editoriales que tengan variedad,
pues transcurrir mas de dos afios de trabajar con las obras de “El Tucan
Editores” las instituciones se ven obligadas a repetirlas, situacién que no se

da en el mercado.

Cabe destacar, que si bien es cierto los contenidos completos y de alta
calidad que “El Tucan Editores” ofrece a sus clientes son deseados, estos

no se alinean al pénsum establecido por el Ministerio de Educacion.

Es necesario actualizar las obras literarias con relaciéon a contenidos,

dibujos y formatos.

Cabe destacar que, Ediciones Holguin, maneja altos descuentos para las
instituciones educativas; sin embargo, esta gran ventaja se ve opacada por
la presencia de los problemas antes mencionados, por lo que los
vendedores a fin de cumplir con su labor se ven obligados a aplicar
estrategias como la realizacion de combos, donde ademas de comercializar
los textos, se incluyen las obras literarias de “El Tucan Editores”, opcion
gue consideran que seria de gran impulso para el sello si se la realiza desde
la imprenta, es decir, que los combos sean sellados previo a su

comercializacion.
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Finalmente, otro factor que se evalla en las tendencias académica es que
la cultura de lectura o leer un libro va en disminucion. Motivo por el cual, el
sello editorial “El Tucan Editores” debe poseer ventajas relevantes que le
permitan contrarrestar esta situacion, de manera que, con la cartera de
obras que oferte se logre motivar e incentivar a los estudiantes. Y, ademas
facilitar el trabajo de los docentes a la hora de ejecutar talleres o

actividades.

Conclusiones de las Encuestas:

Las encuestas permitieron determinar que el mercado guayaquileiio de
obras literarias se encuentra representado por el 67% de las instituciones
educativas, quienes las solicitan por lo menos dos veces afio para fomentar

la lectura en sus estudiantes.

Por otro lado, se pudo evidenciar que Editorial Santillana posee la mayor
participacion de mercado, ya que es solicitado por el 55% de las
instituciones educativas de Guayaquil.

Con respecto a la demanda de obras literarias, acorde a lo expuesto por
las instituciones educativas sometidas a estudio, éstas se encuentran
ligadas a los siguientes factores que evallan al seleccionar aquellos con

los que trabajaran:

e Contenido
e Material de apoyo

e Talleres de trabajo

Por altimo, es importante mencionar que se evidencié el desconocimiento
del sello editorial “El Tucan Editores” por parte del 56% de las instituciones
educativas, mientras el 44% restante que si lo conocen, han obtenido poca

satisfaccion del mismo.
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Conclusiones de las entrevistas:

Acorde a lo expuesto por los entrevistados, uno de los factores relevantes
para la eleccion de las obras literarias por parte de las instituciones
educativas son: el tema del libro y la forma de presentar los contenidos por
parte de la empresa editorial, esto debido a que la lectura no es una
actividad que agrada a los estudiantes; por tal motivo, es necesario que

éstas giren alrededor de temas de su interés y nivel de comprension.

Ademas, dado a que junto con el incentivo de la lectura es necesario
trabajar temas académicos, otro de los principales criterios bajo los cuales
las instituciones educativas seleccionan las obras son los contenidos,

evaluando si éstos:

e Son completos,

¢ Manejan un vocabulario acorde al segmento al que se dirigen,

e Poseen talleres para evaluar al lector,

e Se basan en historias o relatos de interés e incentivadores para los
estudiantes,

e Se basan en temas llamativos y motivadores de lectura para los
estudiantes,

e Se apegan a los contenidos del Ministerio de Educacion.

Entre las empresas editoriales con las que en la actualidad las instituciones
educativas prefieren trabajar literatura infantil y juvenil se ubican Santillana,
Libresay Edinum; sin embargo, fue mencionado en una de las entrevistas
que también se solicitaron textos de Ediciones Holguin por su buen

contenido, pero Unicamente dos, debido a su poca variedad.

Para las instituciones educativas entrevistadas el sello editorial “El Tucan
Editores” no es de su agrado y; en consecuencia, no forma parte de sus

requerimientos estudiantiles, debido a las siguientes razones:

e Les falta variedad y actualizaciones de sus obras,
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e Segun la mala experiencia vivida por uno de los entrevistados,
poseen poco stock,

¢ llustraciones poco llamativas,

¢ No manejan temas entretenidos que motiven al estudiante,

e Carece de talleres que evaluen al lector.

En consecuencia, a las opiniones plasmadas obtenidas de las instituciones
educativas sometidas a estudio, éstas permitieron conocer las siguientes
recomendaciones para las empresas editoriales, a fin de que se puedan
mejorar los productos que ofertan y con ello cumplir con sus necesidades

reales:

e Ofertar libros de acuerdo a lineamientos del Ministerio de Educacion.

e Segmentar los grupos a los que se destinan las obras literarias de
manera mas especifica, con un rango maximo de 2 afos.

¢ Implementar talleres de trabajo en las obras literarias que permitan
conocer la compresion del lector.

e Permitir a las instituciones educativas tener previamente los textos
ofertados de interés, a fin de que puedan ser evaluados para
posteriormente decidir si cumplen lo requerido.

¢ Analizar los temas de interés de cada segmento al que se destinan
las obras literarias, de manera que sean desarrollados acorde a sus
preferencias y en consecuencia, se mantenga la motivacion de los
estudiantes ante la lectura de las obras.

¢ Implementar dentro de las obras literarias temas reales de la historia
ecuatoriana o afines, a fin de que éstas puedan ser relacionadas con
los temas desarrollados en las distintas materias del pénsum
académico.

e Que los editoriales se preocupen por realizar seguimiento a los
avances que tengan los lectores de sus obras por medio de

evaluaciones.
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CAPITULO IV: PLAN DE MARKETING

4.1.

+

+

+ #

4.2.

Objetivos del Plan de Marketing

Desarrollar estrategias de marketing para mejorar el posicionamiento
del sello editorial “El Tucan Editores” en los docentes y estudiantes que
laboran en las instituciones educativas de la ciudad de Guayaquil.
Alcanzar un incremento en un 65% de la variedad de las obras literarias
de “El Tucan Editores” por medio de la ampliacion de las colecciones
del portafolio del sello editorial “El Tucan Editores”.

Lograr un incremento superior al 50% de las ventas en el primer afo.
Desarrollar cinco estrategias de marketing para el sello editorial “El
Tucan Editores” durante el primer afno de implementacion del plan de

marketing.

Mercado Meta (Segmentacién)

A continuacion se detalla el mercado meta al cual se destinan las obras

literarias del sello editorial “El Tucan Editores” de Ediciones Holguin S.A.:

Grafico #32
Macro segmentacion de mercado.

Variedad de obras literarias
Temas entretenidos

¢ Qué satisfacer?

Consumo de obras literarias
Necesidades académicas de instituciones educativas.

Docentes
Estudiantes

_—
¢Aquien satisfacer?

¢ Como satisfacer?

Elaborado por: Autor.
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Como se puede evidenciar, la macro segmentacion de las obras literarias

del “El Tucan Editores” determina lo siguiente:

¢ Qué satisfacer? El sello editorial “El Tucan Editores” destina sus
esfuerzos a la elaboracion de obras literarias, las mismas que como se
detalla en el grafico son elaboradas a fin de satisfacer el consumo de las
mismas, ya que en la actualidad las instituciones educativas las requieren

para cumplir con los pensum académicos.

¢A quién satisfacer? Las obras literarias del sello editorial “El Tucan
Editores” buscan satisfacer a los estudiantes, ya que son ellos los lectores
(consumidores finales) los mismos que son de edades comprendidas
desde 0 hasta 18 afios de edad, es decir, desde maternales hasta

bachillerato general.

Ademas, también se espera satisfacer a los docentes, ya que son quienes
de manera especifica determinan los lineamientos que requieren en cada

obra literaria que solicitan a sus estudiantes.

¢Como satisfacer? A fin de que satisfacer a los consumidores antes
detallados, el sello editorial “EI Tucan Editores” desarrolla una gama
variada de obras literarias dentro de sus colecciones, ya que éstas
permitiran llegar a todas las edades de sus lectores. Ademas, con el
objetivo de brindar al lector un consumo satisfactorio y acorde a sus
deseos, las obras poseen temas entretenidos que mantienen el interés el

lector en las mismas.

Es necesario mencionar que en la actualidad, el sello editorial “El Tucan
Editores” posee una segmentacion que comprende 5 grupos a los que
destina sus colecciones; sin embargo, dado a que grupo objetivo al cual
destina sus esfuerzos y produccién, comprende un rango de edad amplio
gue maneja diferentes necesidades y gustos, es necesario redistribuir y
estructurar de mejor manera las colecciones. En consecuencia, a
continuacion se detalla la micro segmentacion propuesta acorde los perfiles

de edades y requerimientos reales:
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Gréfico #33

Micro segmentacion de mercado.

De 0 a 2 afios de edad

De 2 a 4 aiios de edad

De 4 a 6 afios de edad

De 6 a 8 afios de edad

De 8 a 10 afios de edad

De 10 a 12 afios de edad

De 12 a 14 afios de edad

De 14 a 16 anos de edad

De 16 a 18 afios de edad

Elaborado por: Autor.

*Rango de edad en la que la diversidn es la base, libros que
ofrecen pequefias frases con actividades didacticas como
figuras animadas y actividades creativas que ayuden al
desarrollo.

eNifios en proceso de prelectura, requieren libros que se
base en imagenes atractivas. Manejan el sistema de
preguntas y respuestas en imagenes. Actividades de
colorear y plasmar con pinturas. Presenta contenidos que
ilustran animales, formas y nimeros con el desarrollo de
historias.

eLibros de cuentos, que permiten al nifio usar su
imaginacion. Al tener mayor creatividad, ya pueden
dibujar, crear y colorear sus imagenes sofiadas acorde al
cuento.

*En esta edad es necesario que los libros utilicen letras
grandes y dibujos en colores llamativos en casi todas las
paginas. Los temas deben adaptarse a cuentos
tradicionales.

eManejo de temas sorprendentes para los nifios, con
cuentos de ficcidn. Nifios de esta edad tienen capacidad
de desarrollar resimenes cortos de las obras y
especulaciones de cambios de las mismas.

eEdad en la que las aventuras y el humor son los temas
preferidos de los nifios. Talleres de preguntas y respuestas
cortas y rapidas son ideales, ademas de la creacién o
adaptacion de sus propias historias.

*En este rango los nifios son capaces de analizar novelas
con temas reales que relaten historias préximas a su
situacion y edad, ademas, de temas relacionados a
enamoramientos y deportes.

eTemas de interés: Leyendas, historias reales, obra de la
historia del pais, misterio, entre otras.

eTemas de interés: terror, problemas actuales como
drogas, novefias de historias reales, entre otras.
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Por lo antes detallado, la estrategia de segmentacion sera diferenciada, ya
que el mercado al cual se destinan los productos comprende varios
segmentos que a su vez, lo conforman usuarios con distintas
caracteristicas. La estrategia diferenciada se basa en explotar las
diferencias que existen entre los segmentos de mercado al cual se destinan
las obras literarias o productos, utilizando éstas como ventajas sobre la

competencia.

4.3. Posicionamiento
Estrategia de Posicionamiento:

El tipo de posicionamiento que el sello editorial “El Tucan Editores” requiere
para los objetivos perseguidos debe ser por combinacion, ya que esto
permitira manejar una estrategia de acuerdo a los beneficios buscados por

el consumidor y; a su vez, por la calidad del producto.

La estrategia de posicionamiento por beneficios buscados, consiste en
determinar los beneficios que los consumidores esperan de las obras
literarias y hacer que éstos relacionen al sello “El Tucan Editores” como la
mejor via para obtener dicho beneficio (cultura de lectura, conocimiento y

aprendizaje).

Con respecto a la estrategia de posicionamiento por calidad, esta es
empleada en los mercados en las cuales es fundamental mantenerse en la
mente de los consumidores, en el caso de las obras literarias por calidad,
variedad y contenido. En consecuencia, las estrategias se destinan a las

siguientes variables:
Posicionamiento por beneficios buscados:

e Formacion de lectores,
e Obtencién de conocimientos
e Desarrollo de la memoria

e Cultura de lectura.
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Posicionamiento por calidad:

e Contenido (entretenimiento, temas de interés)

e Variedad

e Temas ligados a los lineamientos del Ministerio de Educacion.

e Contenido acorde a la segmentacion por edades de las obras

literarias.
Promesa de Valor:

Actualmente el sello editorial “El Tucan Editores” trabaja con el Slogan
“Libros que forman lectores”; sin embargo, a fin de cumplir con las
estrategias de posicionamiento antes determinadas y sus respectivas
variables, para mantener en la mente de sus consumidores las ventajas

competitivas, se encontré la necesidad de proponer dos opciones de

Slogan:
Opcidn 1: “Entretenimiento que forma lectores”
Opcion 2: “Porque leer es divertido”

Este permitira que tanto estudiantes como los intermediarios conformados
por las instituciones educativas (docentes), mantengan en sus mentes que
las obras literarias del sello editorial “El Tucan Editores” permitiran al lector
por medio de contenidos de su interés, mantener una lectura activa,

didactica y divertida.

4.4. Analisis de Comportamiento del Consumidor (Matriz de Roles y

Motivos, Matriz FCB o Tipo y Proceso de Decision de Compra).

Matriz de roles y motivos:

La matriz de roles y motivos permitira conocer, todos los roles que tienen
lugar dentro del proceso de compra de obras literarias, para lo cual se
determina el sujeto que inicia el proceso, aquel que influye, el que decide,

el que compra y aquel que usa las obras literarias y; ademas, por medio de

79



la contestacion de las siguientes interrogantes, se determinan los motivos
de intervencién de dichos sujetos: ¢Quién? ¢ Como? ¢ Por qué? ¢Cuando?
¢cDonde?

Grafico #34
Matriz de roles y motivos del sello editorial “El Tucan Editores”

¢Quién? ¢Como? ¢Por qué? ¢Cuando? ¢Donde?
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Elaborado por: Autor.
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Matriz FCB:

La matriz FCB permitira conocer el comportamiento de compra de los

consumidores de las obras literarias del sello editorial “El Tucan Editores”.

Grafico #35
Matriz FCB del sello editorial “El Tucan Editores”
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Elaborado por: Autor.

En consecuencia, se puede notar que las obras de “El Tucan Editores” se
encuentran dentro de una aprehension intelectual con implicacion fuerte.

Proceso de decision de compra:

El proceso de decisibn de compra de los consumidores, se ve
fundamentado en las decisiones que tomen las instituciones educativas
(directivos o docentes), pues éstas deciden la editorial con la que trabajaran
los estudiantes en el afio lectivo. Acorde a la informacion obtenida, el
proceso de compra se fundamenta en un fuerte andlisis, donde éstos
comparan beneficios y promociones ante todas las opciones, la I6gica y los
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hechos necesarios que les permitan determinar la mejor opcién en pro de
fomentar conocimientos y facilitar la labor de los profesores. La toma de
decision final de adquisicion la realizan por medio de la determinacion del
cumplimiento de requerimientos académicos necesarios para los
estudiantes y; ademas, considerando los beneficios para la institucion y
para los padres de familia que el sello editorial les pueda brindar. La compra

se ejecuta en los puntos de ventas autorizados por la editorial.

4.5. Estrategias Competitivas:

4.5.1. Basicas de desarrollo (Porter)

Grafico #36
Basicas de desarrollo (Porter)
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Elaborado por: Autor.

En base a las siguientes conclusiones, en las estrategias basicas de

desarrollo, el sello editorial “El Tucan Editores” se ubica entre el objetivo
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estratégico de soOlo un segmento y una ventaja estratégica por la
exclusividad percibida por el cliente.

La estrategia basica de desarrollo a aplicar sera por la exclusividad
percibida por el cliente, la misma que se basara en los beneficios que una
vez aplicadas las estrategias desarrolladas en el presente documento, el
sello les podra brindar, ya que éste ubicara sus atributos en una posicién

superior a los de las competencias.

Ademas, dado a que el segmento al cual se destinan las obras literarias de
“El Tucan Editores” se concentra en las personas entre 0 y 18 afios de edad
que cursan sus actividades académicas en instituciones educativas
privadas o publicas, se determina que su objetivo estratégico sera sélo
destinado a un segmento. Esto se basa en que las obras literarias ofertadas
no se dirigen a todas las personas, ni a todo un mercado en general, sino
que sOlo se concentran en estudiantes; y ademas, éste a su vez es

segmentado en varios grupos.

4.5.2. Competitivas (Globales de marketing)

Gréafico #37

Competitivas Globales del Marketing
RETADOR

LIDER £ | SEGUIDOR
EL TUCAN

NICHO DE MERCADO

Elaborado por: Autor.

Dado a que el plan de marketing propuesto busca mejorar el
posicionamiento y mejorar la participacion de mercado actual, el sello

editorial “El Tucan Editores” se presenta como retador.
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Las estrategias se basan en atacar abiertamente el mercado acaparado por
la competencia, igualando su oferta de manera que se pretende llegar a
alcanzar la posicion del lider o restarle participacion en el segmento de

obras literarias. De igual forma, no se debe descuidar a los seguidores.

4.6. Mapeo Perceptual

El sello editorial “El Tucan Editores”, maneja en la actualidad precios que
representan el 27% menos que los precios de su principal competencia
“‘Alfaguara” de Santillana S.A; motivo por el cual los precios seran
ligeramente aumentados, no obstante, se mantendran por debajo de los
precios establecidos por su principal competencia “Alfaguara”. Ademas, en
base a los resultados obtenidos de las herramientas de investigacion
aplicadas se determin6 que el mercado considera que los contenidos de
las obras literarias de “El Tucan Ediciones” son de alta calidad, situacion
que ante las estrategias propuestas en el presente documento se

fortaleceran, superando la percepcion de los clientes.

En consecuencia, se determina que las obras literarias de “El Tucan
Editores” dentro de un mapeo perceptual se ubican como productos de alta
calidad con precios bajos. Mostrado graficamente a continuacion:

Grafico #38
Mapeo Perceptual

CALIDAD ALTA
EL Tugﬁw

PRECIO BAJO PRECIO ALTO
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Elaborado por: Autor.
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4.7. Matriz de Importancia — resultado

Tabla #10
Matriz Importancia - Resultado
EL TUCAN EL TUCAN
ATRIBUTOS ALFAGUARA EDITORES EDITORES
ACTUAL NUEVO
VARIEDAD 10 5 8
PRECIO 8 9 9
SEGMENTACION DE
OBRAS ? > ?
PROMOCION 8 5 8
TALLERES DE TRABAJO 9 6 9
CALIDAD ILUSTRACIONES 8 6 9
CONTENIDO 9 8 9

Elaborado por: Autor.

La tabla mostrada permite conocer el grado en que se desenvuelven los
atributos mas relevantes de “Alfaguara” de Santillana, de “El Tucan
Editores” que se ha desarrollado hasta la actualidad, y “El Tucan Editores”
nuevo, el cual se basa en el sello una vez implementadas las estrategias
que se desarrollan en el presente documento y los resultados que se
esperan obtener de éstas.

Grafico #39
Matriz Importancia - Resultado
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Elaborado por: Autor.
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De manera grafica, se puede notar la gran mejora que presentaria la
propuesta desarrollada, con relacién al desempefo de “El Tucan Editores”
anterior y de “Alfaguara”. Mejorando notablemente todos los atributos
mencionados, superando a la competencia en precio y en calidad de

ilustraciones, y alcanzandolo en los siguientes atributos:

e Variedad

e Segmentacion de obras
e Promocion

e Talleres de trabajo

e Contenido

4.8. Estrategias de Marketing Mix
4.8.1. Producto

Las obras literarias de “El Tucan Editores” poseen como fortaleza sus
contenidos, ya que los resultados permiten evidenciar que éstos son
apreciados por su alta calidad; sin embargo, uno de los principales
malestares de las instituciones educativas es la poca variedad de obras que
maneja el sello, ya que esto no les permite solicitar sus textos para todos
los cursos del centro sin repetirlos a partir del segundo afio, ademas,
tampoco poseen actualizaciones de las obras, como institucion no es
conveniente que los libros sean heredados de un curso a otro o que exista
homogeneidad, ya que da lugar a varios inconvenientes académicos, lo que
no ha permitido su acogida en las instituciones o que éstas sean manejadas

s6lo repentinamente.

Por otro lado, en la actualidad “El Tucan Editores” ha segmentado los
grupos de destino de las colecciones de sus obras de acuerdo a los

siguientes rangos de edades:
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Tabla #11
Segmentacion de colecciones actual de “El Tucan Editores”

Coleccion Colibri 0 — 6 afos de edad.
Coleccion Pegaso 6 — 14 afos de edad.
Coleccion Libros Clave 14 - 18 afios de edad.
Coleccion Historietas Literarias 14 — 18 afios de edad.
Coleccion Cumbre 14 — 18 afios de edad.

Elaborado por: Autor

Sin embargo, los resultados de la investigacion sefialan que esta
segmentacion abarca rangos muy amplios, lo que permite que los temas
tratados en las obras no sean del total agrado o entendimiento de sus

lectores.

Ademas, entre los malestares que generan se ubican las ilustraciones

pobres que poseen las obras y la falta de talleres de trabajo.

En consecuencia, a continuacién se exponen las estrategias que se deben
aplicar al producto a fin de que éstos logren cumplir las expectativas de sus

clientes y consumidores.

e Implementacion y segmentacién de colecciones

Tabla #12
Segmentacién de Colecciones
Coleccion Infantes 0 — 2 aflos de edad.
Coleccion Aprende a Sofar 2 — 4 afos de edad.
Coleccion Colibri 4 — 6 anos de edad.
Colecciéon Pegaso Verde 6 — 8 afos de edad.
Coleccion Pegaso Amarillo 8 — 10 afios de edad.
Coleccion Pegaso Anaranjado 10 — 12 afios de edad.
Coleccién Pegaso Morado 12 — 14 afios de edad.
Coleccion Libros Claves 14 — 16 afos de edad.
Coleccion Cumbres 16 — 18 afios de edad.

Elaborado por: Autor.
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La implementacion y segmentacion de colecciones detalladas, permitira
que “El Tucan Editores” ademas de abarcar a estudiantes de 0 a 18 afos
de edad, distribuya sus obras acorde a las necesidades de cada segmento,
considerando en cada uno las preferencias del rango de edad y los

requerimientos académicos de los mismos.

e Ampliacion de la variedad de obras literarias

A continuacion se exponen temas relacionados a las obras literarias que se
podrian promocionar (color rojo), junto con las actuales que fueron
distribuidas acorde a las exigencias de cada rango de edad (color negro),
de manera que se puede visualizar la cartera de obras literarias final que la
fuerza de ventas podra ofrecer a las instituciones educativas.

Gréafico #40
Variedad de obras literarias

Quisiera

Marinay el caracol azul

Formas

Colores

Diversion Animales
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Coleccidn Colibri

Mi amiga, la planta de invierno

Ayelény la caja de colores

El tesoro de Kapita Palabras nifias

Tren magico
Superhéroes

Los mundos de Jorgito

Regalos
El soldadito de plomo

Los musicos de Bremen

Chocolate

El traje del nuevo emperador

Coleccidn Pegaso Amarillo o Anaranjado

El sastrecillo valiente y otros
cuentos

Rikki Tikki Tavi cuentos de
animales

El grillito de trigal y otros cuentos

El gigante egoista

Los cuentos de mis hijos
Leyendas de Cristo

Historia de una madre y otros
cuentos
La escuela
Crecimiento (de los nifios)
Fantasia
La selva
Mascotas Amigos
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El llamado de la selva

El principito

Fronteras

Cantar

Doctor

Elaborado por: Autor.
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Los amados muertos y otros
cuentos de terror
El Horla

Cuentos de amor, de locuray de
muerte

Dos relatos

Anochecid en la mitad del dia

La metamorfosis

Don Quijote de la Mancha

Noches blancas

Primer amor

El corazdén delator

Leyendas

Lazarillo de Tormes




Como se puede notar en el grafico, las colecciones propuestas para “El
Tucan Editores”, le permite a éste ampliar la variedad ofertada de 34 obras
con las que contaba hasta la actualidad, a un total de 56 obras literarias, lo

gue representa el crecimiento del 65% de su cartera de productos.

Y a su vez, permitira a las instituciones educativas contar con la variedad
que demandan y cubrir con todos los ciclos académicos que deseen,
generando un alto nivel de fidelizacion con “El Tucan Editores” ya que
podran trabajar con éste afio a afio sin que se vean obligados a repetir las

obras literarias con las que se trabaja.

e Mejorade llustraciones

La calidad y creatividad de las ilustraciones para los estudiantes entre 0 y
8 afos de edad es de suma importancia, a diferencia de los estudiantes a
partir de los 8 afios de edad, para quienes las ilustraciones muy llamativas

se convierten en un distractor de la lectura.

En consecuencia el mejoramiento de imagenes propuesto se desarrolla en
las obras destinadas a estudiantes entre O y 8 afios de edad, rangos que
en el sello editorial “El Tucan Editores” abarcan la coleccion de Infantes,
colecciéon Aprende a Sofiar, Colibri y Pegaso Verde. Para ello es necesario
conocer las necesidades reales de cada segmento que comprendan los
estudiantes hasta los 8 afios de edad.

Entre Oy 2 afios de edad

En esta etapa inicial para los nifios es de suma importancia manejar
contenidos totalmente ilustrados, donde puedan experimentar y jugar con
el libro, a fin de fomentar su relacién y gusto por ellos, siendo las principales
actividades de éstos:

e Libros con movimiento de ilustraciones

e llustraciones con diferentes texturas

91



Figura #1
llustraciones para obras de nifios de 0 a 2 afios de edad

I BN =¥ l'
Il behe toca ".

Libro para i
aar

Adaptado por: Autor.
Fuente: Recuperado de Google (2015)

Entre 2y 4 afios de edad

Ya en una etapa de pre lectura, es necesario que los nifios a pesar de no
saber leer, puedan relatar los cuentos plasmados en los libros por medio
de la interpretacion de imagenes; es decir, con pocas frases que permita al
adulto lector contar el cuento al nifio y que éste lo imagine acorde a las
ilustraciones que les cuenten los cuentos. Por lo que es necesario que la
calidad de las ilustraciones sea alta, llamativa y explicativa, desarrollada
con formas basicas y visibles facilmente, eliminando elementos confusos.
Ademas, el manejo de imagenes que les permita adivinar, como actividades
de pegunta y respuesta, la cual es muy divertida para los nifios de esta
edad.
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Figura #2
llustraciones para obras de nifios de 2 a 4 afios de edad

Adaptado por: Autor.
Fuente: Recuperado de Google (2015)

Entre 4y 6 afios de edad

Ya entre los 4 y 6 afios de edad los nifios aprenden a leer, en consecuencia
las obras literarias destinadas a este segmento deben manejar frases
cortas, con palabras entendibles y conocidas para los nifios. Con respecto
a las ilustraciones, éstas contindan siendo el eje principal en su lectura,
dado a que la imaginacién es parte primordial en esta etapa, las
ilustraciones deben desarrollarse a la par, permitiendo éstas al nifio por
medio del manejo de colores, posiciones y situaciones ilustradas desarrollar

su imaginacion.
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Figura #3
llustraciones para obras de nifios de 4 a 6 afios de edad

— —

Por ¢so
tiene unas
grandes...

>

Adaptado por: Autor.
Fuente: Recuperado de Google (2015)

Entre 6 y 8 afios de edad

Al llegar al rango de 6 a 8 afios de edad, las ilustraciones dejan de abarcar
el centro de atencion, para formar parte de los complementos de los libros,
ya que la incorporacion de frases y parrafos cortos le roban espacio. Sin
que esto disminuya su importancia, las ilustraciones deben plasmar de
manera especifica los momentos mas interesantes de la lectura, con

colores llamativos, vivos y formas mas parecidas a la realidad.
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Figura #4
llustraciones para obras de nifios de 6 a 8 afios de edad
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Adaptado por: Autor.
Fuente: Recuperado de Google (2015)

e Talleres de actividades en todas las obras literarias

En la actualidad, “El Tucan Editores” maneja mini talleres ubicados en las
3 0 4 ultimas hojas de las obras literarias destinadas a estudiantes desde
los 6 hasta los 18 afios de edad; ademas, se pudo evidenciar que poseen
pocas preguntas, destinadas Unicamente a ser contestadas al finalizar la
lectura de la obra, estos talleres resultan aburridos para los nifios, ya que
se basan Unicamente en la contestacion de preguntas y realizar

resimenes.

En consecuencia, se encontrd la necesidad de reajustar estos talleres, ya
gue en primera instancia éstos deben ser destinados a lectores entre 4 y
18 afios de edad, y deben ser separados del libro de la obra literaria, para

cumplir con los siguientes parametros:
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e Desarrollar un libro de taller por cada obra literaria.

e Debe permitirle al docente manejar los tiempos y cronogramas de
trabajo

e Carilla del libro de taller igual a la obra literaria.

e Minimo 20 paginas

e Las hojas que comprenden el libro de taller, son impresas en blanco
y negro.

e El libro de taller de trabajo debe poseer ilustraciones en su
desarrollo, de manera que a pesar de ser un libro impreso en blanco
y negro, ofrezca imagenes atractivas para el lector.

e Dentro del taller se deben incluir:

= Actividades previas a la lectura (5 preguntas)

Estas desarrollan actividades que en base a situaciones
de la lectura, los estudiantes pueden responder aplicando
a su vida personal sin necesidad de conocer el contenido

de la obra.
» Actividades durante la lectura (20 preguntas)

Las preguntas que se ubican en esta categoria se basan
en la historia desarrollada en la obra literaria, de manera
que éstas permiten al docente evidenciar el nivel de

comprension de los estudiantes ante los temas leidos.
= Actividades después de la lectura (5 preguntas)

Estas se destinan a conocer en manera resumida o de
conclusion lo leido en la obra literaria, son preguntas que
permiten al estudiante realizar un analisis global de la

historia.

Es importante que los libros de taller sean hechos con actividades
didacticas y recreativas, de manera que éstas ademas de calificar y
evidenciar el conocimiento de los lectores en cuanto a la obra leida,

desarrollen su nivel creativo.
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En consecuencia, acorde a las edades de los lectores, las siguientes
actividades deben ser parte de los talleres de trabajo:

De 4 a 6 afos de edad:
Dentro de este rango las actividades deben desarrollarse entorno a:

- Encontrar el personaje

- Encerrar elementos

- Pintar escenas

- Plasmar dedos y manos con témpera

- Pegar material en dibujos
De 6 a 8 arios de edad:

- Sopa de letras

- Dibujar

- Contestar (escrito) preguntas cortas
- Unir con lineas

- Crear situaciones reales relacionadas a la obra leida
De 8 a 14 ainos de edad:

- Elaboracién de resimenes

- Contestar (escrito) preguntas
- Conclusiones de las obra

- Creacion de historias

- Sopa de letras

- Crucigramas
De 14 a 18 anos de edad:

- Elaboraciéon de resimenes
- Conclusiones de las obra
- Creacion de historias

- Contestar (escrito) preguntas
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4.8.2. Precio

“El tucan Editores” maneja con sus productos precios modicos y accesibles

para los padres de familia. A continuacion un detalle:

Tabla #13
P.V.P de las obras de “El Tucan Editores”
El Tucén Editores

TEMPORADA ESCOLAR COSTA 2014 - 2015

LINEAS DORALES
ITEM LISTA
COLECCION COLIBRI
1 TRAIE NUEVO DEL EMPERADOR [ INCLUYE LIBRO DE ACTIVIDADES) 720
2 Juos MOSICOS BE BREMEN [ INCLUYE LIBRO DE ACTIVIDADES) 720
3 |EL sOLDADO DE PLOMO | INCLUYE LIBRO DE ACTIVIDADES) 7.20
4 MARIMA Y EL CARACOL ¥ AZUL [ INCLUYE LIBRO DE ACTIVIDADES) 7.0
5 ML AMIGA , LA PLANTA DE INVIERNG. [ INCLUYE LIBRC DE ACTIVIDADES) 720
& [EL TREN MAAGICE [ INCLUYE LIBRO DE ACTIVIDADES) 7220
7 AYELEM ¥ La CAJA DE COLORES 6,00
a8 | e 7,00
g |LEYENDAS DE CRISTO 6,70
10 JEL Lamiano DE LA SELVA 6,70
i1 JEL GRILLITO DEL TRIGAL E,50
12 |EL GiGANMTE EGOISTA ¥ OTROS CUENTOS 6,50
13 |HiISTORIA DE UNA MADRE ¥ OTROS 6,00
14 |LOS CUENTOS DE WIS HUIOS 6,00
15 | T 6,50
16 SASTRECILLO VALIENTE E,00
17 |EI. PRINCIPITO 6,50
COLECCION LIBROS CLAVES
_EW —
19 |oos RELATOS 820
0 |LazaniLLO DE TORMES 6,50
21 JuA mETAMORFOSIS 6,50
22 |PORCUE SE FUERON LAS GARZAS 7,50
13 Jrimas 6,70
COLECCION HISTORIETAS LITERARLA
EL QULIOTE DE LA MANCHA 8,00
15 JLaana 8,00
COLECCION CUMBRES
26 LOS AMADOS ¥ OTROS CUENTOS 6,00
27 JEL coRAZON DELATOR 2011 ¥ OTROS CLUENTOS DE MISTERIO 6,00
28 |LEvENDAS E,00
] |HocHES BLANCAS 6,00
30 |ERIMER AnaOR 6,00
11 JEL HoRLA 6,00
] JcuenToS DE AMOR DE LOCURA ¥ MUERTE 6,50
EE] |ESTUDIC EN ESCARLATA E,50

LISTA DE PRECID SUJETA A CAMENDS

Fuente: Ediciones Holguin S.A (2014)
Elaborado por: Autor
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A fin de conocer la relevancia de los precios de venta de las obras literarias

de “El Tucan Editores”, es necesario realizar una tabla comparativa con los

precios de venta de Alfaguara, que los evaluen.

Tabla #14
Tabla comparativa de precios promedio de Holguin Vs. Santillana

ALFAGUARA INFANTILY JUVENIL (SANTILLANA)

Serie Verde Limdn A partir de 3 afios -—- $7,80
Serie Verde A partir de 4 afios S 7,90 $8,70
Serie Amarilla A partir de 6 afios $9,95 $9,46
Serie Morada A partir de 8 afios $9,95 $9,71
Personajes del Mundo
Hispano A partir de 8 afios $8,70
Serie Naranja A partir de 10 afios $ 9,95 $9,60
Serie Azul A partir de 12 afios $ 9,95 $9,72
Seria Roja Basica A partir de 14 afios $9,95 $ 10,94
Serie Roja Bachillerato A partir de 16 afios $9,70 $11,48
PROMEDIO TOTAL $9,62 $9,57
"EL TUCAN EDITORES" (HOLGUIN S.A.)
x| Peecormom.| recomou
Coleccién Colibri A partir de 0 afios $7,20
Coleccion Pegaso A partir de 6 afios --- $6,40
Coleccidn Libros Claves A partir de 14 aios --- $ 7,08
Coleccién Historietas
Literaria A partir de 14 aios --- S 8,00
Coleccién Cumbres A partir de 14 afios - $6,13
PROMEDIO TOTAL $7,20 $6,90

* KID+CA: Obras literarias con taller de trabajo.

Fuente: Ediciones Holguin S.A (2014), Santillana S.A. (2015)

Elaborado por: Autor
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Como se puede evidenciar, los precios de venta del “El Tucan Editores” se
ubican un 27% debajo de los establecidos para las ventas de “Alfaguara”
de Santillana S.A.

Ademas, es necesario determinar que en base a los resultados obtenidos
de las herramientas de investigacion aplicadas, se pudo evidenciar que los
clientes consideran que los precios de venta del sello editorial “El Tucan

Editores” es bajo.

En consecuencia, “El Tucan Editores” posee una ventaja sobre esto; por lo
que se aplicard una estrategia de precio orientada a la competencia, la
misma que en base a lo expuesto por Galan (2014) centra su atencion en
las acciones tomadas por los competidores para usarlas de referencia, de
manera especifica se propone una estrategia busca diferenciarse de sus
competidores por medio de precios inferiores.

A pesar de que en la actualidad “El Tucan Editores” ya posee precios
inferiores a los de la competencia, en base a las mejoras que propone el
presente documento, los precios seran ajustados; es decir incrementados;
sin embargo, se mantendran en un margen inferior al de la competencia.
Estos datos se determinaran en el siguiente capitulo en base al respectivo

andlisis financiero.

4.8.3. Plaza

Los resultados obtenidos de las herramientas de investigacion aplicadas,
sefalaron que los principales puntos de distribucion recomendados por las
instituciones educativas para que los padres de familia realicen las compras
de las obras literarias, son las librerias externas y los puntos de venta

directos de los editoriales.

En la actualidad, el sello editorial “El Tucan Editores” distribuye sus obras

en librerias de la ciudad de Guayaquil.

Consecuentemente, se la estrategia de distribucion que se encuentran

empleada actualmente por el sello es Selectiva.
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La distribucién selectiva acorde a lo expuesto Casado (2008) se basa en
ofrecer los productos a cierto nimero de puntos de ventas especificos
(determinados previamente) ubicados dentro de una zona geografica

determinada.

Como se evidencia, la estrategia aplicada se encuentra alineada a lo que
requiere el mercado, por lo que no existe la necesidad de realizar cambios

en dicha area.

Sin embargo, es necesario determinar que se pudo observar que en los
puntos de distribucion hace falta material publicitario que permita captar la
atencion del comprador; por lo que, dentro de las estrategias de promocion
detalladas en lineas posteriores, se considerara publicidad para estos

puntos.

4.8.4. Promocion

A continuacién se detallan las estrategias de promocion a aplicar:

1. Coctel de lanzamiento

Se realizara un evento de 3 horas de duracién en el mes de febrero de
2015, en el que por medio de invitaciones personalizadas destinadas a
entre 100 y 200 docentes y rectores de Instituciones educativas, se daran
a conocer las mejoras que se han implementado en el sello editorial “El

Tucan Editores”.
Esto permitira:

e Posicionar la marca.

e Crear una relacion directa con quienes toman la decision del sello
editorial con el que se trabajara en cada institucion educativa.

e Mostrar a los docentes y rectores el nuevo catalogo de obras literarias
a ofertar.

e Promocionar la oferta de capacitaciones para los docentes.
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Para realizar el lanzamiento se contratara un salén de eventos donde se
desarrollard; ademas, en él se entregara material publicitario del sello a los
asistentes y se justificaran las razones por las que las instituciones

educativas deben trabajar con el sello editorial “El Tucan Editores”.

Figura #5
Imagen de coctel de lanzamiento

Nb“llln

IIIII\

Adaptado por: Autor.
Fuente: Recuperado de Ediciones Holguin S.A (2014)

2. Concurso libro leido de “El Tucan Editores”

Se realizaran dos eventos anuales en el que se enfrentard 1 equipo de cada
institucion educativa que hayan trabajado el afio lectivo en curso con “El
Tucan Editores” con una obra literaria previamente seleccionada, y se
llegara al equipo ganador. El desarrollo del concurso se basard en la

contestacion de preguntas sobre la obra literaria.

Esta estrategia permitira fortalecer y motivar la cultura de lectura en los
estudiantes.

Con respecto al libro que entrara en el concurso, éste sera el mas vendido
del afo lectivo que se encuentre en las colecciones destinadas a

estudiantes entre 12 y 18 afios de edad. Los equipos participantes de cada
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institucién educativa tendran méximo 2 integrantes, obteniendo los

ganadores como premio una Tablet cada uno.

El evento se podria desarrollar en una Institucion de Educacion Superior o

en un local alquilado para dicho fin.

Figura #6
Imagen de concurso de libro leido

Adaptado por: Autor.
Fuente: Recuperado de Ediciones Holguin S.A (2014)

3. Material publicitario en puntos de venta

Como se mencion0 anteriormente, las librerias a las que actualmente se
distribuyen los libros de Ediciones Holguin S.A. serdn abastecidas con
material publicitario, a fin de que esto permita promocionar al “El Tucan

Editores” entre los compradores.

Dentro de los materiales publicitarios a emplear en los puntos de venta se
ubican afiches y tripticos.

Para ello, la fuerza de ventas al realizar las visitas a dichos puntos de venta,
ofrecera junto con el abastecimiento de libros de literatura, el material

promocional de las obras literarias de “El Tucan Editores”.
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Figura #7
Material publicitario en puntos de venta
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Adaptado por: Autor.

Fuente: Recuperado de Ediciones Holguin S.A (2014)

4. Insumos publicitarios

Entrega de agendas anuales y plumas de “El Tucan Editores” a cinco
docentes de instituciones educativas que trabajaron con el sello en el

periodo lectivo transcurrido.

Para ello, por medio de la fuerza de ventas se realizara una “visita de
cortesia” a dichos clientes en la que se entregaran los insumos y ademas
por medio de una conversacion se evaluara el grado de satisfaccion de las

instituciones y se incentivara el continuar trabajando juntos.

Esta entrega creara una relacion estrecha y la satisfaccion adicional a la de
las obras del sello editorial con los docentes de las instituciones.
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Figura #8
Insumos publicitarios

Adaptado por: Autor.
Fuente: Recuperado de Ediciones Holguin S.A (2014)

5. Capacitaciones a docentes

Se realizaran dos capacitaciones anuales en que la que se ensefiara a los
docentes la manera mas efectiva de fomentar en los estudiantes el habito
de lectura y el modo correcto de trabajar los talleres de las obras literarias.
Para esto, seran invitados los docentes de literatura de las instituciones
educativas que han decidido trabajar los fondos basicos de Ediciones
Holguin el afio lectivo proximo. La capacitacion permitira inculcar en los
docentes estrategias efectivas para incentivar a los estudiantes a la lectura

de obras literarias.

Figura #9
Capacitacion a docentes

Adaptado por: Autor.
Fuente: Recuperado de Ediciones Holguin S.A (2014)
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Se difundira informacion publicitaria en redes sociales y sitos web, entre

estos se ubican:

6. Publicidad en Facebook.

7. Publicidad en Twitter.

8. Publicidad en sitios web.

Figura #10
Publicidad en Twitter
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Adaptado por: Autor

Fuente: Recuperado de Twitter

Figura #11
Publicidad en Facebook
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Adaptado por: Autor
Fuente: Recuperado de Facebook
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Figura #12
Publicidad en Siti

o Web
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Adaptado por: Autor
Fuente: Recuperado de (Ediciones Holguin S.A., 2014)

Dado a que en la actualidad el internet y principalmente las redes sociales
se encuentran presentes en las actividades cotidianas, se evidencio la
necesidad de realizar publicidad OTL en las principales redes sociales, la
misma que se basara en la presencia de Ediciones Holguin S.A. como
participante de la misma y en consecuencia, la publicacion de publicidad
visual para los seguidores de la pagina, ademas por estos medios seran
dadas a conocer la informacion de las actividades que realiza el sello como

el Coctel de Lanzamiento, Concurso de Libro Leido, y otras novedades.

Consecuentemente, la presencia de Ediciones Holguin S.A. en redes
sociales permitira llegar a todos los consumidores, ya que en la actualidad
las redes sociales son mas vistas que los materiales publicitarios fisicos y
la presencia de empresas en éstas son de suma importancia para los

consumidores.
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Ademas, se promocionaran las obras literarias con las siguientes

actividades:

9. Activacion de personaje “Guchito”.

10.Convenios con Diario el Universo.

11.Campafas de lectura auspiciadas por la Camara del Libro.

12.Participar en la feria del libro en el mes de julio elaborada por el

Municipio de Guayaquil.

Figura #13
Publicidad BTL

ELUNIVERSO

..

X Concurso Terminemos ¢l Cuento . .

Feria Internacional
el Libro, Guayaqui 2011

del 20 al 30 de octubre

CAMARA
l('l JAT()Rll\NA M.I. MUNICIPALIDAD

DEL LIBRQ DE GUAYAQUIL

Adaptado por: Autor.

Fuente: Recuperado de Google (2015)

La publicidad BTL permitira al sello editorial “El Tucan Editores”, llegar al
grupo de personas que se desea, asegurando que la informacion llege

directamente al nicho deseado.
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4.9. Programacion

A continuacion, se detalla un cronograma que muestra la programacion de

las estrategias antes mencionadas:

Grafico #41
Programacion
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Elaborado por: Autor
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4.10. Presupuesto y financiamiento

A continuacion se proyecta el presupuesto de inversion requerido para cada
estrategia de promocion para el sello editorial “El Tucan Editores”, las
cuales durante el desarrollo del presente documento han sido analizadas,

evaluadas cotizadas respectivamente.

1. Coctel de lanzamiento

Cuadro #7
Presupuesto del coctel del lanzamiento

EVENTO : COCTEL DE LANZAMIENTO
Numero de invitados 200
Personal de Ediciones Holguin 50
Total de asistentes 250

Salén “Pinos”

Lugar del evento Hotel Oro
Verde

Costo del lugar del evento $ 1.350,00
Costo del servicio de alimentos y bebidas por

persona $ 25,00
Total del Servicio de alimentos y bebidas $ 6.250,00
Subtotal $ 7.600,00
Extras $ 2.200,00
Costo total del evento $ 9.800,00

Elaborado por: Autor
El coctel de lanzamiento se encuentra destinado a docentes de
instituciones educativas, este como se evidencia en el cuadro detallado,
éste tendra un costo de $9.800,00.
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2. Concurso libro leido de “El Tucan Editores”

Cuadro #8
Presupuesto de Libro Leido
EVENTO : CONCURSO DE LIBRO LEIDO

Numero de Instituciones educativas

invitadas 20
NUmero de personas invitadas por

institucion 3
Personal de Ediciones Holguin 10
Total de asistentes 70

Instalaciones de

Lugar del evento universidad
Costo del lugar del evento $ -
NUmero de premios a entregar 2
Costo de cada premio a entregar $ 400,00
Costo total de premios $ 800,00
Material publicitario $ 1.000,00
Insumos y material requerido para

evento $ 800,00
Total de gastos $ 2.600,00
Subtotal $ 2.600,00
Extras $ 2.500,00
Costo total del evento $5.100,00

Elaborado por: Autor

El concurso de libro leido se realizara dos veces al afio, considerando un
evento Quimestral, a fin de que en cada periodo se motive a los estudiantes
a leer una obra literaria con la que podran concursar. Este evento tendra

un costo para Ediciones Holguin S.A. de $5.100 cada uno, representando

al afio, un costo de $10.200
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3. Material publicitario en puntos de venta

Cuadro #9
Presupuesto del material publicitario para los puntos de venta
EVENTO : MATERIAL PUBLICITARIO

Numero de Tripticos (Quimestral) 500
Numero de Afiches (Quimestral) 500
Total de materiales 1.000
Lugar en el que publicaran Papelerias y librerias externas

Precio unitario de Tripticos $ 0,25
Costo total del tripticos $ 125,00
Precio unitario de Afiches $ 0,45
Costo total de Afiches $ 225,00
Costo total de materiales $ 350,00
Materiales extras para publicar Afiches $ 200,00
Total de gasto Quimestral $ 550,00
Total de gastos anual $ 1.100,00

Elaborado por: Autor

El material publicitario presupuestado en el cuadro anterior, se basa en la
impresion de afiches y de tripticos informativos de las mejoras que se
realizaron en “El Tucan Editores”, destinados a las papelerias y librerias
donde se comercializan las obras literarias del sector y las principales de la
ciudad. De manera que esto le permita al sello posicionarse en la mente de

los compradores de las obras literarias.

En consecuencia, este material publicitario como determina el presupuesto
detallado, tendrd un costo de $550,00. Ademas, considerando que en la
mayoria de las instituciones solicitan a los padres de familia la adquisicion
de las obras en cada quimestre, esta publicidad se realizara en los mismos
periodos, concluyendo con dos publicidades al afio, que le representan a la

empresa un costo total de $1.100,00.
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4. Insumos publicitarios para las instituciones educativas

Cuadro #10

Presupuesto de insumos publicitarios para las instituciones educativas

EVENTO : INSUMOS PUBLICITARIOS PARA INSTITUCIONES
EDUCATIVAS
NUmero de instituciones educativas 100
Numero de agendas de "El Tucan Editores" por institucion 5
Numero de boligrafos de "El Tucan Editores" por institucion 5
Total de agendas de "El Tucan Editores" 500
Total de boligrafos de "El Tucéan Editores" 500

Lugar de entrega

Instituciones

Educativas
Precio unitario de agendas de "El Tucan Editores" por
institucion $ 4,50
Costo total de agendas de "El Tucan Editores" por instituciéon $ 2.250,00
Precio unitario de boligrafos de "El Tucan Editores" por
institucion $ 0,35
Costo total de boligrafos de "El Tucan Editores" por institucion $ 175,00
Costo total de materiales $2.425,00
Total de gasto anual $ 2.425,00

Elaborado por: Autor

Como se determiné anteriormente, la entrega de insumos publicitarios a los

docentes de las instituciones educativas le permitira a “El Tucan Editores”

establecer un lazo de relacién con las mismas.

Los insumos mencionados abarcan a elaboracion de agendas anuales y

boligrafos del sello editorial, que seran entregados a 5 docentes de 100

instituciones educativas que hayan determinado trabajar con “E Tucan

Editores”, esta inversion en promocion tendra un costo anual de $2.425,00.
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5. Capacitaciones a docentes

Cuadro #11
Presupuesto de capacitaciones a docentes
EVENTO : CAPACITACION A DOCENTES
Numero de invitados 250
Personal de Ediciones Holguin 20
Numero de capacitadores 2
Total de asistentes 272
Honorario de cada capacitador (8 horas) $ 350
Honorarios totales a pagar $ 700

Costo de material de la capacitacion (folleto, pluma,

cuaderno de apuntes) $ 2
Costo total de material de la capacitacion $ 544
Lugar del evento Salén eventos

Costo diario del lugar del evento $ 340
Costo total del lugar del evento (2 capacitaciones) $ 680
Costo del servicio de alimentos y bebidas por persona $ 8
Total del Servicio de alimentos y bebidas $2.176
Subtotal $4.100
Extras $ 650
Costo total del evento $4.750

Elaborado por: Autor

Dado a que los asistentes a la capacitacion como se puede evidenciar en
el cuadro es de 250 docentes, se encontro la necesidad de dividir ésta en

dos capacitaciones a fin de abarcar de manera eficiente la capacitacion.

En consecuencia el presupuesto consider6 a dos capacitadores y dos

costos de alquiler de local donde se desarrollaran las capacitaciones;
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concluyendo un costo anual de $4.750,00, en el que se incluye los dos dias
de capacitacion.

6. Publicidad OTL

Cuadro #12
Presupuesto de publicidad OTL
EVENTO : PUBLICIDAD OTL
Publicidad en Facebook.
Publicidad en Twitter. $ 300,00

Publicidad en sitios web.

Costo mensual de la publicidad OTL $ 300,00

Costo anual de la publicidad OTL $ 3.600,00

Elaborado por: Autor

Como se puede evidenciar, la publicidad OTL representa para el sello
editorial “El Tucan Editores” un costo mensual de $300, lo que concluye a
un gasto anual de $3.600,00.

7. Publicidad BTL

Cuadro #13
Presupuesto de publicidad BTL
EVENTO : PUBLICIDAD BTL

Activacion de personaje “Guchito” (anual) $ 100,00
Convenios con el universo (anual) $ 100,00
Campafias de lectura auspiciadas por la Camara del
Libro. $ 1.500,00
Participar en la feria del libro en el mes de julio
elaborada por el Municipio de Guayaquil. $ 4.000,00
Costo anual de la publicidad BTL $ 5.700,00

Elaborado por: Autor
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El valor mensual en base a las estrategias BTL sefialadas anteriormente
requiere de una inversion anual de $5.700,00.

4.11. Sistemade gestion y monitoreo del proyecto

A fin de mantener un seguimiento a la gestion propuesta, es necesario que
el sello editorial “El Tucan Editores” aplique las siguientes estrategias que,
le permitiran mantenerse informado de las opiniones de sus clientes y sus

lectores.

e Blog en sitio web

Dado a que es importante conocer las sugerencias que al paso del tiempo
se les van presentando tanto a las instituciones educativas como
estudiantes lectores o lectores externos, se debe crear un blog en la pagina
web de la editorial, este permitira a cualquier persona que posea una
sugerencia, plasmarla de manera de que ésta pueda ser revisada por el
departamento de TIC's de la editorial, y comunicarla a su vez al

departamento comercial.

Es necesario mencionar que en la actualidad la mayoria de paginas web
poseen un espacio para sugerencias; sin embargo, esto se queda en un
envio sin respuesta. Por lo que a fin de garantizar la satisfaccion de
contribucion de los sugerentes es necesario que posterior a la recepcion de
la sugerencia, estos reciban un email que confirme y agradezca el envio,

brindandole de esta forma la tranquilidad de ser atendido.

Objetivos de gestion:

+ Poseer un numero de reclamos anual no superior al 20% de las

sugerencias.
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+ No superar el 5% de reclamos de variedad anual en relacién al total
de reclamos.
+ Numero de reclamos sobre talleres de trabajo anuales que no supere

el 5% del total de los reclamos.

e Focus Group con docentes

Dado a que los docentes son las personas que trabajan directamente con
los estudiantes lectores, es necesario para “El Tucan Ediciones” conocer

su opinion y satisfaccién con las obras literarias.

La realizacién de dos Focus Group al ano permitira a “El Tucan Editores”
conocer la respuesta obtenida de los cambios realizados; ademas,
mantenerse a la vanguardia de las necesidades de los docentes, quienes

son los influyentes mas altos para las instituciones educativas.

Objetivos de gestion:

+ Incrementar en un 50% el ndimero de instituciones educativas
consumidoras de las obras literarias de “El Tucan Editores”.
+ Obtener el 90% de satisfaccion de las instituciones educativas en
cuanto a:
» Variedad de obras literarias de “El Tucan Editores”
= Segmentacién de colecciones de “El Tucan Editores”
» Talleres de trabajo de las obras literarias de “El Tucan

Editores”

e Focus Group con estudiantes (por coleccién)

Los lectores en este caso, estudiantes son el consumidor final al que se
destinan las obras literarias del “El Tucan Editores”, consecuentemente su

opinion es la mas importante.
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El sello manejara nueve colecciones propuestas, por lo que para conocer
las opiniones de todos los consumidores es necesario separar por grupos

de colecciones o edades.

La realizacion de un focus group con cada grupo de consumidores,
permitira a “El Tucan Editores” conocer el grado de satisfaccion de los
lectores con las obras literarias, abarcando éste el contenido, talleres
desarrollados, temas de las obras, ilustraciones, presentacion, y entre otras

preferencias propias de cada rango de edad.

Objetivos de gestion:

+ Alcanzar el 90% de satisfacciéon de los estudiantes lectores de las
obras literarias de “El Tucan Editores” en relacion a:
» Temas de obras literarias de “El Tucan Editores”
= Jlustraciones de las obras literarias de las colecciones
de “El Tucan Editores”
» Talleres de trabajo de las obras literarias de “El Tucan

Editores”

e Seguimiento de gestion de la fuerza de ventas

Es necesario evaluar la gestién de los vendedores, para lo cual se empleara
un registro y seguimiento de las instituciones educativas visitadas. Con la
finalidad, de que sean abarcadas efectivamente todas las zonas de la

ciudad de Guayaquil

Objetivos de gestion:

+ Cumplimiento del 100% de las visitas programas en su gestion.
+ Concretar convento o venta con el 50% de los clientes visitados.

+ Incrementar el 50% de las ventas realizadas el afio anterior.
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Conclusiones del capitulo

El desarrollo del capitulo de Plan de Marketing se bas6 en determinar los
objetivos que se esperan cumplir a nivel de empresa (Sello editorial “El
Tucan Editores”); ademas, este capitulo recoge informacién que permite
evidenciar los roles que se desenvuelven alrededor de la actividad del sello
y el comportamiento de compra de sus consumidores, lo que permitié que
en el mismo se desarrollen las estrategias del plan de marketing que se
propone implementar en el sello editorial “El Tucan Editores”, estas

comprenden estrategias de:

e Micro segmentacion
e Posicionamiento
e Competitividad

e Marketing Mix: Precio, Producto, Plaza y Promocion.

El desarrollo se realiz6 posterior a los andlisis tedricos y situacionales
realizados en capitulos anteriores, de manera que estos fueron enfocados
a combatir las deficiencias actuales evidenciadas en el sello editorial “El

Tucan Editores”.

A fin de llevar una planificacién ordenada en cuanto a la implementacion de
las estrategias de promocion, se desarroll6 un cronograma que permite su
aplicacion alineada a las actividades regulares de las instituciones
educativas, lo que permitirda llegar de una manera oportuna a los
consumidores e intermediarios de las obras literarias de “El Tucan
Editores”; también se pudo determinar por medio de un presupuesto, los

gastos que las estrategias de promocién representarian para la empresa.

Por dltimo, el capitulo concluye desarrollando una gestion de control y
monitoreo que permitird a la empresa evidenciar los resultados de la
aplicacion de las estrategias desarrolladas, por medio de actividades y

objetivos que evaluaran los resultados obtenidos.
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CAPITULO V: ANALISIS FINANCIERO

Las ventas de “El Tucan Editores” del ultimo periodo registrado fueron las

siguientes:
Cuadro #14
Ventas totales de “El Tucan Editores”
UNIDADES| DOLARES
Ventas totales 14.071| $ 51.664,04
Guayaquil 13.608| $ 50.261,83
Elaborado por: Autor
Cuadro #15
Participacion de ventas totales de “El Tucan Editores”
UNIDADES DOLARES
Ventas totales % 100% 100%
Guayaquil 97% 97%

Elaborado por: Autor

Como se puede evidenciar, las ventas totales son de 14.071 unidades de

obras literarias vendidas, las cuales representaron $51.664,04.

Sin embargo, es necesario notar que el 97% de las ventas que realizé “El
Tucan Editores” se concentraron en la ciudad de Guayaquil, mientras soélo

el 3% pertenecié al resto de zonas cubiertas por el sello.

En consecuencia, el presente analisis financiero se concentra en la ciudad
de Guayaquil del pais, dentro de la cual las ventas registradas pertenecen

a las siguientes colecciones respectivamente:

Cuadro #16
Ventas por coleccion de “El Tucan Editores”
POR COLECCION UNIDADES DOLARES
Total Coleccion Colibri 1300| $ 4.174,39
Total Coleccion Pegaso 5030| $ 17.929,08
Total Colecciéon Libros Claves 2320 $ 9.225,54
Total Coleccién Historietas Literaria 499| $ 2.787,60
Total Coleccion Cumbres 4922 | $ 17.547,43
TOTAL 14071 $ 51.664,04

Elaborado por: Autor

El cuadro detallado, muestra que la coleccion mas vendida del sello

editorial “El Tucan Editores” es la coleccion Pegaso con 5.030 unidades
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vendidas; sin embargo, con poca diferencia le sigue la coleccibn Cumbres,
con ventas de 4.922 unidades, abarcando éstas colecciones el 36% vy el

35% del total de las ventas de la ciudad de Guayaquil respectivamente.

Con respecto a la participacion que “El Tucan Editores” tiene hasta la

actualidad sobre Ediciones Holguin S.A., se evidencio lo siguiente:

Cuadro #17
Crecimiento de las ventas de “El Tucan Editores” y participacion en
Ediciones Holguin S.A.

VENTAS TUCAN | CRECIMIENTO AL el
» VENTAS TOTALES TUCAN
PERIODOS | GUAYAQUIL TUCAN o
(d6lares) cuavaquiL | HOLGUIN (délares) | GUAYAQUIL EN
VENTAS
2013 $43.329,19 -14% $2.414.415,92 1,79%
2014 $50.261,83 16% $2.733.841,00 1,84%

Elaborado por: Autor

Como muestra el cuadro, las ventas de “El Tucan Editores” en Guayaquil
del aflo 2012 al 2013 decrecieron un 14% obteniendo una participacion
sobre las ventas totales de Ediciones Holguin S.A. del 1,79%. Del afio 2013
al 2014 la empresa decidié enfocarse en la ciudad de Guayaquil, lo cual le
permiti tener un incremento del 16%, incrementando a 1,84% su

participacion sobre el total de ventas de Ediciones Holguin S.A.

Estos resultados permiten determinar que el sello editorial “EI Tucan
Editores” posee una baja participaciéon en Ediciones Holguin, lo que
consecuentemente, no permitié que el ligero crecimiento de las ventas sea

relevante.

Lo antes detallado, concluye que el sello editorial “El Tucan Editores”
requiere de un impulso que le permita mejorar sus resultados, caso

contrario dejaria de ser sostenible para Ediciones Holguin S.A.

Por lo antes expuesto se propone estrategias de marketing y publicidad con
la finalidad de activar la marca el “El Tucan Editores” y; consecuentemente,
mejorar el volumen de ventas de sus colecciones. Estrategias que, desde

una perspectiva financiera requieren del siguiente gasto total anual:
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Cuadro #18
Gasto total en promocion

EVENTO 1. Lanzamiento $ 9.800,00
EVENTO 2: Concurso de libro leido $ 5.100,00
EVENTO 3: Material publicitario $ 1.100,00
EVENTO 4: Insumos publicitarios para instituciones

educativas $ 2.425,00
EVENTO 5: Capacitaciéon a docentes $ 4.750,00
EVENTO 6: Publicidad OTL $ 3.600,00
EVENTO 7: Publicidad BTL $ 5.700,00
GASTO TOTAL $ 32.475,00

Elaborado por: Autor

Con ello, el volumen de ventas quedaria de la siguiente manera:

Cuadro #19
Proyeccion del volumen de ventas de “El Tucan Editores” (unidades)
NUEVAS COLECCIONES ACTUAL CON ESTRATEGIAS
Coleccion Infantes 500
Coleccion Aprende a Sofar 500
Coleccion Colibri 1.300 1.000
Coleccion Pegaso Verde 5.030 2.000
Coleccion Pegaso Amarillo 1.500
Coleccion Pegaso Anaranjado 1.500
Coleccion Pegaso Morado 1.500
Coleccion Libros Claves 2.320 2.784
Coleccién Cumbres 4.922 5.906
Coleccion Historietas Literarias 499
TOTAL Unidades 14.071 17.190

Elaborado por: Autor

Se espera pasar de 14.071 unidades a 17.190, es decir incrementar en un
22% dentro de un escenario conservador; sin embargo, si se proyecta un
incremento del 10% anual después del primer afio, se espera obtener los

siguientes resultados:
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Cuadro #20
Proyeccion de ventas anuales de “El Tucan Editores” (unidades)
NUEVAS COLECCIONES ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS

Coleccion Infantes 500 550 605 666 732
Coleccién Aprende a Sofar 500 550 605 666 732
Coleccion Colibri 1.000 1.100 1.210 1.331 1.464
Coleccion Pegaso Verde 2.000 2.200 2.420 2.662 2.928
Coleccion Pegaso Amarillo 1.500 1.650 1.815 1.997 2.196
Coleccién Pegaso Anaranjado  1.500 1.650  1.815 1.997 2.196
Colecciéon Pegaso Morado 1.500 1.650 1.815 1.997 2.196
Coleccién Libros Claves 2.784 3.062 3.369 3.706 4.076
Coleccién Cumbres 5.906 6.497 7.147 7.861 8.648
Coleccion Historietas Literarias - - - -
TOTAL Unidades 17.190 18.909 20.800 22.880 25.168

Elaborado por: Autor

Como se puede observar, al término del quinto afio se espera que el sello
editorial “El Tucan Editores” alcance 25.168 unidades de obras literarias
vendidas, lo que representaria un incremento del 79% en relacion a las

ventas actuales.

En consecuencia a los ajustes de contenidos, ilustraciones, talleres y
demas estrategias planteadas en el capitulo anterior, los precios de venta
que “El Tucan Editores” manejo hasta la actualidad, fueron ajustados.
Obteniendo como resultado los siguientes valores bajo los cuales, una vez
aplicadas las mejoras desarrolladas se espera congelar los precios para los

afos posteriores.

Cuadro #21
PVP actual de “El Tucan Editores” vs. PVP con estrategias
COLECCIONES NUEVAS Y ANTERIORES PVP ACTUAL PVP CON ESTRATEGIAS

Coleccién Infantes $ 8,50
Coleccion Aprende a Sofar $ 8,50
Coleccién Colibri $ 7,20 $ 8,00
Coleccion Pegaso Verde $ 6,40 $ 7,00
Coleccion Pegaso Amarillo $ 7,00
Coleccion Pegaso Anaranjado $ 7,00
Coleccion Pegaso Morado $ 7,00
Coleccion Libros Claves $ 7,08 $ 8,00
Coleccién Cumbres $ 6,13 $ 7,00
Coleccion Historietas Literarias $ 8,00

Elaborado por: Autor
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Se conoce que el mercado estaria dispuesto a pagar un poco mas, pues
los competidores manejan precios mas elevados que le otorgarian a “El
Tucan Editores” en un futuro desarrollar estrategias de precios y

descuentos.

A continuacion, en base al crecimiento anual del 10% sefialado
anteriormente en las ventas por unidades de “El Tucan Editores” vy
considerando el PVP establecido para las obras literarias una vez
implementadas las estrategias desarrolladas en el capitulo anterior, se

proyectan las ventas en dolares en un flujo de cinco afios:

Cuadro #22
Proyeccion de ventas de “El Tucan Editores” (délares)

NUEVAS COLECCIONES ANO 1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANOS
Coleccion Infantes $ 425000 $ 467500 $ 514250 $ 5.656,75 $ 6.222,43
ColeccionAprende a Sofiar ~ $  4.25000 $ 467500 $ 514250 $ 565675 $ 6.22243
Coleccion Colibri $ 800000 $ 880000 & 968000 $ 1064800 $ 11.712.80

Coleccion Pegaso Verde $ 14.000,00 $ 1540000 $ 16.940,00 $ 18.634,00 $ 20.49740
Coleccion Pegaso Amarillo $ 1050000 ' $ 11550,00 $ 12.70500 $ 1397550 $ 15.373,05
Coleccion Pegaso Anaranjado ~ $ 10.500,00 $ 1155000 $ 1270500 $ 1397550 $ 15.373,05
Coleccion Pegaso Morado $ 10500,00 $ 1155000 $ 12.70500 $ 13.97550 $ 15.373,05

Coleccion Libros Claves $ 2227200 $ 2449920 $ 2694912 $ 29.64403 $ 32.60844
Coleccion Cumbres $ 4134480 $ 4547928 $ 5002721 $ 55.02993 $ 60.532,92
Coleccion Historietas Literarias = $ - 3 - 3 - $ - |9 5
TOTAL Ventas $125.616,80 | $138.178,48  $151.996,33 | $167.195,96 ' $183.915,56

Elaborado por: Autor

Las ventas proyectas evidencian un constante crecimiento que beneficia
econdmicamente al sello editorial “El Tucan Editores”, éstas en base a los
precios y a las ventas unitarias establecidas anteriormente, incrementarian
en el primer afio un 150%, manteniendo en los préximos afios un
crecimiento constante del 10% anual, culminando en el afio cinco, con
ventas de $183.915,56, lo que abarcaria en relacién a las ventas actuales

de “El Tucan Editores”, el crecimiento del 265,91%.

Para desarrollar un flujo de ingresos y egresos, es necesario determinar los
costos de venta; sin embargo, es importante sefialar que afios atras el costo
de venta de “El Tucan Editores” incrementé de 36,07% al 55,31%, lo que

afect6 a la estructura financiera del sello, por este motivo, es evidente que
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se puede reducir este margen; motivo por el cual, se estima mejorar la
gestién de produccién y compras, lo cual generaria un ahorro anual del 2%
en el costo de venta; es decir que, se espera iniciar en el primer afio con
una tasa de participacion del costo de ventas del 50%, culminando al quinto

ano con una tasa del 42%.

Cuadro #23
Proyeccion del costo de ventas de “El Tucan Editores”

NUEVAS COLECCIONES ANO1 AR0?2 ANO3 Afl04 ANOS
Coleccion Infantes $ 212500 § 224400 § 236555 § 248897 § 261342
ColeccionAprendeaSofiar & 212500 § 224400 $§ 236555 $ 248897 § 261342
Coleccion Colibri $ 400000 § 422400 § 445280 § 468512 § 491938
Coleccion Pegaso Verde $ 700000 $ 739200 § 779240 $ 819896 § 860891
ColeccionPegaso Amarilo ~ § 525000 § 554400 $ 584430 $ 614922 $ 6.456,68
Coleccion Pegaso Anaranjado 525000 § 554400 $ 584430 $ 614922 $ 6.456,68
ColeccionPegaso Morado ~ § 525000 § 554400 § 584430 § 614922 $ 6.456,68
Coleccion Libros Claves $ 1113600 § 1175962 $ 1239660 $ 1304337 §$ 13.69554
Coleccion Cumbres $ 2067240 § 2183005 $ 2301252 § 2421317 ' § 2542383
Coleccion Historietas Literarias = $ - § - § - § - |$
TOTAL Costos de Ventas $ 6280840 $ 6632567 § 6991831 § 7356622 $§ 77.24453

Elaborado por: Autor

Como se muestra en el cuadro #23, el 2% de ahorro por economia de
escalas permitiria que “El Tucan Editores” que del primer al quinto afio
trabaje con un costo de venta del $62.808,40 al $77.244,53.

Al realizar el siguiente flujo operacional se consider6 una tasa de
crecimiento de gastos operacionales del 5% anual; cabe destacar que,
dentro del mismo se encuentran detallados los desembolsos destinados a
la inversion de publicidad y marketing detallada anteriormente, obteniendo

los siguientes resultados:
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Cuadro #24
Proyeccion del flujo operacional de “El Tucan Editores”

Ail01 All02 All03 All04 AROS

Ingresos por Vientas §12561680 $138.17848 $151996,33 $167.19596 $183.91556
Costos de Ventas § 6280840 $ 6632567 § 6991831 § 7356622 $ 77.24453
Ingreso bruto en Ventas $ 6280840 § 7185281 § 8207802 § 9362974 $106.671,02
Desembolsos Inversion en Publicidad y Marketing  § 3247500 § 3409875 § 3580369 § 3795191 § 402292
Utidad operacional § 3033340 § 3775406 § 4627433 '§ 5567783 $ 6644200
Margen Operativo de Rentabilidad 2% 2T% 30% 33% 36%
Retorno sobre la Inversion (RO) 03% 111% 129% 1470 165%
Margen de contribucion 50% 52% 54% 56% 58%

Elaborado por: Autor

Como se puede evidenciar, en el primer afio el margen operativo de
rentabilidad alcance el 24%; de igual manera, un incremento de ventas que
permite reactivar la marca “El Tucan Editores” con sus respectivas

colecciones.

Al analizar el flujo se evidencia que la inversion recomendada para las
estrategias de marketing y publicidad que en el primer afio es de
$32.475,00 se consigue un retorno sobre la inversion (ROI) del 93%, la
misma que en los afios posteriores presenta un constante aumento,
demostrando con esto la factibilidad de aplicar las estrategias

recomendadas.

A fin de lograr una mejor visualizacion de los resultados, a continuacion se

presenta una proyeccion grafica de ventas de “El Tucan Editores” a 5 afios:
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Grafico #42
Proyeccion gréfica de ventas de “El Tucan Editores”
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Elaborado por: Autor

Como se evidencia, estas estrategias de activacion, posicionamiento y
mejoramiento del volumen de ventas dan como resultado una tendencia de

crecimiento al sello editorial “El Tucan Editores”.

Conclusiones del capitulo

Se pudo concluir que, la proyeccion de ventas considerando los gastos
involucrados en la implementacion del plan del marketing, creceria
beneficiosamente para el sello, obteniendo al término del primer afio (con
las estrategias propuestas implementadas), un margen operativo de
rentabilidad que alcanzara el 24%; y el retorno sobre la inversion sera en el

mismo afo del 93%, presentando un constante incremento anual.

Lo que concluye con un andlisis financiero positivo, ya que se evidencia la
factibilidad y viabilidad de la implementacion del plan de marketing para el

sello editorial “El Tucan Editores”.
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CONCLUSIONES

En la actualidad, las ventas del sello editorial “El Tucan Editores” representa
cerca del 1,90% de las ventas totales de Ediciones Holguin S.A., lo que
concluye que su participacion no es tan representativa; sin embargo se
deben generar estrategias para incrementarla. Ademas, el estudio permitié
conocer que “El Tucan Editores” tiene mayor presencia en la regién Costa
que en la regidén Sierra, consecuentemente hay que aprovechar dicha
presencia para incrementar el posicionamiento de la marca y con ello, el de

la editorial.

La investigacion realizada reflejo que las ventas en unidades del afio 2010
al 2014 de “El Tucan Editores”, disminuyeron representativamente; lo que
permite concluir que es necesario realizar las gestiones pertinentes para

activar la presencia del sello en el mercado.

La situacion actual del sello editorial “El Tucan Editores” tiene un bajo
posicionamiento en el mercado, el estudio realizado permitié conocer que
esta se debe a varias falencias que se han desarrollado alrededor de los
productos ofertados: poca variedad de obras literarias y no posee
actualizaciones de las obras literarias. No todas las obras literarias poseen
talleres de trabajo y; ademas, la segmentacion de las colecciones del sello
es muy amplia, ya que acapara rangos de edades que no poseen las

mismas preferencias ni necesidades.

Con base en los resultados obtenidos, se concluye que el mercado dentro
del cual se desenvuelve “El Tucan Editores” es atractivo, por consiguiente
el plan de marketing desarrollado en el presente documento apunta a que

el sello editorial pueda explotarlo y activar la marca.

El mercado de las obras literarias basa sus preferencias en la calidad y
variedad ofertada por las editoriales, ubicando al precio de venta en un
segundo plano para las instituciones al decidir la editorial con la que
trabajaran sus estudiantes, esto apertura posibilita el aumento de los

precios de venta de las obras, sin sufrir pérdida de clientes.
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RECOMENDACIONES

Una vez logrado el posicionamiento deseado de “El Tucan Editores” en la
ciudad de Guayaquil, se recomienda realizar los estudios y gestiones

pertinentes para reactivar el sello en la region Costay Sierra del pais.

Realizar los cambios y mejoras necesarias que permitan reducir los costos
de venta de “El Tucan Editores”, ya que estos en los ultimos periodos han

presentado incrementos que son perjudiciales financieramente.

Analizar la cartera de clientes actual con la que se manejan las ventas de
“El Tucan Editores” y consecuentemente, realizar mejoras en las mismas
que permitan a los vendedores incrementar la cantidad de ventas
concretadas, esto permitirA mejorar el posicionamiento del sello y

volimenes de ventas.

Se recomienda gestionar cada tres afios la realizacion de nuevas ediciones
de las obras literarias ofertadas por “El Tucan Editores”, de manera que
estas sean constantemente actualizadas y con ello mantener la cartera de
productos del sello a la vanguardia y con constantes renovaciones que

acaparen la atencién de mas clientes.

Es necesario zonificar de mejor manera las rutas de los vendedores, con la
finalidad de que se visiten mas colegios y se pueda ampliar la cartera de
clientes. Es necesario que diariamente se solicite un reporte de las
instituciones educativas visitadas, con la finalidad de controlar la gestion

comercial.

La empresa al aplicar las estrategias de marketing propuesta, debera
contar con un stock minimo y de seguridad, con el objetivo de poder cubrir

los requerimientos del mercado.
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ANEXOS

ANEXO 1
Reporte de ventas del 2011 al 2013

VENTAS COSTA VENTAS COSTA VENTAS COSTA
LIBROS 2011 2012 2013
UNIDADES DOLARES UNIDADES DOLARES | UNIDADES DOLARES
COLECCION COLIBRI
1 TRAJE NUEVO DEL EMPERADOR ( INCLUYE LIBRO DE ACTIVIDADES) 200,00 738,72,
2 LOS MUSICOS DE BREMEN ( INCLUYE LIBRO DE ACTIVIDADES) 133,00 484,20
3 EL SOLDADO DE PLOMO ( INCLUYE LIBRO DE ACTIVIDADES) 101,00 346,68
4 MARINA 'Y EL CARACOL Y AZUL ( INCLUYE LIBRO DE ACTIVIDADES) 101,00 346,68
5 MI AMIGA , LA PLANTA DE INVIERNO. ( INCLUYE LIBRO DE ACTIVIDADES) 144,00 548,64
6 EL TREN MAGICO ( INCLUYE LIBRO DE ACTIVIDADES) 253,00 985,32
7 LOS CANTARES DE MAMBRU 149,00 253,05 170,00 340,55
8 LOS MUSICOS DE BREMEN 159,00 245,60
9 LAS RONDAS DE LA PAJARA PINTA 197,00 344,92 8,00 21,00
10 LAS RIMAS DE TIN MARIN 136,00 241,50
11 [ELSOLDADITO DE PLOMO 152,00 331,42 150,00 270,00
12 EL TRAJE DEL EMPERADOR 164,00 355,72 153,00 275,40
13 MARINA'Y EL CARACOL AZUL 65,00 178,75
14  [LOS LAPICES MAGICOS DE ANDREA
1 AYELEN Y LA CAJA DE COLORES 205,00 457,79 316,00 901,50
2 PALABRAS NINAS 52,00 163,02 20,00 70,00 118,00 495,95
3 LEYENDAS DE CRISTO 408,00|  1137,90 111,00 467,99 313,00f 1238,16
4 EL LLAMADO DE LA SELVA 661,00( 2175,23 358,00 1343,01 268,00|  1242,85
5 EL GRILLITO DEL TRIGAL 654,00(  1593,20 205,00 724,75 362,00f 1159,60
6 EL GIGANTE EGOISTA Y OTROS CUENTOS 485,00|  1843,30| 446,00|  1682,52
7 HISTORIA DE UNA MADRE Y OTROS 353,00  1177,00 491,00)  1702,50) 691,00|  2259,30
8 LOS CUENTOS DE MIS HIJOS 469,00|  1085,20 362,00|  1348,20| 264,00 874,50
9 RIKKI, TIKKI TAVI 645,00 1772,33] 30,00 97,50 266,00 824,52
10 |SASTRECILLO VALIENTE 272,00 939,00 372,00(  1245,00
11 EL PRINCIPITO 1466,00(  3781,80 531,00| 1860,52 556,00 2182,37
12 [DICCIONARIO INOCENTE 147,00 448,00 30,00 108,00 181,00 741,65
13 ESTOY HARTA DE TODOS 999,00  2458,28
14 ECUADOR : LEYENDAS DE NUESTRO PAIS 1040,00| 2613,36 470,00/  1532,65| 387,00  1430,20)
15 [LEYENDAS DE AMERICA 854,00  2011,23 164,00 582,82 362,00|  1302,30
16 EL NINO QUE AMABA LAS ESTRELLAS 1146,00(  2621,50
COLECCION LIBROS CLAVES
1 ANOCHECIO A LA MITAD DEL DIA (HASTA AGOTAR STOCK ) 343,00 1221,13 563,00] 2013,87| 173,00 688,10
2 DOS RELATOS (HASTA AGOTAR STOCK ) 424,00|  1286,47| 710,00|  2558,12] 91,00 483,80|
3 LAZARILLO DE TORMES (HASTA AGOTAR STOCK ) 1065,00|  3066,65 834,00 2973,57 306,00|  1199,55
4 LA METAMORFOSIS 772,00  1818,13 156,00 576,00 425,00| 1594,12
5 PORQUE SE FUERON LAS GARZAS (HASTA AGOTAR STOCK ) 970,00 2808,94| 1013,00| 3524,25 468,00 1878,75
6 RIMAS 422,00 990,43 125,00 454,25 212,00(  1032,02
7 LEYENDAS UNIVERSALES 829,00  2401,25 149,00 492,60 501,00f 1757,10
8 CON MUSICA EN EL CORAZON 742,00]  1649,99 737,00 286845 65,00 211,25
9 LA MUERTE DE UN PINTOR 982,00  2767,45 363,00|  1445,60| 70,00 341,25
O O ORIETA DARIA
1 EL QUIJOTE DE LA MANCHA 554,00  1658,30 532,00)  2159,20] 170,00 882,00
2 LA ILIADA 639,00 2230,22] 226,00 1114,80 311,00/  1833,60)
COLECCION CUMBRES

1 LOS AMADOS Y OTROS CUENTOS 21,00 62,25 90,00 304,50 461,00  1633,80)
2 EL CORAZON DELATOR 2011 Y OTROS CUENTOS DE MISTERIO 182,00 618,25 344,00  1080,15 506,00f  1603,50
3 LEYENDAS 139,00 487,25 516,00) 2149,95| 1010,00] 4087,36|
4 NOCHES BLANCAS 195,00 687,50 199,00 676,65 370,00(  1227,00
5 PRIMER AMOR 585,00(  1646,25 836,00| 2634,00] 1266,00] 4033,50|
6 ELHORLA 170,00 564,00 173,00 689,40
7 CUENTOS DE AMOR DE LOCURA Y MUERTE 399,00 1428,37 371,00( 1430,32
8 ESTUDIO EN ESCARLATA 377,00  1329,07 457,00 1900,60)

18.920,00 | 50.668,51 | 12.046,00 | 43.329,19 | 13.608,00 | 50.261,83

Fuente: Ediciones Holguin S.A.
Elaborado por: Autor
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ANEXO 2

Resultados individuales de las encuestas

Pregunta No.1: ¢ Con qué criterio selecciona los libros que seréan utilizados

en su establecimiento educativo?

Pregunta No. 1

Respuestas Valor Frecuencia | Valor Porcentual
Contenido 196 52%
Beneficios para la Institucion 8 2%
Material de apoyo 158 42%
Precio 7 2%
Prestigio de la Editorial 7 2%
Total 376 100%

Fuente: Encuestas a Directivos de Instituciones Educativas.

Elaborado por: Autor
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Fuente: Encuestas a Directivos de Instituciones Educativas.
Elaborado por: Autor

Como se puede evidenciar en los resultados, el contenido y el material de

apoyo de los libros son los criterios a evaluar al seleccionar los textos con

los que trabajaran las instituciones educativas, consecuentemente esto

determina que las antes mencionadas deben ser las mayores fortalezas de

los editoriales para poder incorporar sus libros en las mallas curriculares de

los estudiantes de la ciudad de Guayaquil.
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Pregunta No.2: Hoy en dia las empresas editoriales importantes tienen sus

propias plataformas educativas. ¢En su institucién las utilizan?

Pregunta No. 2
Respuestas Valor Frecuencia | Valor Porcentual
Si 56 17%
No 276 83%
Total 332 100%

Fuente: Encuestas a Directivos de Instituciones Educativas.
Elaborado por: Autor
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Fuente: Encuestas a Directivos de Instituciones Educativas.
Elaborado por: Autor

Dado a que en la actualidad la tecnologia representa una rama de alta
importancia y presencia en el desarrollo de la sociedad, las empresas
editoriales importantes han desarrollado sus propias plataformas
educativas; sin embargo, por medio de la presente pregunta se pudo
determinar que el 83% de las instituciones educativas de la ciudad de
Guayaquil no utilizan dichas plataformas. Esto evidencia que existen temas
mas importantes donde las editoriales deben concentrar sus fuerzas ya que
para la mayoria de instituciones las plataformas educativas no son

relevantes en la actualidad.
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Pregunta No.3: ¢ Qué debe tener un libro para que cumpla las necesidades

requeridas de su institucion? Califique del 1 al 5 en orden de importancia.

Pregunta No. 3

Respuestas Valoracion
Numero de talleres de trabajo 675
Actualizados de acuerdo a las exigencias del Ministerio de Educacion. 751
Complementos tecnoldgicos (CD) 1207
Alto contenido cientifico 1151
"Facil comprension 1210
Total 4994

Fuente: Encuestas a Directivos de Instituciones Educativas.

Elaborado por: Autor
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0

Fuente: Encuestas a Directivos de Instituciones Educativas.

Elaborado por: Autor

Dado a que la presente pregunta solicita calificar del 1 al 5, considerando 1

como el factor mas importante al evaluar un libro que cumpla con las

necesidades de la institucion educativa y 5 el menos importante, los

resultados permitieron determinar el siguiente orden de importancia:

Numero de talleres de trabajo.

Alto contenido cientifico.
Complementos tecnolégicos (CD).

o bk 0N PR

Facil comprension.
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Pregunta No.4: ¢Fomenta su institucion la lectura por medio de obras

literarias?
Pregunta No. 4
Respuestas Valor Frecuencia | Valor Porcentual
Si 221 67%
No 111 33%
Total 332 100%

Fuente: Encuestas a Directivos de Instituciones Educativas.
Elaborado por: Autor

Pregunta No. 4
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Fuente: Encuestas a Directivos de Instituciones Educativas.
Elaborado por: Autor

Como muestra el grafico, no todas las instituciones educativas emplean
obras literarias para fomentar la lectura en sus estudiantes; no obstante,
son la mayoria de estas representadas por el 67% de las 332 instituciones
sometidas a estudio, las que sefalan que si utilizan dicho recurso,
consecuentemente se puede notar el gran mercado actual de la ciudad de
Guayaquil que consumen obras literarias como requerimiento para la

educacion.
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Pregunta No.5: ¢Con qué frecuencia solicita a los estudiantes la

adquisicion de obras literarias?

Pregunta No. 5

Valor
Respuestas Valor Frecuencia Porcentual
Mensual 73 22%
Trimestral 14 4%
Quimestral 179 54%
Anual 66 20%
Total 332 100%

Fuente: Encuestas a Directivos de Instituciones Educativas.
Elaborado por: Autor

Pregunta No. 5
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Fuente: Encuestas a Directivos de Instituciones Educativas.
Elaborado por: Autor

Los resultados permitieron conocer que mas de la mitad de las instituciones
educativas de la ciudad de Guayaquil solicitan quimestralmente a sus
estudiantes la adquisicién de obras literarias, seguidas del 22% y 20% de
las mismas quienes lo hacen de manera mensual y anual respectivamente,
mientras solo el 4% de las instituciones los solicitan por trimestre, esto
muestra que, considerando el resultado mas relevante, minimo los

estudiantes requieren comprar 2 obras literarias durante el periodo lectivo.
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Pregunta No.6: ¢Donde recomienda su institucién la adquisicion de los

textos a los padres de familia?

Pregunta No. 6

Respuestas Valor Frecuencial | Valor Porcentual
Libreria de la Institucion 29 9%
Librerias externas 140 42%
Puntos de Venta de los textos 163 49%
Total 332 100%

Fuente: Encuestas a Directivos de Instituciones Educativas.
Elaborado por: Autor

Pregunta No. 6
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Fuente: Encuestas a Directivos de Instituciones Educativas.
Elaborado por: Autor

Dado a que actualmente no es admitido que las instituciones educativas
comercialicen los textos solicitados en la lista de libros de estudiantes, solo
existi6 en los resultados un 9% de las instituciones que indicaron
recomendar a los padres de familia adquirir los textos en la libreria de su
mismo centro educativo: EI49% vy el 42% restante sefialé que recomiendan
dicha compra realizarla en los puntos de venta de los textos y las librerias
externas respectivamente. En consecuencia, esto demuestra la
importancia de considerar tanto a las librerias particulares y la los puntos
de venta de los editoriales, como los principales canales de distribucion de

los libros.
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Pregunta No.7: ;Qué marca o empresa editorial prefiere usted elegir para

los estudiantes de su institucion educativa?

Pregunta No. 7

Respuestas Valor Frecuencia | Valor Porcentual
Santillana S.A. 230 55%
Ediciones Holguin S.A. 81 19%
Grupo Editorial Norma 67 16%
Libresa S.A. 14 3%
SM Ecuador S.A. 0 0%
Otra. 30 7%
Total 422 100%

Fuente: Encuestas a Directivos de Instituciones Educativas.
Elaborado por: Autor

Pregunta No. 7
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0%

Los resultados del presente estudio permitieron determinar que el Editorial
Santillana ha logrado acaparar mas del 50% del mercado, en la actualidad
representa el 55% de las preferencias de las instituciones educativas de la
ciudad de Guayaquil. Seguido de Ediciones Holguin que es preferido por el
19% de las instituciones y el 16% quienes optan por Editorial Norma.
Existen editoriales como Libresa SA, SM Ecuador SA y Edimundo que

estan creciendo.
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Pregunta No.8: ¢Conoce usted el sello editorial “El Tucan Editores” de la
empresa Ediciones Holguin S.A?

Pregunta No. 8
Respuestas Valor Frecuencial | Valor Porcentual
Si 146 44%
No 186 56%
Total 332 100%

Fuente: Encuestas a Directivos de Instituciones Educativas.
Elaborado por: Autor

Pregunta No. 8
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Fuente: Encuestas a Directivos de Instituciones Educativas.
Elaborado por: Autor

Como se evidencia en los resultados el 56% de las 332 instituciones
educativas que participaron en la presente investigacion, indicaron no
conocer el sello editorial “El Tucan Editores” de Ediciones Holguin S.A., lo
gue representa mas de la mitad de mercado y; en consecuencia, uno de
los grandes problemas que obstaculizan el desarrollo e incremento de las
ventas del sello. Es necesario ser mas agresivos en las estrategias de

ventas para mejorar el reconocimiento de los clientes potenciales.
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Pregunta No.9: En base a su opinidn, ¢Qué calificacion le merecen los

textos publicados por el sello editorial “El Tucan Editores” de la empresa

Ediciones Holguin S.A.?

Pregunta No. 9
Respuestas Valor Frecuencia | Valor Porcentual
Muy bueno 60 41%
Bueno 79 54%
Regular 7 5%
Malo 0 0%
Total 146 100%

Fuente: Encuestas a Directivos de Instituciones Educativas.
Elaborado por: Autor

Pregunta No. 9
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Fuente: Encuestas a Directivos de Instituciones Educativas.
Elaborado por: Autor

Del 44% de instituciones educativas que en la interrogante anterior
sefalaron si conocer el sello editorial “El Tucan Editores” de la empresa
Ediciones Holguin S.A., el 54% lo consideran bueno, mientras solo el 41%

sefalan que es muy bueno y; por ultimo, el 5% consideran a éste regular.
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ANEXO 3

Focus Group vendedores del sello editorial “El Tucan Editores”

Pregunta No.l: ¢Por qué les resulta dificil vender los libros del sello
editorial “EL TUCAN EDITORES”?

Pregunta No.2: ¢ Qué estrategias de ventas aplican para cerrar las ventas
del sello editorial “EL TUCAN EDITORES’?

Pregunta No.3: Ustedes como integrantes de la fuerza de venta de la
empresa, ¢.cual creen que son las ventajas y desventajas competitivas del
sello editorial “EL TUCAN EDITORES”?

Pregunta No.4: ¢ Qué debe hacer la empresa Ediciones Holguin S.A para
incrementar las ventas del sello editorial “EL TUCAN EDITORES”?

Pregunta No.5: ¢Cudles son las estrategias de negociacién que utilizan
los competidores para cerrar las ventas en la linea de literatura infantil y

juvenil?

Pregunta No.6: ¢ Qué opinan los clientes con respecto al fondo editorial del

Tucan Editores?
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ANEXO 4

Encuestas aplicadas a directivos de las instituciones educativas

Pregunta No.1: ¢ Con qué criterio selecciona los libros que seran utilizados

en su establecimiento educativo?

0 Contenido 0 Material de apoyo
0 Beneficios para la 0 Precio
institucion O Prestigio de la Editorial

Pregunta No.2: Hoy en dia las empresas editoriales importantes tienen sus

propias plataformas educativas. ¢En su institucién las utilizan?

O Si O No

Pregunta No.3: ¢Qué debe tener un libro para que cumpla las necesidades

requeridas de su institucion? Califiqgue del 1 al 5 en orden de importancia.

0 Numero de talleres de O Complementos
trabajo tecnoldgicos (CD)

0 Actualizados de acuerdo a 0 Alto contenido cientifico
las exigencias del O Facil comprension

Ministerio de Educacion.

Pregunta No.4: ¢Fomenta su institucion la lectura por medio de obras

literarias?

0 Si N No
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Pregunta No.5: ¢(Con qué frecuencia solicita a los estudiantes la
adquisicion de obras literarias?

0 Mensual O Quimestral
0 Trimestral O Anual
Pregunta No.6: ¢Donde recomienda su institucion la adquisicion de los

textos a los padres de familia?

0 Libreria de la Institucion ] Puntos de Venta de los

O Librerias externas textos

Pregunta No.7: ¢ Qué marca o empresa editorial prefiere usted elegir para

los estudiantes de su institucion educativa?

d Santillana S.A. 0 Libresa S.A.
0 Ediciones Holguin S.A. O SM Ecuador S.A.
0 Grupo Editorial Norma O Otra:

Pregunta No.8: ;Conoce usted el sello editorial “El Tucan Editores” de la

empresa Ediciones Holguin S.A.?

0 Si 0 No

Pregunta No.9: En base a su opinion, ¢Qué calificacion le merecen los
textos publicados por el sello editorial “El Tucan Editores” de la empresa

Ediciones Holguin S.A.?

O Muy bueno 0 Regular
0 Bueno O Malo
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ANEXO 5

Entrevista aplicada a los rectores de las instituciones educativas

Pregunta No.1l: Con qué criterio usted selecciona los libros que seran
utilizados en su establecimiento educativo. Lo hace por su contenido, por

Su precio o por el prestigio editorial, otros.

Pregunta No.2: Qué empresa editorial prefiere, para seleccionar los libros

usados en su establecimiento educativo. Explique el por qué.

Pregunta No.3: Qué debe tener un libro para que cumpla las necesidades

requeridas en su institucion.

Pregunta No.4: ¢En donde recomienda su institucion la adquisicion de los

textos a los padres de familia?

Pregunta No.5: ;Conoce usted el sello editorial “El Tucan Editores” de

la empresa Ediciones Holguin S.A.? ¢ Qué opina?.

Pregunta No.6: En base a su opinion, ¢Qué calificacion le merecen los
textos publicados por el sello editorial “El Tucan Editores” de la empresa

Ediciones Holguin S.A.?

Pregunta No.7: ¢Qué recomendaciones le proporcionaria a las empresas

editoriales para que mejoren sus productos y servicios?
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