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INTRODUCCION

No hay Libro tan malo
que no tenga algc bueno (Plinio).

El tiempo, factor de gran importancia en ia actualidad, ha dado
cabida a un desarrollo importante de los Medios de Comunicacion. El
Libro considerado por muchos como el primero de los medios de
comunicacion masiva que surgen en Ila historia, se ha visto
amenazado por los adelantos en esta rama.

La Industria Editorial ha quedado un tanto rezagada en lo
referente a los adelantos en materia de comunicacién, como
podemos observar la television, la radio, el cine estan ocupando los
primeros lugares en lo que respecta a los Medios de Comunicacion.

Desde hace mas de 30 arios la venta de libros en general sé
hacia excilusivamente por medio de las librerias y con personal muy
calificado.

En los afos setenta se inicia la venta a través de los puestos
de periodico alrededor de 1975 hubo una apertura total de venta de
libros de grandes colecciones que se ofrecian como promocion
especial de las tiendas departamentaies y sobre todo en ias grandes
cadenas de supermercados mediante la venta semanail por tomo de
cada coleccidon importante.

Por otro lado las grandes companfias americanas comenzaron
a vender por suscripcidén revistas de entretenimiento como Reader's
Digest, y posteriorrmente algunos atias més O menos en precio
econémico y de hecho se inicié la oferta directa de suscripciones a
través del correo y hoy en dia esta se hace totaimente necesaria para
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INTRODUCCION

ir al cliente por la dificultad que hay en ia forma de venta actuai para
que el consumidor se acerque a los puntos tradicionales.

Este sistema es costoso por el envio masivo que se hace de la
promocion y la respuesta que se recibe es minima pero se abre un
contacto muy importante que es la promocién directa o adecuada al
cliente al que queremos llegar con el producto especifico que
necesita.

Con todos estos canales gue se han mencionado es indudable
que se han incrementado de manera importante los puntos de venta
pero, simultidaneamente podemos decir que el producto se ha
incrementado mucho mas que el punto de venta, es decir
actualmente hay mayor oferta que demanda de libros.

Para poder comercializar el libro, en especial el texto médico
en esparnol debe distinguirse el libro de texto para estudiantes y
residentes del libro de especialidad.

Las empresas dedicadas a la comercializacién del libro
medico han detectado donde esta el cliente en general, una gran
mayoria trabaja en las instituciones publicas de seguridad social por
la mafana y muchos de ellos por la tarde atienden en sus
consultorios privados.

Las compafiias mexicanas han descuidado un segmento de
mercado que es el de estudiantes, es decir, los libros de texto,
espacio que ha sido aprovechado por las compartias extranjeras y
han pasado a ocupar un Iugar privilegiado en la comercializacion de
libros de medicina.

Los recientes problemas politicos y econdmicos que se han
venido presentando en nuestro pais han puesto en jaque a los
editores, que no estaban preparados para enfrentar estas
adversidades. La Industria Editorial en nuestro pais ha enfrentado en
las udltimas décadas una fuerte caida en la venta de libros, el mayor
costo de un libro es el costo de equivocarse, y dicha industria parece
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INTRODUCCION

que se ha estado equivocando constantemente, tal vez una mala
planeacion en la edicion de libros o una mala promocion de sus titulos
sean algunas causas que provocan que esta rama industrial se vea
en serios problemas econdmicos.

Debido a la importancia que representan los libros en la
educacion de las personas, no importando el nivel social, econémico
o educativo, nos hemos enfocado a realizar la presente investigacién:

“LA PROMOCION COMO VARIABLE FUNDAMENTAL PARA EL EXITO EN LA
VENTA DE LIBROS DE MEDICINA EN UNA EMPRESA EDITORIAL”
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CAPITULO ! METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

CAPITULO |
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

1.1 PLANTEAMIENTO TEORICO.

Nuestro proceso de Investigacion, comprendera las siguientes
etapas: -

1.1.1 DESARROLLO DEL MARCO CONCEPTUAL

Como el principal objetivo de una investigacion cientifica es
llegar a teorias, podemos mencionar que todos ios problemas de
investigacién comienzan con un problema de teorizacién. La primera
etapa de una investigacion es traducir el problema a ila realidad y esto
solo se puede llevar a cabo si la teoria es implicita o explicita. )

1.1.2 DEFINICION DEL PROBLEMA

La etapa principal de una investigacion es identificar el
problema, dice Scoot Green “El cientifico es un hombre con un’
problema en su mano, o él no es nadie”.

LA PROMOCIKON COMO VARIABLE FUNDAMENTAL PARA EL EXITO
ENLAVENTAMLWDEME ICINA EN UNA EMPRESA EDITORIAL



CAPITULO| METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

La investigacion se origina por las necesidades de apoyo para
las decisiones de la Administracion, lo cual implica una serie de
preguntas tales como:

¢Hacia ddnde debemos liegar?
¢Como respondera el mercado?
¢ Qué esta causando que las ventas hallan disminuido?

¢Hay disgusto entre nuestros empleados?

Una pregunta especifica nos puede llevar a muchos estudios.

Para que una pregunta sea investigable, ésta debera ser tal
que Ia observacién y la recopilacién de datos en el mundo real pueda
dar una respuesta Iégica.

Para poder llevar a cabo una investigacion es necesario partir-
del TITULO dei problema, JUSTIFICACION E HIPOTESIS, esto es la
presentacién racional de lo que se investigard, y debe presentar una
idea clara y precisa del problema.

En una segunda etapa para determinar e rumbo de la
investigacion, es necesario precisar los objetivos que se desean
alcanzar a lo largo de esta.

Un elemento clave en el proceso de la investigacion es
identificar los sintomas de la situacién del problema a investigar.

LA PROMOCION COMO VARIABLE FUNDAMENTAL PARA EL EXITO
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CAPITULO ) METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

1.1.3 ANALIZAR EL PROBLEMA PARA CONOCER SU
ORIGEN Y SU NATURALEZA.

La primera etapa en este analisis consiste en elaborar una
lista de todos los elementos del problema que ya se conocen y de
todos los elementos que se conoceran.

Un beneficio que se obtiene de este analisis €s que se pueden
distinguir los sintomas del problema, asi como sus causas.

Otro beneficio de este andlisis es que no solo se puede
identificar el problema real, sino también se puede definir bien

Es importante identificar el problema apropiadamente, porque
al no distinguir los sintomas de sus causas especificas y definir un
problema muy amplio o muy reducido puede causar resultados
incorrectos, en la toma de decisiones.

1.1.4 ANALIZAR SUS ANTECEDENTES

El objetivo principal de este andlisis es conocer {as decisiones
especificas en el ambito del problema.

Para conocer el problema se necesita la colaboracién de los
funcionarios de la empresa con los investigadores. Sin embargo, el
anadlisis de antecedentes es una tarea del investigador que debe de
hacer entrevistas informales a los empleados, clientes, leer
documentos y libros de la misma. La amplitud de este paso de la
investigacion depende de la naturaleza de los problemas del estudio y
la experiencia del investigador.

LA PROMOCION ARIABLE FUNDAMENTAL PARA EL EXITO
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CAPITULO I METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

LA PROMOCION COMOD VARIABLE FUNDAMENTAL PARA EL EXITO

Esta etapa en realidad es como un tipo de investigacion

exploratoria para adentrarse en los problemas que presenta alguna

situacion.

Algunas fuentes que se pueden consuitar en esta etapa de ia
investigacion son las siguientes:

e Anadlisis situacional : Determinacion del qué y como surgio
el problema.

e Revision de literatura,

o Opinion de investigadores experimentados.

1.1.5 DETERMINAR LOS OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

Los objetivos de la investigacion determinan los elementos del
marco tedrico conceptual que se desea investigar. Los objetivos
deben tomar en cuenta factores tales como:

¢ Queé tipo de informacion se necesita?

cHacia donde van dirigidos los resultados obtenidos de la
investigacion?

2 Quién utilizara los resultados para la toma de decisiones?

Ademas se debe dar respuestas con plena claridad a las
siguientes interrogantes.

2Qué informaciéon se busca?

2 Qué tanta informacion se necesita?
sCuando se necesita la informacion?

¢ Qué tan confiable debe ser la informacién?

10
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CAPITULO | METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

1.1.6 ESPECIFICAR LAS PREGUNTAS

tas preguntas de |a investigacibn son declaraciones
purificadas de los objetivos de la investigacion y detalle de las
informaciones que se deben proporcionar con la realizacion de la
misma.

1.1.7 DETERMINAR LAS VARIABLES

El! problema de las investigaciones se presenta como una
serie de conceptos, los conceptos son abstracciones representando
fenomenos empiricos.

Para pasar de la etapa conceptual de la investigacidon (marco
tedrico) a la etapa empirica, los conceptos se convertirdn en
variables. Las variables son presentaciones de los conceptos de la
investigacion que deben presentarse en forma de hipotesis.

conceptos =i variables —————p hipotesis

1.1.8 TIPO DE INVESTIGACION

Para disefar el tipo de investigacion es necesario elaborar un
programa que especifique el proceso de realizar y controlar el
proyecto, es decir, es el arregio formal y escrito de las condiciones
para recopilar y analizar la informacion, de manera que se combinen

. la importancia del proyecto y la economia del procedimiento.
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CAPITULO METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Hay varios tipos de investigaciéon entre las que
mencionaremos :

Investigacion exploratorio-descriptiva
Experimental

Histérico

Encuestas por muestra

Exploratorio -casual
Exploratorio-conclusivo

1.1.9 DATOS

Para realizar una investigacion es necesario buscar
informacién acerca de algun tema, la forma y direccién que toman la
busqueda esta afectada por o que se cree son las fuentes
apropiadas.

Regularmente las experiencias de otras personas sSon una
fuente abundante de informacién, en especial cuando éstas
experiencias estdn basadas en investigacion, publicadas y
documentadas en alguna biblioteca. Por lo general las fuentes de
datos son:

Bibliotecas,

Folletos de ias editoriales

Archivos de empresas

Expedientes

Estadisticas publicadas por el gobiemo
Literatura publicada

Cassettes y peliculas

Archivos de computo

Entrevistas

Tesis, etc.
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CAPITULO | METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

1.1.10 MUESTREO

Para recopilar datos es necesario seleccionar los elementos
de los cuales se recabara la informacion, a este proceso se le conoce
como muestreo, y es simplemente la seleccion de los elementos de
una poblacion de la que se desea medir ciertos factores .

El muestreo se puede medir en dos tipos generales:

Muestreo probabilistico y muestreo deterministico.

En el muestro probabilistico todos los elementos de Ia
poblacién tienen igual posibilidad de ser seleccionados.

En el muestro deterministico las técnicas estan basadas en el
juicio personal del investigador por 1o tanto no permite evaluar ei
grado de exactitud del! muestreo.

1.1.11 CODIFICACION

Ya que se determina el trabajo de campo o se finaliza la
recopilacién de datos es necesario interpretar estos y encontrar la

realidad tan pronto sea posible.

1.1.12 ANALISIS E INTERPRETACION DE DATOS
El analisis de datos es la manipulacién de hechos y nameros

para lograr ciertas informaciones en una técnica que ayudara al
administrador a tomar una decision apropiada.
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1.1.13 PREPARACION DE INFORME

Esta es la Jdltima etapa de una investigacion aqui se
interpretan los resultados de la investigacion y este debe de ser
presentado en una forma clara y sencilla, debe de ser breve y evitar
terminologias técnicas que empaiden los resultados obtenidos.

1.1.14 ETICA DEL INVESTIGADOR

E! investigador interactua constantemente en un medio
socioeconomico y sociopolitico en ei cual influye en varias formas en
sus decisiones, por lo que Ia honestidad y la honradez son vitales en
el campo de la investigacion.

El investigador tiene un papel muy |mponante en el desarrollo
del bienestar social.

1.2. PLANTEAMIENTO PRACTICO.
1.2.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Actuaimente la empresa “La Prensa Médica Mexicana S.A. “
se encuentra en una situacion de crisis comercial y econémica ya que
sus ventas han disminuido considerablemente en |os ultimos afos por
lo cual a perdido presencia en el mercado al grado que tiende a
desaparecer.

1.2.2 OBJETIVO GENERAL

Proponer métodos de promociéon que le permitan a la empresa
desplazar sus productos y tener un posicionamiento en el mercado
meta a largo plazo, para recuperar el nivel competitivo que tenia
anteriormente
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1.2.3 OBJETIVOS PARTICULARES

e Localizacion de mercados meta

e Deteccion de las necesidades del consumidor

e Determinar las metas y objetivos de la empresa a corto y
mediano plazo

e Delimitar el area de promociéon

e Observar las ventajas y desventajas del producto de la
empresa con respecto al de la competencia

s [nvestigar las estrategias de comercializacién de las
empresas competidoras

o Crear planes promocionales a corto, mediano y largo plazo.

1.2.4 HIPOTESIS

Hc - Debido a la situacién econdémica que prevalece en el pais el
poder adquisitivo se ha deteriorado y aunado a esto el alto precio de
los libros han provocado que el consumidor se vea en la dificil
situacién de adquirir un libro de medicina.

Ha - Por failta de una planeaciéon estratégica de mercadotecnia la
empresa ha disminuido su poder de venta.

Ha - La falta de actualizacion del contenido de los libros de la editorial
ha sido la causa que el consumidor prefiera los de la competencia.

Ha - Las fotocopias han pasado a ser un producto sustituto, ya que
para los alumnos les resulta mas econémico que comprar un libro

Ha - Existe demasiada competencia en un mercado tan pequefio y
esto hace que las ventas disminuyan.
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1.2.5 INVESTIGACION DOCUMENTAL

Con la finalidad de conocer los estudios realizados por
diferentes autores acerca de la historia y desarrollo del libro asi como
su comercializacion y promocion; acudiremos a algunas bibliotecas
tanto publicas como privadas de la ciudad de México, entre las que se

encuentran:

Biblioteca de la Facultad de Contaduria y Administracion
Biblioteca México

Hemeroteca Nacional de México

Biblioteca Centrai de Ciudad Universitaria

CANIEM - Camara Nacional de la Industria Editorial Mexicana

Asi mismo consultaremos publicaciones v revistas
especializadas con el fin de obtener informacién reciente del tema en

cuestion.

1.2.6 INVESTIGACION DE CAMPO

Una vez que la investigacién documental quede totaimente
concluida, se aplicardn una serie de cuestionarios a los alumnos,
profesores y empresas incluidas en la muestra de este trabajo; con el
objeto de poder emitir un juicio final encaminado a aprobar o rechazar
las hipétesis previamente planteadas.
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CAPITULO i

HISTORIA DEL LIBRO Y EL
SURGIMIENTO DE LA EDITORIAL

2.1 CONCEPTO DE LIBRO

Comenzaremos por hacer referencia de la Industria Editorial
mencionaremos, una breve historia del libro, para ello diremos que la
palabra libro se ha usado para designar multiples formas de
presentacion de mensajes escritos derivados del latin “liber” que
significa “corteza viva de &rbol” sobre la que se escribié
primitivamente, asi las antiguas civilizaciones como los egipcios

utilizaban papiros y los asirios utilizaban tablillas de arcilla.

Existe un ejemplar impreso que se considera el mas antiguo,
es un libro chino que data de los aftlos 1041 a 1049 en este libro se
utilizan tipos movibies, con la impresién de este libro se adeianto
cuatro siglos al descubrimiento que posteriormente hiciera

Gutemberg.

Existen unos libros que se les da el nombre de incunsbies

estos fueron impresos en Europa antes dei artio 1501 en los cuales el
arte de Ila impresion estaba en sus comienzos, entre ellos
encontramos la “Biblia de los pobres y El arte de morir” como es
i6gico los primeros libros carecian de portada, indice y numeracion de

hojas.
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2.2 LOS PRIMEROS LIBROS EN ESPANA Y EN
HISPANOAMERICA

La introduccion de la imprenta en Espana coincidié con el
reinado de los reyes catolicos hacia el afio de 1472, rdpidamente se
divulgo el peregrino invento y aparecieron imprentas en ciudades
como Zaragoza, Barcelona, Valencia, Salamanca. Fue México Ila
ciudad americana que tuvo la primera imprenta y fue introducida por
Juan de Zumarraga que junto con el virrey de Mendoza proponen a
sus majestades imperiales la creacion de una imprenta en México

Jacobo Cromberger decide abrir una agencia editorial en
México, de su ya famosa y poderosa agencia editorial en Sevilla, el
primer libro que se imprimié fue un Rosario de 16 paginas impreso en
papel azteca, y el primer libro de Medicina publicado en el continente
lo imprime Ocharte en el aifo de 1570, es obra del medico espaitol
Francisco Bravo y tiene el titulo de “Opera medicinalian quibus
plumarima exent scitu medico necesaria”

2.3 PARTES QUE FORMAN UN LIBRO

Las partes de un libro son dos; la externa y la intermna dentro
de la parte externa de un libro se encuentra®:

I. Cubierta o portada.- Es ia envoitura de papel plastico, a veces
separable, que protege al libro. Generaimente esta ilustrada
atractivamente con figuras alusivas al texto ademas del tituio, el.
nombre del autor, de la editorial y logotipo es decir la marca
tipografica que la identifica.

' VER APENDICE FIGURA Na. 1
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1. Solapas.- Por lo general los forros tienen prolongaciones laterales
que se doblan hacia adentro, en ocasiones contienen los datos
biograficos del autor, alguna reserfia o comentario de la obra etc.
también suele encontrarse propaganda de otros titulos.

ill. Guardas.- Son las hojas en blanco que se hallan al principio y ai
final del libro como proteccioén.

1V.Lomo.- Puede ser plano o convexo; por lo general tiene el titulo del
libro abreviado, el nombre del autor, el logotipo de la editorial o el
numero de tomo de ia coleccion.

V. Anteportadia.- Es la guarda anterior a la portadilla, generalmente
tiene escrito el titulo del libro abreviado, el nombre del autor, el
logotipo de la editorial 0 @l nombre de la coleccién.

Vl.Ponadilla.- Es la pagina en donde generaimente se encuentran los
siguientes datos:

1) Titulo dei libro

2) Subtitulo del libro

3) Nombre, seudonimo o iniciales del autor o autores.

4) Nombre del compilador o antagonista

5) Nombre de los colaboradores del autor

6) Nombre deil prologuista

7) Numero de edicion

8) Numero de tomo o volumen, cuando pertenece a
una coleccion

9) Pie de imprenta.- Generaimente se imprime en ia
parte inferior y contiene:
e Lugar de edicion
e Nombre del editor
« Afio de edicién

10) Nota de serie- Numero que corresponde al ||bro
cuando forrma parte de una coleccién.
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Vil.Antes del cuerpo del libro se encuentran los siguientes elementos?

¢ Dedicatoria. Algunos autores dedican sus libros a parientes
© amigos

e Epigrafe. Reciben este nombre las citas que un autor utiliza
al principio de su obra para resaltar algun aspecto
relacionado con ésta.

e Introduccion, prefacio, prologo o proemio suscritos por el
autor, o bien por otras personas. Explica un enfoque dado a
ta obra, su ptan general, indicaciones de lectura etc.

e Indice de contenido. Es una tabla de divisiones del texto y
enumera el prefacio, listas de ilustraciones, de abreviaturas,
de capitulos, el resumen, conclusion, glosario, bibliografia y
apéndice.

La parte intema del libro es el texto o cuerpo del libro, se
divide generaimente en tomos, partes, capitulos, etc., de acuerdo a
su extension y consta de:

I. Apéndice. Serie de documentos, notas adicionales que
sirven para aclarar o explicar el texto.

Ii. Bibliografia. Lista de obras consultadas por el autor
que este recomienda, para ampliar los temas tratados.
Es de utilidad para conocer los enfoques de [os autores
consultados.

Il. Fe de erratas. Lista de errores aparecidos en el libro
(generaimente en Ila primera edicién), con las
enmiendas correspondientes.

?VER APENDICE FIGURAS No.2.3.45Y @

20
LA PROMOCION COMO VARIABLE FUNDAMENTAL PARA EL EXITO
EN LA VENTA DE LIBROS DE MEDICINA EN UNA EMPRESA



CAPITULO It HISTORIA DEL LIBRO Y SURGIMIENTO DE LA EDITORIAL

IV.Colofén. Parrafo con que se termina un libro y que
contiene datos como:

e Fecha de terminacion de la edicion

e Pie de imprenta

e Tiraje (numero de ejemplares que consta una
edicion)

2.4 PROCESO DE ELABORACION DE UN LIBRO

El proceso de elaboracion de un libro consta de las siguientes
etapas®:

. Preparacion y céiculo de originales. Se entiende por
preparacion del original el trabajo de revision efectuado en la editorial
o en el taller grdfico, por personas competentes. Esta revision tiene
dos aspectos, ortografico y técnico-y debe ir precedida de la
cofrreccion de estilos hecha de acuerdo con el editor y autor.

Para hacer la correccion de estilo se necesita una preparaciéon
gramatical y literaria muy especifica. .

La preparacién ortografica supone la lectura del original con
toda atencién y minuciosidad para mejorar la ortografia, signos de
puntuacién, acentuacién, palabras que pueden escribirse de dos
maneras, mayusculas y mindsculas, abreviaturas, etc. , resolver las
dudas o errores dejados por el autor y demas detalles.

7 VER APENDICE FIGURA No. 7
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La preparacion técnica exige la seAalizacidon correcta
utilizando los subrayados y signos convencionales para proceder a la
composicion del texto, titulares, notas, etc., indicacion de medidas
cuerpos e interlineados, posicion de ilustraciones e iniciales.

Programacién. Es obvio que en composicion siempre ha
habido cierta programacion, determinacion previa del formato, de las
medidas, la familia, las cuerpos (segun se trate de impresos
comerciales, libros, etc.).

La correcta programacion de la composicién solo puede
hacerse por el profesional de artes graficas técnicamente bien
preparado. Las editoriales y empresas graficas de importancia, deben
contar con ese o esos profesionales que efectgen ia preparacion
cormrecta y minuciosa del trabajo, previendo todos los detalles
conforme a las exigencias del proceso y empleando el equipo técnico

mas conveniente.
Célculo. E| caiculo del original es un detalle que, con
frecuencia, debe preceder a la composicion: para tener idea cierta de

fo que ser'é el trabajo para facilitar el presupuesto de costo, si bien
son muchos y distintos los casos que se presentan en realidad

pueden formarse dos grupos caracteristicos:

a) Las obras en que debe de terminarse, de antemano el numero
aproximado de paginas que formaran el libro conforme a
medidas de composicion y cuerpo de letras previamente
senalados.

b) Obras que dentro un numero limitado de paginas han de
contener el original recibido.
Correccion de pruebas. Tiene por objeto arfmonizar los

A intereses del autor con los departamentos de composicién conciliando
las exigencias del primero con los dictados del trabajo grafico. La

revision de originales comprende lo siguiente:
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a) Marcar con todo cuidado las palabras que deben de
componerse de cursiva, mayuscula, versalitas y negritas;
corregir la puntuacion (sefialar con exactitud sobre todos los
signos convencionales que entran en la obra).

b) Rectificar los errores evidentes del original, olvidados del
autor, inexactitudes patentes, giros inadmisibles, frases de
dudoso sentido, etc.

c) Indicar las palabras que deben ser consideradas como
nombres propios en ciertas clases de obras.

Original &ni . Se denomina asi a la impresion que
se hace por medio de computadora. en donde el disefiador grafico
realiza la captura y formaciéon del texto asi como las ilustraciones y
graficos que deba contener la obra de acuerdo a las especificaciones
que le sefialaron con anterioridad.

Segundas y terceras pruebas. Se consideran como
segundas y terceras pruebas las que se envian al autor para su
revision. Estas deberan ser revisadas de nuevo y leidas por el
corrector de estilo, el cual, ademas de la comprobacién con las
segundas pruebas y de sefalar las erratas nuevas que encuentre'

tomara en cuenta lo siguiente:

a) Correccioén de folios, teniendo especial cuidado en cambiar
la leyenda a cada divisibn de la obra, y si los folios
explicativos comprenden las dos pdginas, tener en cuenta
cuando el texto acabe en pagina par para modificario en
sentido completo. .

b) Numero de figuras

c) Regularidad en las distribuciones de blancos en cabeceras,
titulos, filetes y viftetas.
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d) Continuacion de una pagina a otra, sobre todo cuando hubo
recorrido en la composicion. Lectura detenida de tablas,
estados, cuadros sindpticos, etc., y su acertada colocacién
en el sitio requerido

Fotolito.- Una vez que los originales se aprobaron se procede
a realizar el fotolito cual consiste en fotografiar los originales con una
camara especial y obtener la pelicula fotografica (negativos) de los
mismos, aqui el encargado debera hacer la formacion de los mismos
para su posterior impresion.

Impresion. Aqui el prensista realiza un transporte del fotolito a
laminas de la rotativa para poder imprimir la obra una vez terminada
la impresidn se manda a corte y compaginacion en donde se
intercalaran las hojas conforme a su folio

Encuadernado. Es el Jditimo paso para terminar el proceso
productivo aqui se engoman y cosen la portada del libro, una vez
encuademado se pasa a una guillotina que emparejara las hojas del
libro.

Hasta aqui hemos presentado de una manera répida y sencilla’
el proceso de elaboracion de un libro y las partes que lo componen.

Ahora pasaremos a otro punto importante en !0 referente a la
industria editorial y comenzaremos por identificar lo que es un editor y
el pape! que desempena et mismo.
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2.5 (QUE ES UN EDITOR?

La voz editor se creo después de la invencién de la imprenta;
no obstante, se pueden considerar como predecesores del editor a
aquellos eruditos, mecenas o instituciones (monasterios,
universidades), que hicieron copiar manuscritos, antes de la invencién
de la imprenta.

Al principio, editor se designo al hombre de las letras o al
sabio que, con intencion critica, realizaba obras consideradas
importantes y que habian permanecido inéditas hasta entonces.

La invencion de la tipografia industrializo la produccion del
libro. Por eso desde los origenes de la imprenta han existido
financieros y hombres de negocios que cooperan con el impresor,
facilitandole materias primas especialmente papel y herramientas
indispensables para la nueva industria; muchas veces fueron libreros
los que cooperaron a la edicion de los libros. Hay un hecho claro
desde la aparicion de la tipografia: la importancia que adquieren el
librero y el editor en la produccion bibliografica. Son ellos a menudo
en una misma persona quienes muchas veces contratan el tipégrafo y
proporcionan el material. Por ello son tan frecuentes desde el siglo
XV hasta el siglo XIX

Editor es la persona que se encarga de la edicion de toda
clase de libros, su labor consiste en revisar el trabajo del escritor, 0
corrige, sugiere cambios, los efectua en ocasiones &l mismo con
autorizacion del autor, encarga la fotografia e ilustraciones que le
parecen convenientes para mejorar ia presentacion, escribe el
prologo o pide a algunos de sus colaboradores que lo hagan, disefia
la portada, en suma supone una serie de tareas que tienen como
finalidad el lograr que una obra se difunda entre el mayor numero
posible de lectores.
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Editor es la persona o entidad que edita una obra costeando
la publicacion y administrandola comerciaimente.

La complejidad y el volumen de ia difusién del libro en la
época moderna ha delimitado bien el campo del editor, el cual se
ocupa de las distintas faces del lanzamiento de una obra (selecciéon
de originales, técnica del libro, publicidad de las obras, etc.) tanto es
asi que muchas editoriales modemas importantes no ejecutan la
parte tipogrédfica de los libros que editan, sino que los hacen imprimir
en imprentas y talleres ajenos a la casa editorial

2.6 (QUE ES UNA EDITORIAL?

Ya mencionamos lo que es un editor, ahora vamos a definir lo
que es la editorial, ademas de resaltar las funciones de la misma.

. Definicién: Perteneciente o relativo al editor o a la edicion;
empresa que se dedica a la produccion y divulgacion de obras
literarias, artisticas, cientificas, musicales, etc. , mediante la imprenta.

- A menudo las editoriales no tienen talleres tipogréaficos
propios, por o que solo se ocupan de la seleccién y correccion de
originales, encargando a las imprentas la parte tipografica de la obra.

Los editores junto con el cine, la radio y la television
constituyen los medios de comunicaciéon masiva. Por lo que respecta
al aspecto editorial, diremos que con sus elementos el arte grifico y
la palabra escrita, le permiten perpetuar el pensamiento y la
experiencia humana, transmitifos como legado a generaciones
futuras.

Por ser la comunicacion su fin primordial, la actividad editorial
es celosa defensora de la libertad de expresiébn de prensa y de
circulacion, sin los cuales la cultura empobreceria.
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La actividad editorial, no solo cumple sus fines de
comunicacién al transmitir el conocimiento si no también informa del
acontecer mundial, da a conocer los avances de la humanidad en

todos sus campos, denuncia, critica y corrige.

Las editoriales para hacer frente a diversos problemas se ven
obligados a afiliarse ante La Camara Nacional de |a Industria Editorial
(CANAIEM) ésta como institucion gremial, esta obligada a defender,
ampliar y garantizar la infraestructura de esta actividad, ademas de
hacer que se respete el derecho de autor, buscar, y garantizar el
abastecimiento y el precio de los insumos indispensables para el
desarrolio de sus tareas; promover y defender el trabajo intelectual y
cientifico; buscar incentivar el apoyo de otras instituciones que, con
ella participan en la gestacion y el avance de la cuitura.

industria, por su propia naturaleza, es promotora y
i, requiere de Ila

La i
generadora de empleos directos e indirectos. Asi

participacion de especialistas en una amplia gama de oficios y
profesiones, tan amplia como lo puede ser el conocimiento humano.

La disminucién de la actividad editorial en su conjunto tiene
repercusiones directas e inmediatas en otras actividades conexas;
como las librerias, las artes gréficas, la industria del papel, las

bibliotecas, etc.
Los empieos generados en México por la industria van desde
los de reportero, traductor, ilustrador, redactor, fotégrafo, hasta las de
formador, prensista y encuadernador, tan sélo en el aspecto de
produccion. En el campo de la venta y difusion, interviene el personat
de libreria, de promocion de venta en la calle y de biblioteca, que
cierran el gran circulo de la elaboracién y comercializacidn de libros

revistas y diarios.
Actualmente segun la Camara de la Industria Editorial existen

aproximadamente S00 socios ‘inscritos en la misma (Editores de

de diarios, distribuidores de

libros, editores de revistas, editores
fibros, distribuidores de revistas, y editores de musica), sin tomar en
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cuenta las editoriales que pertenecen al sector publico como El Fondo
de Cultura Econdmica.

Entre las empresas editoriales mas importantes en la rama de
medicina encontramos:

Mc Graw Hill - interamericana, Trillas, Mosby, Salvat, Médica

Panamericana, Méndez Editores, Manual Modemo y La Prensa
Medica Mexicana.

Actualmente la industria del libro no ha podido recuperarse de la
dura crisis en la que se encuentra inmersa, |0s libreros se quejan de
la falta de lectores ademas de sedalar la mala distribucion de los
titulos, hay quienes juzgan severamente el que hacer de los editores,
otros opinan que los editores han perdido la brijula acerca de o que
quiere el lector mexicano, ellos piensan en sus cuatro o cinco librerias
y en el Distrito Federal pero no se arriesgan a llevar libros a provincia

aunque cabe sefalar que ia industria va amastrando viejos problemas
entre los que encontramos:

1. La faita de habito a la lectura que se viene gestando desde la
familia y en las propias escuelas. i

2. Los medios de comunicacion como la television y el cine que

han despertado mayor interés por contener una informacién
mas digerida y manipulada.
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3. La crisis econdmica que vive en estos momentos el pais en la
cual la fuerte devaluacién y la inflacion, traen como
consecuencia la baja del poder adquisitivo del consumidor.

El ranking del crecimiento para esta industria en lo que va del afio
a sido negativo

2do tri e | fer -

Rama en recesiéon 1er tri L ]

-8.3 -12.7

imprenta y Editoriales -17.4

Fuente ef Economista Con datos del INEGI 1

Son bastantes los problemas a los que se enfrentan las
editoriales, pero todavia estamos a tiempo de que ésta industria se
reactive y sea promotora del cambio, a través de la cuitura, y de la

generacion de empleos
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CAPITULO NI MERCADOTECNIA

CAPITULO NI
MERCADOTECNIA

3.1 ORIGEN DE LA MERCADOTECNIA .

La mercadotecnia tuvo su origen con la Revolucién industrial,
lo que origind el crecimiento de los centros urbanos y la disminucion
de la poblacion del campo. Los artesanos se reunieron en grupos
formando fabricas y la gente pasd del campo a ia ciudad en busca de

trabajo.

Crecieron las empresas de servicios para satisfacer las
necesidades diarias de los obreros industriales que dejaron de ser
autosuficientes. .

La mercadotecnia se desarrolld durante la ultima mitad del
siglo XIX y las dos primeras décadas del XX. Todo el interés se
. centraba en el aumento de la produccidn debido a que la demanda
del mercado generaimente excedia a la oferta de productos.

Desde la Revolucidon Industrial Ila administracién de
mercadotecnia ha pasado por diversas etapas:
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ORIENTACION A LA PRODUCCION: 'Los ejecutivos de
produccion fijaban los precios y el volumen de producciéon, los
vendedores se limitaban a vender a como diera lugar estos
productos. (en la actualidad todavia hay empresas gque funcionan de
asta manera).

ORIENTADA A LAS VENTAS: En esta etapa el problema
- fundamental de la economia no es el fabricar suficientes productos,
sino el coémo venderios.

ORIENTADA AL MERCADO En esta etapa las compartiias
comienzan a aceptar a la mercadotecnia como una herramienta para
incrementar sus utilidades y satisfacer los deseos de los
consumidores.

ORIENTADA A LA RESPONSABILIDAD SOCIAL Y AL SER
HUMANOQ: Etapa actual en ila que se encuentra la administracién de
mercadotecnia, |0s ejecutivos de esta area deben actuar de manera
méas responsable si se quiere tener éxito e incluso sobrevivir. Los
problemas actuales y las presiones externas (descontento de los
consumidores, preocupacion por los problemas ambientales y las
fuerzas politico-legales) estan influyendo en los planes de
mercadotecnia de multitud de firmas. :

En la actualidad ia administracion de mercadotecnia no sélo
debe ser enfocada a tratar de crear un nivel mas alto de vida, sino
debera crear y ofrecer una mejor calidad de vida.

3.2 LA IMPORTANCIA DE LA MERCADOTECNIA

En la actualidad la mayoria de las empresas del mundo sin
importar el tamafio o la actividad a la que se dediquen han empezado
a reconocer ia importancia de la mercadotecnia y io que representa
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para generar utilidades, ademas de que ocupa un lugar primordial en
nuestra vida diaria.

Para poder entender ;,qué es? y Jpara qué sirve?

la
mercadotecnia mencionaremos algunas definiciones de esta:

3.3 DEFINICION DE MERCADOTECNIA

"La MERCADOTECNIA es un sistema de actividades
lucrativas cuya finalidad es planear, fijar precios, promocionar y
distribuir aigo de valor ( productos, servicios e ideas ) que satisfacen

una necesidad o deseo entre ios mercados meta, a fin de alcanzar los
objetivos de |la organizacion”

"La MERCADOTECNIA es el proceso de pianear y realizar la
concepcion, fijacion de precios, promociones y distribucion de ideas y
servicios para crear intercambios que satisfagan los objetivos
individuales y organizacionales".

LA MERCADOTECNIA es una actividad humana cuya

finalidad consi en isfacer las necesndades y deseos del hombre
por medio de los procesos de intercambio®.

Estas dos definiciones se orientan hacia las actividades
mercantiles para satisfacer ias necesidades del cliente,
identificandolas y atendiéndolas de manera eficaz, obteniendo
resultados a largo plazo por parte de los productores.

“ PHILIP KLOTER.- FUNDAMENTOS DE MERCADOTECNIA. PAG. 3
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Nosotros definimos a ta MERCADOTECNIA de la siguiente
manera:

" MERCADOTECNIA significa tener el Producto, idea o

Servicio adecuado (identificacién de la necesidad), en el momento
' adecuado (identificacion del lugar de venta) al precio adecuado

(determinacién de promociones y fijacion de precio)

Lo anterior se puede ampliar considerando a la mercadotecnia
como el estudio y la aplicacion de técnicas sobre comercializacion o
mercadeo de productos, comprende todas las actividades que son
necesarias para llevar las mercancias desde el sitio que se producen
hasta ¢! lugar y condiciones en que son requeridas por e! consumidor
final. Su objetivo es lograr el 6ptimo resuitado con el minimo de
esfuerzo, tiempo y dinero

Cabe sefialar que los problemas que se presentan en
mercadotecnia son de todo tipo en el terreno de la practica, van

.desde la fabricacibn hasta la entrega del producto al cliente,

comprendiendo el desarrolio del producto, los precios, canales de
distribucion, |a venta, etc. :
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Para que el trabajo de comercializacion se ejecute
oficazmente es necesario desarrollar varias actividades, que son:

EL CONTENIDO DE LA EL PRODUCTO

MERCADOTECNIA
1 EL PRECIO
MERCADOTECNIA LOS CANALES
TIENE COMO 4 EL CONSUMIDOR > DE
OBJETO DISTRIBUCION

LAS REDES Y
CONDICIONES
DE VENTA

. » LAS ACTIVIDAES
PROMOCIONALES

¢ investigar sobre quiénes son y dénde estan los compradores
potenciales, cuando y coOmo compran, y cuadles son las
motivaciones conscientes y subconscientes que influyen sobre
sus decisiones de compra (investigacion de mercado).
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e Analizar las tendencias de mercado y calcular la demanda
futura (pronésticos de venta), determinando:

e ¢ Qué productos convienen fabricar?

® 2 Como hay que disenarios desde el punto de vista
de los rasgos que influiran sobre la decision de

compra?
® A qué precio se deben vender?

® ¢ Qué cantidades se deben producir?
o Planificar los canales de distribucién y venta del producto.

o Planificar ios medios de promocién y ventas

Como hemos observado anteriormente el objetivo fundamental
de la mercadotecnia es satisfacer las necesidades del consumldor
haciendo llegar los productos y/o servicios a los mismos.

' 3.4 DEFINICION DE VENTA

Mucho se ha escrito sobre este tema tan apasionante como lo
es la mercadotecnia, pero son pocos los autores que hacen una
excelonte reflexion a cerca de las diferencias que existen entre las
VENTAS y la MERCADOTECNIA, es importante conocer el significado
y ©! objetivo de cada una de estas areas, ya que gran parte de las
personas encargadas de estos departamentos confunden estos
términos y por lo tanto la mercadotecnia sélo es utilizada en una parte
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minima de su potencial, para poder explicar esta diferencia
mencionaremos que:

VENTA Consiste en informar y persuadir al mercado sobre
un producto o servicio ya existente".

Segun este concepto en la VENTA una empresa desarrolla un
producto y luego utiliza diversos métodos para convencer a los"”
clientes de que los compren; en cambio la MERCADOTECNIA cuando
es utilizada en una empresa primero indaga cuales son las
necesidades del cliente y posteriormente trata de desarrollar el
producto o servicio que satisfaga ese deseo, generando al mismo
tiempo una utilidad reciproca.

3.5 LA MERCADOTECNIA Y LA FUERZA DE VENTAS

Gran parte de las empresas utiliza a sus agentes para producir
ventas, y varias les conceden la funcion central en la creacion de las
mismas. Los objetivos formulados para la fuerza de ventas influyen
en jos tipos de estrategia y en las decisiones tacticas que hay que
tomar en una operacion eficaz de ventas.

En el nivel estratégico, la compafia debe determinar la
magnitud de su fuerza de ventas y la forma en que conviene
organizaria. En teoria, la fuerza vendedora debe aumentarse hasta
flegar a un punto en que un agente de ventas mas, representaria para
la compafiia un costo mayor que las utilidades brutas de las ventas
que produjese. En la practica las decisiones relativas a la magnitud
de la fuerza de ventas se toman a base de calculos sobre la
productividad del agente.
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La eficiencia de la fuerza vendedora depende de si esta
organizada por territorios, productos o clientes, y de ia demarcacion
cuidadosa de {0s territorios de ventas en cuanto a tamano.

Constantemente hay que buscar reclutar y seleccionar a los
agentes de ventas por medio de procedimientos cientificos que
reduzcan los elevados costos de contratar a gente impreparada o
incapaz.

Los programas de adiestramiento de ios agentes de ventas
estdn cada dia mas complicados, y requieren de una planeacion
cuidadosa para justificar sus costos.

La compensacion econémica es tal vez el elemento mas
importante de la motivacién de los agentes y debe proporcionaries
incentivos y seguridad a la vez, para que produzcan el maximo
rendimiento y ademaés de evaluar periédicamente sus actividades, no

para hacerio objeto de criticas, sino para ayudarie a superarse a si
mismo.

3.6 METAS DE UN SISTEMA DE MERCADOTECNIA

La mercadotecnia es un factor que importa a todo mundo, al
comerciante, al consumidor y al ciudadano comun.

El Consumidor desea encontrar en el mercado productos de
buena calidad a un precio razonable, en sitios de facil acceso. De
esta manera, el sistema de mercadotecnia contribuye de modo
notable a atender las exigencias del publico consumidor.

37
ARIABLE FUNDAMENTAL PARA EL EXITO

LA PROMOCION
EN LA VENTA DE LIBROS DE MEDICINA EN UNA EMPRESA EDITORIAL



CAPITULO NI MERCADOTECNIA

El Vendedor afronta varias decisiones dificiles al momento de
preparar una oferta para el mercado. Este es sumamente exigente. El
empresario o vendedor debe aplicar el pensamiento modemo de la

mercadotecnia para desarrollar una oferta que atraiga y satisfaga al .
consumidor. -

El Ciudadano Comun pugna por una educacion, informacion y
proteccion del consumidor. El sistema de mercadotecnia ejerce un

impacto de primer orden en la calidad de vida, por lo tanto el sistema
debera de funcionar lo mejor posible.

La mercadotecnia repercute de mil maneras en la vida de la
gente por (o cual es inevitable que provoque controversias. A algunos
les molesta la actividad que ésta lleva a cabo, la acusan de arruinar el
ambiente, bombardear al pdublico con anuncios frivolos, crear
necesidades artificisles, incuicar la avaricia en los adolescentes,
ademas de provocar desordenes en la comunidad.

El incremento actual de la regulacion de la mercadotecnia en
todo el mundo plantea un interrogante basico.

& Cuadl es la meta propia de un sistema de mercadotecnia?
Se han propuesto cuatro metas aitemas.

MAXIMIZAR EL CONSUMO: Una de las misiones de la
mercadotecnia consiste en ayudar y estimular el consumo al maximo

o cual a su vez dara origen a un aumento en la produccion, mayor"
-empleo y mayor riqueza.

MAXIMIZAR LA SATISFACCION DEL CONSUMIDOR. Otra
perspectiva sefala que |la mercadotecnia procura maximizar la
satisfaccion del consumidor, no el consumo. Por desgracia resulta
dificil medir la satisfaccién del consumidor.
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MAXIMIZAR EL NUMERO DE OPCIONES. Algunos
mercadologos consideran que la mercadotecnia debera de maximizar
la variedad del producto y las opciones del consumidor, es decir, el
sistema debe pemmnitir encontrar ios productos que cofrespondan
exactaments a las preferencias y gustos del consumidor.

MAXIMIZAR EL NIVEL DE VIDA. En la actualidad la
mercadotecnia se ha preocupado por elevar la “calidad de vida”, este
sistema se encuentra constituido por los siguientes elementos:

a) La calidad, cantidad, gama, accesibilidad y costo de los bienes.
b) La calidad del ambiente fisico.
c) La calidad del ambiente cultural.

3.7 LA MEZCLA DE MERCADOTECNIA.

Es el conjunto de variables controlables de la mercadotecnia
que ia fitma combma para suscitar la respuesta que d por parte
del! mercado meta.®

Este es uno de los conceptos centrales de la mercadotecnia

modema y se compone de cuatro grupos de variabies denominadas
Ias cuatro pes y son:

PLAZA: Incluye todas aquellas actividades que hacen que el
producto llegue al consumidor, tales como: transportacién, exhibicién,
atencién al cliente y control de existencias y almacenamiento
eficiente.

* PHILIP KOTLER - FUNDAMENTOS DE MERCADOTECNIA PAG 49.
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PRECIO: Es la cantidad en dinero que el comprador pagara
para obtener un determinado producto o servicio, dentro del precio se
manejan descuentos, bonificaciones y condiciones de crédito

PROMOCION: Indica las diversas actividades emprendidas
por la empresa para dar a conocer las cualidades de su producto y/o
servicio y persuadir al mercado meta para que lo compre

PRODUCTO: Es todo aquello que puede ofrecerse a la
atencion de un mercado para su adquisicion, uso 0 consumo y que
ademas satisfaga un deseo © necesidad. Abarca objetos fisicos
servicios, personas, sitios, organizaciones e ideas.

Esta mezcia de mercadotecnia influye en el momento de

tomar decisiones para posesionar un determinado producto y/o
servicio en el mercado.

3.8 CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO.

Luego de lanzar un producto nuevo al mercado es necesario

tener presente que este tiene un tiempo determinado de vida, es
decir, pasa por diferentes etapas tales como; introduccion,
crecimiento, madurez y declinacion.

Una vez definido lo que es el ciclo de vida detallaremos cada
una de sus etapas, mencionando que:
INTRODUCCION: Es un lento crecimiento de ventas, pues

indica su lanzamiento en el mercado, las utilidades son nulas y los
gastos que se originan son elevados.
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CRECIMIENTO: Es un periodo de rapida aceptacion en el
mercado y de ganancias cada vez mas representativas.

MADUREZ: Es un periodo de menor crecimiento de las ventas
pues ya se alcanzd la aceptacion de la mayoria de los posibles
compradores, las utilidades se estabilizan o merman al elevarse los
gastos necesarios para defender el producto frente a de la
competencia.

DECLINACION: Es la etapa en la que las ventas muestran
una fuerte disminucion y que merman bastante las utilidades.

Si bien el ciclo de vida es representado por una curva, esta
puede mostrar diferentes aspectos, segun las estrategias
mercadologicas que se tomen en cada etapa de este ciclo y del
producto.

A continuacidbn presentamos graficamente las ventas y
utilidades a lo largo del ciclo de vida del producto, desde |la etapa
inicial hasta la declinacion.
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3.9 MEXICO Y LA MERCADOTECNIA _

En parmrafos anteriores hemos presentamos la actividad
comercial extraida del vecino pais del norte y nos planteamos la
interrogante de que si pudiese tener aplicacion en nuestro medio y
encontramos que si es factible aplicarla ya que el objetivo primordial
es elevar el nivel de vida de la colectividad creando una mejor
distribucion de los ingresos.
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Aunque cabe sefialar las claras diferencias existentes entre
ambos paises:

1.

~ en vias de desarrollo.

aqui se

€l grado de desarrolio entre E.UA. y México es que el
primero pertenece al primer mundo y México a los pai

L os fenémenos y efectos industriales, econémicos, sociales
y politicos se empezaron a partir de la Revolucion de 1910
on nuestro pais vy en Estados Unidos a partir de la
Revolucién Industrial

. Finaimente sefialamos que las estructuras o marcos

personales, familiares y sociales indican grandes
diferencias

Dichas diferencias nos pemmitiran a lo largo del estudio que

inicia, encausar nuestros esfuerzos hacia hechos y

circunstancias basados en realidades nacionales.
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CAPITULO IV
PROMOCION

La mercadotecnia modema es algo mas que la fabricacion de
un producto, la fijacion de un precio atractivo o el hecho de hacerlo
accesible al mercado meta. Las empresas tienen ademas la
obligacion de establecer una comunicacion con sus clientes. Y lo que
han de comunicar nunca se dejara al azar.

Una empresa en la actualidad se vale de un complejo sistema
de comunicaciones de mercadotecnia, se comunica con sus

inmermMmediarios, con sus consumidores y con varios publicos. Para ello
se auxilia de la promocion.

La promocién tiene su origen en el comercio y se desarrollo
durante ia Revolucion Industrial conjuntamente con las demas
funciones mercadolégicas, los empresarios comenzaron a darse
cuenta de que para obtener un mejor resultado en sus ventas era
necesario buscar aigunos apoyos qQue lograran ese objetivo, y lo
encontraron en el conjunto de actividades Qque componen la

promocién, estas actividades las analizaremos a lo largo de este
capitulo.

4.1 DEFINICION DE PROMOCION

Para poder comprender lo que es la promocion, sus objetivos
y sus funciones comenzaremos mencionando algunas definiciones.
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e La promocién se define como el con}'unto de actividades
cuyo objetivo fundamental consiste en acercar el producto
hacia el consumidor.

e E£s o/ conjunto de las actividades de venta que apoyan ya
sea /& accién individual del vendedor, ya sea /a publicidad,
coordin&éndola y operando para darles el maximo de eficiencia®

e Todas /as actividades accesorias a la contratacion cormercial
propiamente dicha exceptuando las que estan incluidas en los
campos especificos de la publicidad comercial.”

e £/ conjurto de iniciativas que se realizan para apoyar a /os
vendedores, ia promocién incluye por lo tanto una vasta gama
de actividedes, como e/ material escnito sobre las ventas, las
directrices de Ia politica a seguir, los medios y métodos para
romper /a resistencia del cliente a la compra etc.®

o Es /o investigacion, e/ estudio, la preparacién y la aplicacién
e todas las ideas e iniciativas que pueden ayudar a coordinar
mejorar e incrementar las ventas®.

e Es todo /o que tiende a llevar el producto o servicio hacia los
clientes en potencia™.

e Es o/ conjunto de actividades e iniciativas que califican la
politica cornercial de la empresa, de toda./a empresa o de /a
empresa relacionada especificamente corn uno o varios de sus
productos.’’

;A"nd Gross en |a obra Sales Promotion
Kanneth S. Howard en ia obra Mehods of sales promotion
¥ John Allen Murphy en ls obra Adversiting & Selling
. F.Nepveu Nivelie @n ia ocbra Promotion des ventes, clé du succeés

py. Hague
"' F. Attanasio en |a cbra Promocién de ventas Ediciones Deusto Bilbao Espana 1978
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e E/ conjunto de actividades destinadas a asegurar el maximo
desarrollo de /as wventas, creando motivos y ocasiones
especiales para estimular las compras, aumentando el valor
de los argumentos tradicionales de /a venta y, en general,
coordinando, integrando y haciendo mé&Es eficaces los
esfuerzos de J/os wvendedores (detallistas) y la accién

publicitaria de la empresa’

Esta actividad se considera necesaria para
productividad de ias ventas por lo tanto la promocion debe ayudar a
hacer mas eficientes las mismas y debe utilizarse por cuaiquier

empresa que venda productos y servicios,

La promocién ha tenido dificultades en su interpretacion y esto
se debe a la gran variedad de actividades que la componen, ya que:

reforzar la

e Ayuda a los vendedores a mejorar su trabajo mediante
presentaciones de venta y exhibiciones, estimulando sus
esfuerzos por medio de programas de incentivos y concursos.

e Motiva a los detallistas a vender mas por medio de
exhibicionaes, commeo directo o publicidad preparada para este
- tipo de canaies.

influye y selecciona prospectos por medio de demostraciones.

Ayuda a lograr que la publicidad y las ventas sean mas
efectivas por medio de muestras, cupones, premios, y
CONCUrsos.

La promocion es importante porque opera en todos
canales, ya sean fabricantes, mayoristas, detallistas o consumidores.

los

2 Instituto de Estudios Ecor y de Org n
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4.2 LOS OBJETIVOS DE LA PROMOCION
Los objetivos de la promocidon requieren que el consumidor
' pase por una serie de etapas que lo conducen a la compra:
e La primera eotapa es donde se recibe y se interpreta un
mensaje.

e En ia segunda etapa se requiere la formulacion de imagenes
positivas del producto

e Y ia ulima etapa consiste en la motivacion y la compra.

La oficacia de is promocién se puede medir en términos de las
personas qus pasan de una etapa a la siguiente, ademas esta
medicion evita el problema de establecer la relacion directa entre
promocion y ventas.

Aunque los objetivos de la promocién son:

¢ Aumentar las ventas

o Ampliar el m’:mer6 de consumidores

¢ Encontrar més usos al producto y educar al publico para la
utilizacién de! mismo mediante camparas publicitarias.

e Ayudar a la venta de! producto aunque no sea de
temporada.
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¢ Su resultado especifico dependera de como se emplea, a
quien se dirige y como se realiza

Otras de las funciones de la promocién, consisten en
colaborar con todos los departamentos dentro de la division de
mercadotecnia, ayudar a los- mayoristas y detallistas a facilitar el
movimiento de mercancias del fabricante al consumidor y la de
educar al consumidor con el fin de que el clima creado por la
publicidad pueda producir los efectos deseados.

La accion promocional considera algunas caracteristicas entre
elias esta:

¢ Unidad

¢ Potwencia y concentracidon ya que sin estas no se consigue
ia penetracion

o Amplitud y repeticibn, si solo se realizan actividades
aisladas los resultados también seran aislados, aqui se
deben realizar campafias al mercado meta y debe de ser
constante ya que de lo contrario no se obtendra el resultado

esperado.

& Variacion hay que cuidar que la accidn promocional no se
vuelva repetitiva indefinidamente y se mantenga sin
cambios ya que esto ocasiona que se vuelva ineficaz.

¢ Continuidad, en el sentido que no deben existir lapsos de
intenrupciones muy prolongados.
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El ambiente es importante para realizar la promocién se
requiere de un ambiente adecuado y para ello se emplean actividades
como las demostraciones, exhibiciones de peliculas en las que se
explique de una manera clara el proceso uso o fabricacion de
articulos, jos regalos y ias muestras.

4.3 ELEMENTOS AUXILIARES DE LA PROMOCION

Un elemento promocional se basa en |la teoria del color y det
sonido éstas como sabemos se basan en la influencia que tienen
e@stos slementos en los seres humanos en el ambito psicologico.

COLOR.

Por lo tanto con el fin de analizar su aplicacion empezaremos
por pregurtamos ,qué entendemos por color? y podemos decir que
color es el resultado producido por ciertas ondas de luz que estimulan
08 principales sentidos Nerviosos de la vista y del cerebro.

Esta teoria nos indica que existen tres colores primarios que
son el rojo, amarillo y azul y dos neutros el blanco y e! negro, todos
-los demas son combinaciones de los mismos.

Los colores tienen cierta atraccion de la atencion entre ellos se
_encuentran por orden de importancia:

1. anaranjado (Apetito, claustrofobia)
2. azul (Tranquilidad)

3. verde (Tranquilidad)

4. violeta (Feminidad)

8. rojo (Agresividad, pasion)
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- ‘@stos tres aspectos ya que aunados con
~manera positiva ias ventas, son de valor extraordinario para acercar

6. amarillo (Calor) .
7. gris (Formalidad)

Aparentemente los colores ejercen diferentes efectos
psicolégicos en el organismo y tienden a producir diferentes
sentimientos. Un ejempio de elloc es que para algunas personas el
color rojo los mantiene activos o puede provocar un sentimiento de
agresividad o inclusive de claustrofobia dependiendo del individuo,
asi también el azul pusde crear un sentimiento de reposo, descanso,

relajaciéon.
SONIDO.

Otro elemento que no se puede dejar de considerar es la
influencia del sonido desde el punto de vista psicologico, ya que al
igual que el color atrae la atencion e influencia del consumidor, la
utilizacion de estos elementos debe de planearse adecuadamente
para crear of efecto deseado.

LOS EMPAQUES, ENVASES Y MARCAS.

En los ultimos afios las empresas han puesto su atenciéon a
la etiqueta auxilian de

el producto hacia el consumidor.

Es dificil la idea de que cuando la gente compra lo hace
siempre de una forma racional ya que ninguna actividad puede
disociarse con las diferentes actitudes. Ademas las pruebas hechas
para catalogar o medir los motivos racionales que afectan al
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comprador no son correctas ni completamente aplicables, la atencion
de los elementos llamados emocionales y otros factores, tales como
la reciprocidad, no son desconocidos para los mercadodlogos.

inducir a la compra es una funcién activa de la mercadotecnia
on ia cual el consumidor hace un esfuerzo por buscar y evaluar los
productos en el mercado de acuerdo con sus necesidades.

4.4 MEZCLA PROMOCIONAL.

La mezcias de comunicaciones de mercadotecnia forma parte
importante en el proceso de promocion de cualquier producto y/o
servicio que se desee hacer llegar al consumidor. Esta mezcla se
compone de custro instrumentos fundamentales:

. 1.- Publicided: Es todo tipo de presentacion y promocion
pagadas y no personales de ideas, bienes o servicios por un
patrocinador identificado, es decir, una forma de comunicacion
masiva unilsteral, impersonal y se puede difundir por muchos medios
distintos, como television, radio, periédicos, diarios, revistas, libros,
comeo directo, carteleras y cartulinas, en vehiculos de -transporte
publico. Dado que la publicidad carece de un mecanismo de

’ mlifnonm directa, no se puede adaptar con la misma facilidad

. Que & venta personal.

L& publicidad tiene dos dreas principales:

1. Determinar el mensaje que se va a transmitir al mercado
objetivo; y

2. La seleccién de los medios.
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2.- Promocion de wventas: Son incentivos a corto plazo
destinados a alentar ia compra o venta de un producto o
servicio, también se puede mencionar que son actividades de

mercadotecnia que no son venta directa ni publicidad, que

estimulan las compras de los consumidores y la eficacia de los

distribuidores, @s una categoria que consta de las siguientes

promociones:

Muestras gratis, cupones, estampiilas para regalo, catalogos,
directorios, gafetes v escudos, articuios de obsequio,
demostraciones, ferias comerciales, peliculas gratis, excursiones,
exhibiciones en el punto de compra, concursos, uso libre de los
productos, rebajas de precio, etc.

Una campaifia importante de promocion puede incluir el uso de
varios instrumentos para promocion de ventas asi como publicidad y
ventas personales, ia promocion de ventas suele ser un instrumento a
corto plazo con el fin de estimular aumentos inmediatos en la
demanda. :

3.- Publicidad no pagada: Es la estimulacion no personal de
ia demanda de un producto, servicio o unidad comercial, que se
consigue poniendo noticias comerciaimente significativas en un medio
impreso. También se consigue por medio de wuna presentaciéon
favorable sobre elios en radio, television o en el teatro, sin que el

patrocinador pague por ello.

-4.- Venta Personal: Presentacion oral en una conversacion
con uno o mas compradores potenciales, a fin de Jograr Ia venta, es
més comun en el campo de los bienes industriales ya que estos son
menos homogéneocs y a menudo no se prestan a las promociones
masivas, sino que hay que adaptar muchos productos a las
necesidades y situacion financiera dei comprador.
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Utilizacion promocional de la fuerza de ventas. La venta
personal es otra actividad importante ya que asume la
responsabilidad de determinar la mezcla promocional, esto implica el
contacto directo entre el vendedor y el posible comprador algunos
propésitos son: obtener un pedido del! producto, iograr que los
detallistas promuevan y exhiban activamente el producto en el lugar
de compra, conseguir que los.mayoristas operen con el fabricante
mediante la venta activa de los productos o inducir a los detallistas

para que apoyen la publicidad y los esfuerzos de promocion del
vendedor.

La promocion persona! difiere de la publicidad ya que el
mensaje de ventas se transmite mediante el contacto personal y no
por la utilizacién de medios no personales como pueden ser la radio,
ia T.V. etc., por esta razéon el vendedor puede adaptar su mensaje a
las necesidades, intereses y reacciones dei candidato.

] Relaciones publicas. Es ia funcidn de mercadotecnia que
evaiia ias actitudes del publico, identifica las politicas vy
proe.dimiomos de una persona o una organizacion en interés publico

un programa de accidn para ganarse la comprension y la
ae.pt-uén de jos mismos.

Toda persona que desea emprender una campana de

debe conocer cual es el proceso de comunicacion, tal vez

. sea algo cotidiano pero es de vital importancia para poder aprovechar

‘al maximo los recursos con los que se cuentan y saber cuales son los
" posibles problemas a los que se pueden enfrentar.

Este proceso consta de nueve elementos, de los cuales dos
sONn i0s esenciales en la comunicacion: el emisor y e! receptor. Otros
dos son los instrumentos basicos del proceso; el mensaje y los
medios. Cuatro elementos se refieren a las funciones centrales de la
comunicacion: codificacion, descodificaciéon, respuesta y
retroalimentacion. El ultimo lo constituye el ruido del sistema.
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RUIDO

MENSAJE
EMISOR [ aTRavesoe [—"> RECEPTOR

CODIFICACION DESCODIFICACION

RESPUESTA

RETROALIMENTACION

ELEMENTOS DEL MENSAJE

En el modelo de comunicacién se advierten los factores
esenciales; Los emisores deben conocer de antemano a cuales
audiencias desean llegar y las respuestas que esperan provocar,
deben ser expertos en la codificacion de mensajes que transmitiran y
-los medios adecuados para que lleguen al publico meta, desarrollaran
canales de retroalimentacion, de modo que conozcan la respuesta de

* la audiencia ante el mensaje.

La jerarquia de los efectos en la mezcla promocional es
importante considerando que tipo de comunicacion vamos a utilizar
en cada una de las etapas del producto ya que por ejempio ia
publicidad es mas eficaz en la etapa de conciencia y conocimiento de!
producto, esto no quiere decir que la publicidad no tenga impacto en
las etapas posteriores, pero su impacto es mas grande en esta etapa,
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la venta personal al principio flega a un menor numero de personas
pero una vez que el vendedor aparece en escena es mas eficaz para
desarmroliar preferencias por la mercancia y lograr el convencimiento,
una buena promocion de ventas es eficaz en ambas etapas de
conciencia y conocimiento al igual que en la conviccién y la compra
pero no asi en el agrado y preferencias. Las relaciones publicas
tienen un iMmpacto mas poderoso en |a creacién de conciencia en

tormo a una compaiiia bien o servicio.

4.5 DIFERENCIA ENTRE LA PROMOCION Y LA PUBLICIDAD

Las principales diferencias entre la publicidad y promocion de
ventas son:

PROMOCION _

Se efectua a traveés de medios que
no ser propiedad de la
empresa

Se realiza por medio de organismos
que son propiedad de la empresa

Es todo aquelio que tiende a acercar
al consumidor hacia el producto

Es aquello que tiende acercar el
producto hacia el consumidor

Su funcion consiste en dar a conocer
al publico consumidor las
caracteristicas de! producto

Su funcioén consiste en distribuir a los
consumidores y estimular a la fuerza
vendedora

Se lleva acabo por medio de
periédicos, revistas, boletines
comerciales, radio y television,
anuncios al aire libre,
|correspondencia directa, etc.

Se realiza a través de ayuda a los
agentes vendedores, mediante
capacitacion y adiestramiento en
ventas, clinicas de ventas etc.
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4.6 IDENTIFICACION DEL. MERCADO META

Un comunicador de mercadotecnia debe empezar su labor con
un concepto claro del mercado meta'>. Esta puede estar integrada
por los compradores potenciales de {os productos de la empresa, los
usuarios actuales, los que deciden o influyen en la decision. En ella
influyen de modo determinante las decisiones dei comunicador sobre
lo que ha de decir, sobre como decirlo, cuando decirio, donde decirio
y a Quien decirio.

4.6.9 ELECCION DE LA RESPUESTA DESEADA

Una vez identificado el auditorio meta, el comunicador de
mercadotecnia habra de esperar |la respuesta deseada (la compra del
producto y/o servicio), pero la compra es el resultado final de un largo
proceso de decisiéon. El comunicador debe saber en que etapa se
encuentra el consumidor y a cual necesita llevario.

El mercado meta puede encontrarse en cualquiera de las seis
etapas de madurez para la compra:

1.CONOCIMIENTO PRELIMINAR (INFORMACION): Lo
primero que debe investigarse es el grado de informacion que sobre
el producto y/o servicio tiene |la audiencia meta. Esta quiza no haya
- oido hablar de elios, Quizé Nno conozca mas que el nombre o un poco
sobre ellos. Si la mayor parte de la audiencia carece de esta
informacion, |la tarea numero uno del investigador sera proporcionar
estos datos, quiza en un principio se limite a lograr el reconocimiento
del nombre.

'3 Grupo de cliertes a quienes una
mescadotecnia.

] dirige e au esfuerzo de
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2.CONOCIMIENTO: La audiencia meta quiza ya este enterada

de la existencia de la compafia pero no sabe mucho a cerca de ella
Asi que e! investigador tendra que inculcar al consumidor la
existencia de 10s productos que esta ofrece

3.SIMPATIA O ATRACTIVO: En caso de que la audiencia

conozca el producto, conviene preguntarse lo que opinan de ét

podriamos construir una escala que incluyese lo siguiente; mucha
antipatia, ligera antipatia, indiferencia, ligera simpatia, mucha
simpatia. “Hacer que las palabras se basen en hechos reales”

4 PREFERENCIA: La audiencia meta tal vez se interese en el
producto y le guste, sin que por ello lo prefiera a otros. De ser asi e}
comunicador tratard de crear la preferencia, y para ello elogiara la
calidad, valor, rendimiento de! producto, ademas de otros atributos

Una manera en ila que se puede comprobar la eficacia de ia campaﬁé
consiste en medir las preferencias del mercado al finalizar la
campafia.

S5.CONVICCION: Un mercado meta a veces preferira un
cto en particular, pero sin sentir la conviccion de adquiririo. La

mision del investigador consiste en que esa decision sea la mas
cotrecta.

6.COMPRA: Algunos integrantes del! mercado meta estaran
persuadidos pero sin decidirse a realizar la compra. Tal vez estén

esperando recibir informacidon complementaria, proye.cten actuar mas

tarde © tengan otros mMotivos para posponer su decision. Entre los
medios con que pueden  ayudar a la decision de compra estan

ofrecer la mercancia a un precio bajo, ofrecer un premio, brindar la
oportunidad de ensayar

en una cantidad reducida o sefalar que
pronto se agotara.

Existen tres etapas por la que atraviesa el comprador antes de
decidir que producto va a adquirir, esta son:
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COGNOSCITIVO (conocimiento e informacion del bien y/o servicio)
AFECTIVO (_simpatia, preferencia y conviccion)
CONDUCTUAL (compra)

4.6.2 ELECCION DEL MENSAJE

Luego de definir la respuesta deseada por parte de la
audiencia meta. El comunicador procede a idear un mensaje eficaz.
En teoria, este debe despertar la atencion, sostener el interés,
suscitar el deseo y provocar la accidon. En la practica, pocos son los
mensajes que logran que el consumidor pase por todas las etapas
desde el conocimiento preliminar hasta la compra, pero e! modelo
contiene las cualidades deseables.

Para siaborar e! mensaje deseado se requiere saber el tipo y
contenido del mensaje.

CONTENIDO DEL MENSAUJE: E! comunicador debe
imaginarse o! mensaje o tema que suscitara la respuesta deseada,

dentro del contenido hay diferentes tipos de mensaje;

e Mensajes racionales. Son aquellos que guardan la relaciéon
con ilos intereses propios de la audiencia. Muestra que el
producto adoptara los beneficios que de él se afirman.

e Mensajes emocionales. Tratan de provocar alguna emocion
positiva o negativa que motive para llevar a cabo la compra.
Los comunicadores se valen de mensajes basados en el

58
LA PROMOCION COMO VARIABLE FUNDAMENTAL PARA EL EXITO
EN LA VENTA DE LIBROS DE MEDICINA EN UNA EMPRESA EDITORIAL



CAPITULO V PROMOCION

temor, sentido de culpabilidad o sentimientos de verglenza
para que ia gente cumpla con sus obligaciones (lavarse los
dientes, hacerse un examen medico cada afo, etc.) o desistir
de aquellco que lo perjudica (fumar, beber licor en exceso, uso
de drogas, glotoneria, etc.). Esta clase de temas son eficaces
en cierto modo; pero si la audiencia prevé que el mensaje
insistiréa demasiado en la disuasion por miedo, hara lo posible
por evitarilo. Otra clase de mensajes de {os que se vale el
comunicador son positivos, con temas como el amor, sentido
de humor, orgullo y alegria.

e Los mensajes morales. Estan dirigidos a la audiencia respecto
del bien y del mal, de lo comecto o o incorrecto. A menudo
sirven para estimular a la gente y lograr que apoye las causas
sociales, este tipc de mensajes es utilizado con poca
frecuencia en los productos de uso comun.

4.7 MEDIOS PROMOCIONALES

La promocion tiene sus medios para lograr sus objetivos a
continuacion presentamos algunos:

1. Ofertes.-  Su propdsito basico es estimular directamente a los
minoristas a manejar la mercancia de un fabricante. son pagos
directos ya sea en efectivo o en mercancia existen cuatro tipos:

& Bonificaciones de compra: Es una oferta simple y a corto
plazo de cierta cantidad de dinero por cierta cantidad de
producto. Es a corto plazo porque esta destinada a obtener
una o dos compras mayores de lo normal por parte de los
mayoristas o minoristas. El hecho de que sea una oferta
simple significa que a los mayoristas o minoristas no se les
exige ningun esfuerzo de comercializacion o de publicidad,
ia compra misma les da el derecho al pago de la
bonificacion de compra.
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e Cuenta y recuenta Es la oferta de cierta cantidad en
efectivo por cada unidad de mercancia que salga de ios
aimacenes de un mayorista 0 minorista durante un lapso
especificado.

e Bonificacion de recompra. Sigue inmediatamente a otra
oferta y ofrece una cierta cantidad de dinero en efectivo por
nuevas compras basadas en las compras hechas con base
en la primera oferta. La recompra de un producto
inmediatamente después de otra oferta.

e Mercancias gratuitas: Es una oferta de cierta cantidad sin
costo de un producto a mayoristas y minoristas pero gque
depende de ta compra de una cantidad establecida del
mismo producto o de otro.

2. Ferias. Su objetivo consiste en presentar al consumidor un
conjunto de articulos que la empresa fabrica, ademas sirve para
reunir en un lugar determinado a prospectos susceptibles de
convertirse en consumidores activos, las ferias pueden efectuarse a
nivel domestico o intemacional, de cualquier manera este tipo de
erogacion debe de considerarse como una inversion la cual se
recuperard posteriormente.

3. Exposiciones. En este elemento unicamente se muestran los
articulos a los futuros compradores pero no se les vende, las
exposiciones ayudan a través del tiempo a mejorar las ventas, aqui
el encargado de promocién debe evaluar que es mejor para la
-ampresa si las ferias o las exposiciones.

4. Exhibicién en el punto de compra. En la mayoria de los casos el
punto de compra es critico para !la venta por lo tanto es importante
manejar una serie de actividades promocionales, aqui es
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importante adaptar las exhibiciones de acuerdo al tipo d%amculo
que se promociona.

5. Las exhibiciones de aparador y mostrador. La colocacién de los
S en aparadores y mostradores requiere de algunas

sugerencias:

o Es necesario que las lineas de productos que se exhibe
siempre se mantengan completas.

¢ Colocar los productos a la altura de los ojos, con esto se
logra, que el consumidor, al acercarse al mostrador o al
aparador vea los articulos con facilidad.

e Los anuncios-de precios también deben colocarse a la
altura de los ojos del consumidor.

e Es conveniente que las mercancias estén ordenadas de tal
manera que faciliten su manejo por parte del comprador.

¢ EI promotor debe colocar cerca de cada exhibicién un

°  cartel. El impacto provocado por el colorido del material
impreso es poderosamente reforzado por la continua
repeticién de la marca que aparece en el envase.

e Los disefios de las envolturas deben ser creados para
provocar el mayor impacto en el consumidor incitando su
deseo a la necesidad de compra.

6. La degustaciéon y demostracién como medios promocionales. Es
importante considerar principalmente en productos de consumo, la
utilizacién de actividades por medio del gusto del consumidor ya
que puede |ograr la aceptacion de un producto determinado.
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También la demostracion del uso de un articulo logra que esta
actividad tenga éxito.

7. EI muestr®o como medio promocional. En ocasiones algunas

personas tienen la costumbre de examinar y ver el producto antes
de comprario, es un hecho que la vision tangible del producto
conduce a ia compra. Este tipo de actividad es muy eficaz para
ganar la aceptacién del consumidor, sirve para abrir el mercado de
un determinado tipo de producto, paga sus propios gastos y
conquista clientes extraviados.

Hay que considerar algunos aspectos importantes para la
distribucion de muestras entre los que encontramos:

< Realizar un estudio para ver si es conveniente mandar
muestras del producto.

¢ Determinar el tamanio que permita efectuar una prueba
compieta

¢ Seleccionar el mercado, antes de enviar la muestra es
necesano estudiar el mercado en potencia. .

¢ Hay que estudiar las estrategias para enviar las muestras,
con el fin de obsequiarias o venderias

Los sistemas de distribucidon de Ilas muestras se realizan
generaimente por estos medios: casa por casa, agentes vendedores,
por correo directo, por medio de empresas que se dedican a estas
actividades, a través de detallistas y de mayoristas.

Existen otros medios para la distribucién entre los que se
encuentran: premios, muestras para facultativos y ofertas especiales
con muestras gratis.
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8. Concursos. Su objetivo es influenciar a los consumidores a que
compren el producto, crear la aceptacion del consumidor,
despertar el interés del publico y del comerciante, nivelar los
baches de temporada, introducir nuevos productos, estimular
nuevos usos de productos antiguos, introducir un cambio en et
producto 0 su empaque, impulsar un producto o articulo de una
linea cuya introduccién sea lenta, contramrestar la competencia,
divuigar un servicio o una idea, incrementar la venta, obligar al
consumidor a presenciar una demostracion, incrementar el

movimiento de los detallistas y lograr la cooperaciéon de los
mismos.

Algunas de las ventajas que se obtienen es la de centrar la
atencién del concursante en el objetivo ademas de que tiende a
dejar a un grupo residual de compradores y motiva a los
compradores en potercia, cuando los articulos son de precios
altos el detallista puede tener muy buenas utilidades.

Regaijos. Podemos definir regalo como un tipo de mercancia u otra

cosa de valor que se ofrece como movil para reforzar la compra de
un producto o servicio,

En una campafia de gran importancia entran en juego todos los
medios publicitarios en uso, tales como periddicos, revistas, radio,
T.V., la publicidad directa y la exterior, sin embargo a pesar de!
poder de estos medios, se ha comprobado que si no se logra

forzar el interés del presunto comprador, la campana no alcanzara
{os objetivos deseados.

Las caracteristicas de un buen regaio son: poseer atractivo, hacer
sentir el deseo de propiedad, debe de ser un objeto que presente

cierta novedad y que no pueda ser adquirido facitmente en las
tiendas locaies.
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Las técnicas de distribucién de los regalos pueden ser: entregas
directas, ventas combinadas con productos propios, cambio por
cupones con © sin dinero y ofertas por correo.

10.Cupones. Cuando el regalo esta sujeto a ia presentaciéon de
cupones reunidos durante cierto tiempo, el vendedor debe estar en
condiciones de suministrario sin interrupcién y sin que varie su
precio o calidad en el curso de la oferta.

4.8 PLANEACION DE LA CAMPANA PROMOCIONAL

Al planear una campafia promocional, es importante analizar
cada una de las variables que entran en juego asi como la integraciéon
que tiene esta actividad con otras funciones operativas de Ila
mercadotecnia, ya que de ello dependera el éxito de la misma.

En este proceso es importante sefialar algunas preguntas
clave que nos ayudaran a definir ios objetivos entre las que podemos
encontrar: ¢Es comrecta y suficiente la actividad promocional que
estamos realizando?, asi mismo juega un pape! importante el analisis,
estudio y control que podamos realizar de la actividad competitiva.

De lo anterior se desprende el proceso de planeacion de la
promocion:

& Fijacion de los objetivos de la campafa promocional.

¢ Investigacion de la promocion de ventas.
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o Seleccion de los medios promocionales.
o Preparacion y presupuesto de la promocion.

¢ Control de la promocion mediante resultados.

Para poder comprender que es el presupuesto diremos gque es
una herrarmientas de planeacion que comprende el conjunto de
erogaciones que se estiman con base en hechos pretéritos, presentes
vy futuros.

En toda planeacion de una empresa generaimente intervienen
los siguientes aspectos:

o EIl objetivo

& LOS recursos necesarios

& Método de evaluacion

& La relacién en la estructura organizacional.

Aun cuando el propdsito general de la promocién es el de
aumentar sus ventas, el objetivo especifico depende de como es
usada y dirigida, para lograr alcanzar este, estas consideraciones
traen paralelamente los desembolsos de dinero que las empresas

. tienen que hacer y como consecuencia la persona responsable del

B

departamento debe preparar el presupuesto que muestre la
factibilidad de su aplicacion.

Para evaluar una promocion de ventas el primer paso es
reconstruir sus objetivos ya que el éxito se compara con sus logros, el
segundo paso es el de evaluar los resultados en la promocién para lo
cual es necesario un analisis completo del programa promocional.
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4.8.1 INFORMACION INDISPENSABLE PARA
DESARROLLAR UNA CAMPANA PROMOCIONAL..

Para realizar una campafa promocional, primero hay que
averiguar si existen condiciones basicas favorables para una acciéon

promocional eficaz, o por {0 menos que éstas no sean un obstiaculo
para su realizacion.

Hay que realizar estudios cuidadosos de algunos factores,
entre |os que se encuentra el Producto para el cual se va a realizar la
campafia promocional. Es necesario conocer las caracteristicas
mercadolégicas del mismo y sus posibilidades de utilizacion, su grado
de aceptacion por parte de los consumidores, 10s objetivos de venta
establecidos, la imagen del o su grado de afinidad, etc.; Puesto que |a
finalidad de una campaiia promocional no es la de aumentar las
ventas durante un determinado periodo sino el de dar a conocer el
producto en ambitos cada vez mas amplios de clientes potenciales,
vinculandolos de manera estable a la empresa, es imprescindible que
el producto sea bueno y pueda satisfacer las necesidades y
exigencias del publico al que va dirigido.

Es importante realizar un analisis del area donde se pretende
actuar, hay que estudiar el estado y las iniciativas de la competencia,
. al cliente que constituye nuestro objetivo, definir con exactitud los

destinatarios de nuestra oferta o de nuestra iniciativa, conocer con
precision qué porcentaje es ya cliente de la empresa y qué otra parte
recurre a productos analogos de la competencia o es solo cliente
potencial de la misma.

Una vez que ya se tiene la informacion del producto y su
mercado hay que documentarse sobre las politicas comerciales,
preguntarse si la Estrategia general de la empresa es la mas
adecuada a la situacion especifica o si no hay otras posibles que se
perfilen como mas adecuadas, y como segundo lugar encuadrar la
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accién promocional dentro de aquél. El estudio de la politica
comaercial debe de completarse con el estudio de los sistemas y
canales de venta.

CARACTERISTICAS INHERENTES AL PRODUCTO.

e Caracteristicas mercadoldgicas: Son los factores basicos
que determinan el uso que del producto puede hacer el cliente.
Corresponde a la publicidad hacer valer a los ojos del publico ias
cualidades del producto y a la promocion exaltar dichas cualidades.

e Grado de aceptacién e imagen del producto: Una iniciativa
puede resultar eficaz de varios modos, en relacion con su coherencia
respecto a ia imagen se ha hecho del producto, para ello es necesario
realizar entrevistas o levantar encuestas a los consumidores que
compran nuestro producto. En ia mayoria de los casos la imagen del
producto va intimamente relacionado con su calidad y su precio, pero
se puede afifmar que el precio contribuye a la formacion de la misma.
Un buen producto es aquel que gusta al publico al que va dirigido,
considera tener necesidad y tiene una imagen positiva, por lo anterior
es necesario realizar una investigacion de cuales son los factores
fundamentales en la formacion de la imagen de del mismo.

e Relacién precio-calidad del producto: La politica de los
productos y la politica de los precios no pueden determinarse por
separado. El precio soio se puede considerar en relacibn con su
calidad. Segun estas consideraciones en la practica se confunden
estos dos factores, no siempre el consumidor asocia intimamente
estos valores. Estas variantes en gran medida |la demanda dei
producto y en consecuencia el volumen de las ventas y los beneficios
de la empresa.
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eFormas, color y envase: Sobre la funcion y significado de la
forma y el color se han escrito teorias para conocer que motiva al
comprador a adquirir un producto, ia psicologia de la forma ha
realizado una serie de estudios acerca de este rubro, se ha notado la
tendencia a olvidar la forma de un envase cuando este no satisface
una exigencia estética y funcional, en lo que se refiere al color todos
los estudios que se han realizado en diferentes paises, concuerdan
en que el color de un producto © de un envase es la caracteristica
que mas recuerdan los consumidores.

E! mejorar un producto puede significar un cambio radical en
sus caracteristicas y cualidades, es frecuente que una vez mejorado
se transforme en uno nuevo y como tal debe ser presentado al
publico. Las mejoras de los productos pueden realizarse en cuatro
sentidos. :

1. Sustituyendo total o parciaimente las materias basicas con
ias que hasta ahora sé venia fabricando, para dar a éste
mayor fuerza competitiva, o con el fin de reducir los costos
de produccion o servicio.

2. Modificando el diseno del producto, es decir cambiar su
forma, su color, su aspecto exterior o bien una combinacién
de estos elementos, esto también puede reducir costos y
hacer mas atractiva la mercancia.

3. Modificaciones en los sistemas de produccidén, éste puede
alargar la vida del producto, reducir el servicio que la
empresa tiene que prestar a los clientes y como en los
anteriores puntos reducir los costos.

4. Cambiar el envase o embalaje.
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Las fuentes para realizar los cambios pueden ser:

e Los empleados de la empresa,
» Los intermediarios de la distribucion, y

e El consumidor final.

e Afinidad con otros productos: Como hemos analizado el
mercado va a ser importante ya que la demanda total esta sujeta a
cambios en diferentes direcciones por Io que no se debe considerar
como una entidad estética, sino por el contrario en un organismo en
continua evolucién, estos cambios deben ser observados y
controlados por las empresas para preparar instrumentos adecuados.

o El andlisis dol drea de operaciones, el andlisis del cliente y
ol andlisis de la competencia son tres momentos indispensabies de la
investigacibn comercial.

Con lo que respecta al analisis del area de operaciones hay
que tener presente dos factores en la promocion referentes a la zona

geogréfica:

e Si el drea geogrifica es muy extensa no se pueden tomar en
consideracion algunas iniciativas, aunque parezcan reunir
todos los requisitos.

« Si el dgrea geogrifica se extiende a zonas muy distintas entre
si, aunque este dirigida a la misma categoria de publico, la
misma iniciativa puede tener éxito en un sitio y ser diferente en
otro.
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« Andlisis del cliente: se puede abordar de diferentes
maneras, que dependen en lltimo extremo del grado de novedad del
producto o del mercado. Si el producto es totalmente nuevo, los
elementos de que se dispone no pueden ser considerados como
validos méas que dentro de ciertos limites, cuando un este no es
nuevo la campafa debe de programarse de manera que se pueda
dirigir al mismo tiempo a los clientes habituales, a los ex-clientes y a
los no clientes. Hay que clasificar aun mas nuestro mercado con
respecto al sexo, edad, clase social y econémica, y la ocupacion,
estas observaciones son importantes para realizar una buena
campafa de promocion, ya que de esta manera estaremos
segmentando nuestro mercado e identificando a nuestro consumidor
de una manera mas detailada.

* Andlisis de la competencia. Es de enorme importancia ya
que nhos sirve de punto de referencia para valorar ia eficiencia de
nuestros estandares productivos y de nuestra organizacion ademas
de nuestra politica comercial con todas las iniciativas inherentes a

El punto de partida de toda empresa que quiera estudiar a sus
competidores es la identificacion de quiénes son y donde residen,
posteriormente hay que hacer un estudio de los productos de los
mismos y hay que observar la composicién del producto, el grado de
rendimiento, el valor intrinseco, los factores que determinan su valor;
¢ENn qué se basa el consumidor para considerar a nuestro producto
mejor o peor que el de la competencia? ,Qué opinan los clientes de

' la confeccion, del formato, del precio?, de esta manera conoceremos
cuales son nuestros puntos débiles y nuestros puntos fuertes.

Ademas de identificar el mercado en el que opera la
‘competencia y ¢cqué tipo de publicidad realiza? ¢hacia quién va
dirigida? ¢cuales son sus objetivos? ¢Hay posibilidades de un futuro
incremento de las ventas mediante un ensanchamiento del numero
de clientes o de los consumidores o de ios usuarios? ¢Qué canales
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de distribucion utiliza la competencia? ¢ Cuadles son los sistemas de
ventas mas utilizados por las empresas fuertes del sector?, las
iniciativas publicitarias y promocionales de la competencia deben
examinarse con respecto al consumidor final al usuario industrial y a
los intermediarios del proceso distributivo.

e Datos e informacién sobre la politica comercial: Es una
estrategia de ventas, esta formada por varios factores que van desde
{a forma de comportarse normalmente con los proveedores y clientes
hasta la rapidez en ias entregas y en los pagos, al servicio prestado,
a las facilidades concedidas, a las campafias de venta que se
efectaan, al tono de las iniciativas promocionales y publicitarias, etc.
Los factores que ocurren en la definicién son tan abundantes que
préacticamente seria imposible de enumerar.

sDatos e informeacién sobre los sisternas y canales de venta:
Existen algunas formas promocionales, es decir, iniciativas y
actividades, que parecen estar hechas a la medida para los casos en
que las empresas utilicen determinados sistemas o canales de
distribucién, otras por 1o contrario son polivalentes y no se pueden
asociar de manera directa a ninguno de los procedimientos que
normalmente se siguen en el proceso. Es necesario que el encargado
de promocion este enterado de los mecanismos que lleva a cabo la
eleccién de un determinado canal o sisterna de ventas. .

La eleccion de un determinado canal de distribuciéon queda
condicionada sobre todo por los siguientes factores:

¢ él numero de consumidores;

& la ubicacion de los consumidores;

o las costumbres y las motivaciones de compra de los
consumidores;
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e la ayuda efectiva que parece licito esperar, tanto en el
aspecto cualitativo como cuantitativo, de los distintos

canales disponibles;

¢ el tipo de asistencia que laiempresa tiene previsto ofrecer al
canal elegido (0 que le puede ya ofrecer);

¢ los canales que las empresas competidoras utilizan en el
momento actual para el mismo producto.

4.9 ASPECTOS LEGALES DE LA PROMOCION

La promocién como |a publicidad y otras actividades
mercadologicas, se encuentran reguladas por aspectos legales que
deben tomarse en cuenta al momento de iniciar o planear una
campafia. Aigunas consideraciones que debemos observar son:

Ley F.d.raltd. Pr ion al C id

La Ley Federal de Proteccion al Consumidor define la
promocidn, como el ofrecimiento al publico de bienes o servicios, con
e/ incentivo de proporcionar adicionalrmente otro objoto o servicio de

cualquier naturaloza.
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Las reglas para efectuar promociones son:

En los anuncios respectivos, debera indicarse las condiciones,
el término y/o el volumen de mercancias del ofrecimiento. Si no se
fijan plazo ni volumen, se presume que son indefinidos hasta en tanto
se haga del conocimiento publico la revocacién, de modo adecuado y
por los mismos medios que se dio a conocer.

Todo consumidor que reuna los requisitos respectivos tendra
derecho, durante el término o cuando exista el volumen de
mercancias del ofrecimiento, a la adquisicién de los productos o la
prestacion del servicio, objeto de la promocion u oferta.

La secretaria de Comercio y Fomento Industrial autoriza las
promociones de productos, estas autorizaciones se otorgan sin
perjuicio de la intervencion de otras dependencias en ios actos
relacionados con la materia de su competencia.

. Si el autor de ia promocién u oferta no cumple su ofrecimiento,
el consumidor podra optar por el cumplimiento forzoso, por aceptar
otro bien o servicio equivalente o por la rescision del contrato y en su
caso, tendra derecho al pago de dafios y perjuicios, los cuales no
seran inferiores a la diferencia entre el valor del bien o servicio, objeto
de la promocion u oferta corrientes.
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CAPITULO V

HISTORIA DE LA EDITORIAL LA PRENSA
MEDICA MEXICANA S.A.DE C.V.

La sefora Carolina Amor de Fournier naciéd en la ciudad de
México, se graduo en el Colegio del Sagrado Corazon y después
completo sus estudios en Europa.

A su regreso a México colabord en el diario Excélsior y en el

- semanal Revista de Revistas, teniendo la oportunidad de participar en

la labor de difusion cuitural emprendida por el departamento de Bellas
Artes. Fue colaboradora en la organizacion y publicidad de conciertos
en la Omuesta Filarmoénica de México y en otras actividades artisticas
del mismo departamento.

Fund6 la primera Galeria de Arte en la ciudad de Meéxico,
reuniendo para ello pintores mexicanos de aquella época. Esta
Galeria se llama Gaileria de Arte Mexicano, que sigue funcionando
hasta la fecha.

Se casé con el Dr. Raoul Foumier Villada, destacado
especialista, quien fuera director de la Facultad de Medicina de la
Universidad Nacional Autdnoma de México de 1954 a 1962, situacion
que fue decisiva para el apoyo, amanque y éxito de la editorial a la
que nNos referimos.

Pasd una larga temporada con su esposo en Europa en donde
se inicio en actividades relacionadas con las artes del libro.

A su regreso tomo a su cargo |a publicacion de una revista
médica llamada CAMEP, cuya funcién principal era ser un érgano de
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difusién cientifica del Centro de Atencion Médica para Enfermos
Pobres, constituido por un grupo de medicos con sentido social. La
Sra. De Foumier se hizo cargo del CAMEP en 1939, cambio su
formato, amplio su contenido y le dio el nombre de “La Prensa Médica
Mexicana®, designacion que luego adopto la casa editorial.

En 1944 empezdé a publicar una revista de Nutricion, version
en castellano de una revista norteamericana. Tres afios mas tarde en
1847 la editorial inicio sus labores bajo la denominacién de
“CAROLINA AMOR SHMIDTLEIN, LA PRENSA MEDICA
MEXICANA" mediante un acuerdo entre la sefiora de Foumier y el
sefor Watson Davis, Director en esa época de Sciencie Service,
organizacion que se habia constituido en la ciudad de Washington
D.C. E.U.A., para patrocinar a editores dispuestos a traducir y
publicar libros cientificos de autores estadounidenses.

La fundacion Sciencie Service aportaba el capital financiero y
la Sra. de Fournier el capitat de trabajo para la distribucion y venta de
los libros en espafiol, la editorial publico su primer libro con el titulo de
Manual de Medicina Tropical por Hunter y colaboradores, en sus
inicios la empresa contaba Unicamente con seis empleados.

Mas adelante aparecieron otros cuatro textos que son
Patologia Quirurgica Manual de Obstetricia, Higiene del individuo y La
Comunidad, Anatomia Patoldgica, estos cinco libros constituyeron el
arranque del fondo editorial.

Estos libros tuvieron una buena acogida en todos los paises
de habla espafola y demostraron que existia gran demanda de este
tipo de obras para el uso de meédicos y de estudiantes de esta
carrera.

La Prensa Médica Mexicana sigui® publicando, importando y
distribuyendo libros en ritmo creciente, su catalogo incluia 150 titulos
entre los que figuraba un alto porcentaje de autores mexicanos, se
tuvo una gran aceptacion de las obras mexicanas que se habian
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traducido al inglés, italiano y francés. Cabe destacar que en esa
época no existian editoriales en México dedicadas exclusivamente a
la edicidn de libros médicos lo que favorecio el éxito al principio.

De 1947 a 1980 la empresa fue creciendo y aumentando su
fondo editorial y tomo en distribucion titulos de diferentes autores
editoriales: Su mercado fue originalmente el nacional, posteriormente
fue el iatinoamericano, el de Espafa y por ultlmo el sur de los
Estados Unidos.

En 1980 se cambia su denominacidn de Carolina Amor
Shmidtiein La Prensa Medica Mexicana por la de “La Prensa Medica
Mexicana S.A. de C.V.”

Actualmente sigue siendo una empresa familiar que cuenta
con diez empleados y es administrada por la Lic. Rosa Ménica
Uriegas Gonzélez.

Su catdlogo general estd formado por 110 publicaciones
divididas en las siguientes areas:

Biologia y Veterinaria

Educacion Especial y Rehabilitacion
Enfermeria, Salud Publica, Nutricion y Sexologia
Epidemiologia, Parasitologia y Virologia
Geriatria

Medicina Intema

Neurologia, Psiquiatria y Psicologia
Obstetricia y Ginecologia

Odontologia

Pediatria y Puericultura

Trabajo Social

0060060600000
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A pesar de tener un amplio catdlogo de tituios esta empresa
solo se limita a distribuirlos en el D.F. y ocasionalmente en algunas
ciudades importantes como Guadalajara y Monterrey por carecer de
un adecuado equipo de reparto.

Actualmente la Editorial La Prensa Medica Mexicana ha
perdido gran parte del mercado y la posicion privilegiada que tenia
afos atrés debido al aumento de la competencia tanto extranjera
como nacional ademd#és de contar con una matla administracion.
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CAPITULO VI
DESARROLLO DE LA INVESTIGACION

6.1 DETERMINACION DE LA .MUESTRA

Se tomd como muestra a los alumnos que estudian medicina
odontologia y enfarmeria de la Universidad Nacional Auténoma de
Meéxico por ser el universo mas representativo de toda la poblacién a
nivel Distrito Federal, la fuente de los datos fue la ANUIES
(Asociacién Nacional de Universidades, instituciones y Escuelas a
nivel Superior)'*

De igual manera se utilizaron los datos de la ANUIES para
determinar la poblacion de profesores de medicina a nivel Distrito
Federal .

Para la determinaciéon de la poblacién de editoriales se tomé
unicamente a las empresas que imprimen y comercializan libros de
medicina y son las siguientes aditoriales: .

Manual Modemo

)
¢ Medica Panamericana
¢ Mosby
e Mc Graw Hiil - interamericana
e Trillas
¢ Méndez Editores
e Saivat
¢ La Prensa Medica Mexicana

1* Var spéndice tablas No.1,2y 3
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Debido a que el universo es tan pequerio, no se aplicara
ninguna formula estadistica para determinar la muestra, sino que se
entrevistaran a todas las empresas que componen el universo.

Para determinar el tamarnio de la muestra primero se tuvieron
que aplicar cuestionarios piloto, para obtener la proporcién de los
alumnos y profesores que cumplen con la caracteristica de interés.

Se utilizé la siguiente formula para determinar el tamano de la
muestra de los alumnos.

Npq

E*
= (N-1
;_( )+ pg

”n=

n= Tamafio de la muestra
N= Numero de eiementos de la pobiacién
p= Proporcion que tiene la caracteristica de interés

q=1-p
L= Desviacién estéandar normal
E= error estimado
Se tiene el 90% de nivel de confianza y se aplicé el
cuestionario piloto a 20 alumnos para determinar la proporcién de

interés, el resultado fue el siguiente.
El 68.66% de los alumnos que compran por i0 menos un libro al afo

Sustitucidn:

n=7
P aoees imnes ESTA TESIS NS DEBF
100% - 66.08%= 33.34% SAUR DE LA BIBUGTECA

q=
G=1.64
E=5%/2
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— (21888 %0.6666)(0.3334) = 23652
21 64;: (21888 —1) + (0. 6666)(0 3334)

= 237 alumnos

Para los profesores se utilizé el mismo criterio, en este caso
se aplicaron 5 cuestionarios piloto, la caracteristica de interés fue: los
profesores que recomiendan por lo menos un libro de su materia. El
resuitado fue que el 98% de estos recomiendan por lo menos un libro

Sustitucion:
n=?
N= 6508 profesores a nivel Distrito Federal
p= 98%
q= 100% - 98%= 2%
C=1.64
E=5%/2
= © (6506)(0.98)(0.02) =25
= 3 =
2?—'245))—2 (6506 — 1) + (0.98)0.02)

n= 25 profesores
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6.2 ELABORACION DEL CUESTIONARIO PARA ALUMNOS

6.2.1 OBJETIVO DEL CUESTIONARIO DE ALUMNOS

El objetivo del presente cuestionario es detectar si los titulos
publicados por la editorial “La Prensa Medica Mexicana S.A. de C.V.
“ tienen aceptacion entre los estudiantes del area de Ciencias de la
Salud, ademas de medir la participacion que tiene en el mercado
dicha editorial.

También pretendemos conocer cuales son los habitos de
compra de los estudiantes de esta area y saber que caracteristicas
toman en cuenta al adquirir un titulo.

En general el objetivo es et de observar si los productos de la
editorial La Prensa Médica es positiva, si existe la relacion precio-
calidad, medir la penetracion en el mercado meta y detectar sus
habitos de compra.
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CAPITULOWVI

6.2.2 CUESTIONARIO PILOTO

CUESTIONARIO
ALUMNOS

Somos estudiantes de la carrera en Administracién y estamos realizando actualmente
nuestra tesis, la informacion que usted nos proporcione es importante para el
desarrolio de la misma.

1.- Sexo

O Femenino O Masculino

2.- Edad:
O 15-20 sfios O 21-25 afios O 26 -30 afios
QO 31-35afos QO 36-40 afios O 41-45afos

QO 45-50 afos O 51 en adelante
3.- Nivel de estudios:

QO Primaria QO secundsria
Q Protesional

O Bachillerato
O Maestria

QO Técnico
(O Doctorado
4.- 4 Estudia actuaimente ?
Osl O No

.5.- 3 Acostumbra leer ?
Osi O No

6.- ¢ Qué tipo de lectura le agrada mas ?
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7.- Con referencia a 10s libros que se refieren a su carrera  dénde ios adquiere ?

QO Comprados QO Prestados QO Fotocopiados

QO En Ia biblioteca O Otros (mencione)
8.- 4 Cuando compra un libro dénde acostumbra adqguirifio ?
QO Librerias O Ferias ’ () Exposiciones

O Conterencias (O Congresos (O Centros comerciales

O otros {mencione)

9.- L, Qué @3 io que mas le llama |s atencién de un libro 7

O Contenido Q Autor Q Tema O Titulo
O No. De hojas QO Tamafio de 1a jetra QO Los gréficos
Q Portada Q) Precio
10.- g, Cuéntos libros lee al afio ? ’
O 1a3 Qaas QO 6a10, QO méas de 10

- ¢ Puede mencionar el nombre de algunas editorisles que recuerde ?

12.- ¢ Cree que los libros de medicina son caros ?
Osi ONo

"¢ Porqué?

13.- ¢ Ha escuchado hablar de |a editorial “La Prensa Médica Mexicana®?

O si ONo
14.- ¢, Considera que sus titulos son de actualidad ?
Osi QONo
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15.- ¢ Para usted cual es la mejor editorial en libros de medicina y por que ?

16.- 4 Lee alguna revista especializada en medicina ?
O si OnNeo

¢ Cual ?

17.- ¢ Cuantos libros compra al afio ?

.- ¢ Tiene aigun presupuesto preparado para la compra de libros ?

osi O No

19.-¢ Cusl es @l precio promedio de los libros que compra ?
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6.2.3 CUESTIONARIO DEFINITIVO

CUESTIONARIO
ALUMNOS

Somos estudiantes de la carrera en Administracién y estamos realizando actualmente

nuestra tesis, la informacién que usted nos proporcione es importante para el

1.- Sexo
QO Femenino
2.- Edad:
QO 0-20 afios
QO 31 -35afos
QO 45-50afos
3.- Nivel de estudios:
‘O Tecnico
QO Doctorado

4.- Estudia actuaimente

Osi

.5.- ¢ Acostumbra leer ?

_Osi

desarrollo de la misma

O Masculino

O 21-25af0s QO 26 30 afos
O 36-40afos O 41-45afos

QO 51 en adeiante

QO Profesional QO Maestria
QO Especialidad

6.- 4 Qué tipo de lectura ie agrada mas ?
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7.- Con relacién a los libros de su carrera ¢como los obtiene?

O Comprados QO Prestados QO Fotocopiados

QO En la biblioteca O Otros (mencione),
B8.- ¢ Cuando compra un libro dénde acostumbra adquiririo ?
O Librerfas O Ferias Q Exposiciones

(O Conferencias (O Congresos (0 Centros comerciales

QO Otros (mencione)
9.~ ¢Mencione qué es io que més le llama la atencién de un libro cientifico ?
QO Autor O Tema QO Titulo

O Contenido
QO Los gréfico

O No. De hojas QO Tamafio de la letra

O Portada QO Precio
10.- ¢ Cusntos libros completos lee al afio ?
O 1a3 Qa4aas O 6a10 O méds de 10

11.- ¢ Puede mencionar el nombre de algunas editoriales de libros cientificos que
recuerde ?

12.- & Cree que |os libros de medicina son caros 7
Osit O No
& Porqué ?

13.- Conoce ia editorial “La Prensa Médica Mexicana®

o si OnNo
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14.- ¢ Considera que sus titulos son de actualidad ?

O sl OnNo

15.- ¢ Para usted cual es la mejor editorial en libros de medicina y por qué ?

16.- ¢, Lee alguna revist; peciali en m icina ?
O si OnNo
¢ Cual ?

17.- ¢ Cusrntos libros compra al afic de medicina ?

18.- ¢, Tiene algin presupuesto preparado para |a compra de libros de medicina ?

osl O No

19.-¢ Cual! es el precio promedio de los libros de medicina que compra ?
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6.2.4 OBJETIVO DE CADA PREGUNTA

1.- Datos generalés: Preguntas 1,2,3 y 4 en estos cuestionamientos
se pretende conocer las caracteristicas del mercado meta como son
sexo, edad, escolaridad, ocupacion e identificar las preferencias por

la lectura.

2.- En la pregunta No. 5 y 6 saber si le agrada leer y que tipo de
fectura acostumbra.

3.- Con referencia a la pregunta No. 7 y 8 se realizaron para conocer
sus habitos de compra

4.- En la pregunta 9 detectar qué es 1o que mas le llama la atencién al
lector de un libro.

5.- La pregunta 10 tiene el objetivo de conocer cuantos libros lee ai
al

6.- La pregunta 11 pretende conocer que editoriales tienen una mayor
" presencia en el mercado.

7.- Pregunta 12 identificar si existe la relacién precio-calidad del
producto, ademas de saber por que consideran que los libros son
caros.

‘8.- Pregunta 13 y 14 tiene el objetivo de medir lé presencia de la
editorial La Prensa Medica y su imagen en el mercado. .

9.- Pregunta 15 Detectar qué editorial tiene una mejor imagen en el
mercado y ¢por qué?

10.- Pregunta 16 saber si el consumidor lee algunas revistas
especializadas y conocer cuadiles son estas.
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11.- Pregunta 17 saber la cantidad de libros que compra al afio

12.- Pregunta 18 detectar si el consumidor tiene algun presupuesto
para la compra de libros durante su carrera.

13.- Pregunta 19 Saber cual es el precio que esta dispuesto a pagar o
paga por un libro.
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6.3 ELABORACION DEL CUESTIONARIO PARA PROFESORES

6.3.1 OBJETIVO DEL CUESTIONARIO DE PROFESORES

El Objetivo del siguiente cuestionario es determinar que
caracteristicas debe de reunir un libro para que el profesor pueda
recomendario, ademas de conocer si los promotores de libros influyen
en gran medida para que recomienden un determinado titulo.

Ademés de lo anterior pretendemos conocer que opinion
tienen de los titulos de la editorial La Prensa Medica Mexicana los
profesores y saber que imagen tienen de esta editorial.

Determinar que es lo que influye en el profesor para
recomendar un libro determinado de ila materia que imparte ya que es
&1 quien de alguna manera motiva a los alumnos tanto a comprarios
como a consultarios; observar |la imagen de los productos de La
Prensa Médica, la relacion precio-calidad, si satisface la necesidad
del consumidor ademas de detectar que promociones y servicios que
le brindan las editoriales competidoras. R
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6.3.2 CUESTIONARIO PILOTO

CUESTIONARIO °
PROFESORES

Somos pasantes de la carrera en Administracion y estamos realizando actuaimente

nuestra tesis, la informacion que usted nos proporcione sera de gran utilidad para el
objetivo de la misma. Gracias

DATOS GENERALES

1.- Sexo
QO Femenino QO Masculino

2.- Edag:
QO 15 220 afios O 21a25afos QO 26 -30 afios
QO 31-35afo0s Q 38-40afos QO 41-45afos
QO 45-50afios QO 51 en adelante

3.~ Nivel de estudios:
QO Primaria QO Secundaria QO Bachillerato
O Técnico O Profesional O Maestria
O Doctorado

4.- Estudia actusimente

Ost O No
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.5.- ¢ Acostumbra leer ?
O si O No

L Porqué?

6.- ¢ Qué tipo de libro lee ?
QO Libros de texto Q Libros cientificos QO Libros de literatura
QO Libros de interés general

7.- & Qué es o que Mm4as e llama la atencion de un libro ?

O Contenido QO Autor QO Tema Q Titulo
O No. De hojes Q Tamafo de Ia letra QO Los graficos
QO Portada QO Precio
8.- ¢ Cusindo compra un libro dénde acostumbra adquirirfto ?
QO Librerias QO Ferias (O Exposiciones
O Conferencias O Congresos O Centros comerciales

O Otros (mencione)

9.- ¢ Los promotores de libros influyen para que usted recomiende un libro ?

Q si O nNo

& Por qué?

10.- ¢ induce usted al habito de Ia lectura a sus alumnos ?

O s O No
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11.- ¢ Cuéndo lo visitan las editoriales le ofrecen a usted alguna promocién ?

QO st QO No
L Cual?,

12.- ¢ Cree que es necesario dar una mayor difusién por parte de las editoriales para
fomentar la lectura?

QO st QO Ne

&éPor qué?

13.- ¢ Qué editoriales lo visitan ?

14.- ; Los vendedores que lo visitan (e dan informacion detallada acerca de la
bibliografia que le estén mostrando ?

O si O No

15.- ¢ Cusles son sus sugerencias para brindarle un mejor servicio?

18.- 2, Cufintos libros lee al afio ?

O 1a3 Q4as O 8a10 QO mas de 10
“17.- & Ha escuchado hablar de |la editorial "La Prensa Médica N.lexicann'?
Osi OnNo
18.- ¢ Considera que sus titulos son de actualidad ?
Osi O No
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19.- ¢4 Cual es la imagen que tiene de ia editorial La Prensa Medica Mexicana ?

20.- Para usted ¢ cuél es la mejor editorial en libros de medicina y por qué ?

21.- . Lee siguna revista especisiizada en medicina ?
O si OnNo

¢ Cull ?
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6.3.3 CUESTIONARIO DEFINITIVO

CUESTIONARIO
PROFESORES

Somos pasantes de la carrera en Administracién y estamos realizando actuaimente
nuestra tesis, ia informacién que usted nos proporcione sera de gran utilidad para el
objetivo de la misma . Gracias

DATOS GENERALES

1.- Sexo
QO Femenino Q Masculino
2.- Edac:
O 28 -30 anos QO 31-35afios QO 36 -40afios
QO 41-45 aftos Q 45-50afios QO 51 en adelante
3.- Nivel de estudios:
QO Teécnico O Profesional QO Maestria
O Ooctorado . O Especialidad
4.- Estudia actuaimente
Ost O No
5.- ¢ Acostumbra leer ?
Ost! QO No
¢ Por qué ?
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6.- ¢, Qué tipo de libro lee ?
QO Libros de texto O Libros cientificos (O Libros de literatura
(O Libros de interés general

7.- & Mencione en orden de impontancia que es lo que mas le llama la atencién de un
libro ?

QO contenido QO Autor QO Tema Q Titulo
O No. De hojas QO Tamaho de ta letra QO Los graficos
QO Portada QO Precio

8.- ¢, Cuéndo compra un libro donde acostumbra adquiriflo ?
Q) Librerias . QO Ferias
QO Conferencias

Q Exposiciones

Q) Congresos (O Centros comerciales
QO Otros (mencione)_

9.- ¢ Los promatores de libros influyen para que usted recomiende un libro ?
O si ONo

& Por que?,

10.- ¢, Fomenta usted al habito de ia lectura a sus atumnos ?
O si OnNo

& CoOmo?,

11.- ¢ Cusndo lo visitan las editoriales le ofrecen a usted alguna promocion ?
O si Q No

LEN que consiste?.
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12.- ¢ Cree que es necesario dar una mayor difusién por pare de las editoriales para

fomentar la lectura?

Q si QO No

. ¢Como cree que deberian hacerlo 7.

13.- ¢ Qué editoriales lo visitan ?

14.- 4 Los promotores que io visitan le dan inforracion detallada acerca de la
bibliografia que le estan mostrando ?

O st O No

15.- LQué ies recomendaria para que dieran un servicio mejor?

16.- ¢ Cusntos libros iee at afio ?

O 1a3 Qa4as QO sa10 O mas de 10
17.- ¢ Conoce a |a editorial “La Prensa Médica Mexicana™?
oOst OnNo

( en caso de ser negativa pasar a |a pregunta 20)

18.- ; Considera que sus titulos son de actualidad ?
O st ONo

19.- & Cusl es Is imagen que tiene de |a editorial La Prensa Medica Mexicana ?

PROMOCION ARIABLE FUI Al PARA EL EXTT
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20.- Para usted ¢ cual es la mejor editarial en libros de medicina y por qué ?

21.- ¢ Lee alguna revista especializada en medicina ?

o si OnNo

& Cudt ?
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6.3.4 OBJETIVO DE CADA PREGUNTA.

1.- Datos generales: En esta pregunta se pretende conocer las
caracteristicas de! mercado meta como son sexo, edad, escolaridad,
ocupacion y cual de ellos se inclina mas por la lectura.

- En la pregunta No. 5§ y 6 Saber si le agrada leer y que tipo de
lectura es ia que mas le agrada ademas del area médica.

3.- Con referencia a la pregunta No. 7 y 8 saber sus habitos de
compra.

4.- Pregunta 9, Detectar si el promotor influye en ia decisién del
profesor para recomendar un determinado titulo

5.- Pregunta 10, Saber si el profesor esta fomentando el habito de la
fectura a los alumnos.

6.- Pregunta 11, Identificar que promociones le ofrecen al profesor y
saber si éstas influyen en su decision.

7.~ Pregunta 12, Saber la opinion del profesor acerca  de Ia
problemaitica existente por la falta de cultura en el habito de la lectura
Y que exprese una sugerencia al'respecto.

- Pregunta 13, Conocer que editoriales realizan una promocion mas
lntensa en el medio.

S.- Pregunta 14, Observar si los promotores que visitan al profesor
saben reaimente acerca de la bibliografia del libro y el trato con el
cliente.

10.- Pregunta 15, Que e! profesor exprese una sugerencia para
mejorar el servicio que se le brinde cuando se le visita para
promocionar algun titulo.
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11.- La pregunta 16, Tiene el objetivo de conocer cuantos libros lee al
ano.

12.- Pregunta 17 y 18 ia finalidad es medir la presencia de la editorial
La Prensa Medica y la opinién que tienen de ésta en el mercado.

13.- Pregunta 19, Su objetivo es conocer la imagen que tiene la
empresa en el medio.

14.- La pregunta 11 Es el conocer que editoriales tienen una mayor
penetracion en el mercado.

15.- Pregunta 12 Identificar si existe la relacidn precio-calidad del
producto, saber por que cree que los libros son caros.

16.- Pregunta 16 Saber si el consumidor lee algunas revistas
especializadas y conocer cuales son éstas.
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6.4 ELABORACION DEL CUESTIONARIO PARA EDITORIALES

6.4.1 OBJETIVO DEL CUESTIONARIO

El objetivo del cuestionario es el de analizar a las editoriales
competidoras de la editoriat ia Prensa Medica Mexicana, conocer cual
es su estructura mercadolégica, ademas de identificar ios medios y
estrategias promocionales que utilizan para promover sus titulos.

Otro objetivo es el de analizar la competencia de la empresa
tanto en su estructura Organizacional del drea de mercadotecnia
como el de sus canales de distribucion ademas de los medios de
promocion y publicidad que utiliza para el drea de libros de ciencias
de {a salud.
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6.4.2 CUESTIONARIO PILOTO

CUESTIONARIO DE INVESTIGACION DE LA INDUSTR!A EDITORIAL

Somos pasantes de la Carrera de Licenciado en Administracion y estamos realizando

actusimente nuestra tesis, la informacién que ustedes nos proporcionen es
importante para el desarroilo de ila misma

1.- Nombre o razén sociai de la empresa

2.- L Existen en su empresa los siguientes departamentos?

Promocion a s 0O ~No
Maercadotecnia . 8 si B No
Publicidad . D si 0 No

3.~ ¢De la siguiente lista que Sreas comprenden o forman su fondo editorial?
Libros de Texto:

O Preescolar O Primaris L0 Secundaria

3 Bachillerato 0 Profesional
4 .- Libros técnicos y cientificos:

£} cCiencias de la salud [J Ingenieria y disefic

0 Computacién [ Ciencias administrativas.

4A .- ;Cuales son los cansies de distribucion que utiliza para estos libros?
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4B.- ,Qué medios de promocidn y publicidad utiliza para estos libros?

4C.-¢ Cuales son sus politicas de venta?

5.- simporta libros ( Son distribuidores de fondos editoriales extranjeros)?
as o Ne
¢De qué Pais(es)?

sDe qué araeas?

6.- LExponln libros (Tiens distribuidores en e! extranjerc)?

g si . 0 No
& A qué Pais(es) 7

7.- ¢Cusl fue el porcentaje de |a distribucion geogréfica de la venta de sus libros?

D Fed %

. Area metropolitana % N
Resto det pals %
Extranjero %

B.- L Su pefsonal de ventas recibe capacitacién?
B3 si 0 No
LPor que?
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¢ Cuantas veces al afio?

9.- ¢ Tiene planeado a corto plazo alguna estrategia de promocién ?
a si O No
éPor qué?

10.- ¢ La venta de ejemplares vendidos ha sido mayor con respecto al af'io anterior?
o si ONo

11.- (A que atribuye el aumento o disminucién en sus ventas?

12.- Actualmente su empresa esta aplicando alguna medida para contrarrestar la
poca demanda que axiste en estos Momentos.

13.- ¢ COmMo determina la publicacién de un titulo?

14.-4 CHmMo determinan la promocion de determinados titulos? .
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' 6.4.3 CUESTIONARIO DEFINITIVO

CUESTIONARIO DE INVESTIGACION DE LA INDUSTRIA EDITORIAL

* Seminario de Investigacién Tesis”
(Un modelo de promocién para la industria editorial)
Somos pasantes de ia Carrera de Licenciado en Administracion y estamos realizande
actusimente nuestra tesis, la informacién qQue ustedes nos proporcionen es
importante para el desarrollo de la misma

1.- Nombre o razén social de la empresa

2.- ¢Existen en su empresa los siguientes departamentos?

Promocion a s a No
Mercadotecnia 8 si O No
Publicidad a si 0 No

3.- ¢ De la siguiente lista de que areas se forma su fondo editorial?
a) Libros de Texto: .
) Preescolar O3 Primaria O Secundaria
£3 Bachillerato [= ] Profesional
b) Libros técnicos y cientificos:
) Ciencias de lasalud [ ingenieria y disefic

B Computacion O Ciencias administrativas.

4.- . Qué canales de distribucién utiliza para los libros técnicos y cientificos?
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5.- ;Qué medios de promocidn y publicidad utliza para los libros técnicos y
cientificos?

6.-¢, Cudles son sus politicas de venta?

7.- ¢ Son distribuidores de fondos editoriales extranjeros?

a s 0 N
7a.- i De qué Pals(es) importan?

7b.- ¢, De qué hreas importan?

6.- ¢, Tiene distribuidores en el extranjero ?

0.st 0 No
8A.- 4 A qué Pais(es) exportan?

9.~ ,COHmMO se distribuye porcentuaimente por zona geografica |a venta de sus libros ?

Distrito Federal y #rea matropolitana
Resto del pais

Extranjero %

%

10.- ¢, Su personal de ventas recibe capacitacion?

O si 0 No
10A.- ¢, Por qué?
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CAPITULO W CESARROLLO DE LA INVESTIGACION

10B.- ;Cuantas veces al afio?,

10C .- ¢, Como mide el resultado de la capacitacion ?

11.- ¢ Tiene planeado a corno plazo alguna estrategia de promocién ?

a si 0 No

11A.~ JPara qué?

12.- ¢ La venta de ejemplares vendidos ha sido mayor con respecto al afio anterior?

O si ONo

13.- (A que atribuye el aumento o disminucién en sus ventas?

14.- Actuaimente su empresa esta aplicando alguna medida para contrarrestar ia
poca demanda que existe en estos momentos.-

15.- ¢ Co6mMo determina |a publicacion de un tituio técnico y cientifico ?

16.-4 Cémo determinan la promocién de titulos técnicos y cientificos?
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CAPITULO VI DESARROLLO DE LA INVESTIGACION

6.4.4 OBJETIVO DE CADA PREGUNTA

1.- Identificar el nombre o razon social de la empresa.

2.-Conocer si en la empresa existen departamentos en las
espeacialidades de mercadotecnia, promocidon y publicidad.

3.~ Saber si la empresa maneja un fondo editorial diversificado en
otras dreas ademas de los de medicina

4.-Conocer los diferentes puntos de venta que utilizan las compafias
para los libros técnicos y cientificos.

5.-Conocer cuales son los medios que utiliza actuaimente de
publicidad y promocion.

6.~ |dentificar cuales son las politicas de venta que utiliza para los
libros técnicos y cientificos.

7.- En esta pregunta se desea conocer si la compania importa libros,
es decir, si es distribuidor de fondos extranjeros, y en caso de que
conteste afiTativamente de que pais.

8.- Conocer si la empresa ademas del mercado mexicano, exporta
libros y a hacia que paises lo hace.

' 9.- Saber cudl es la distribucién geografica de sus ventas en
porcentaje a nivel nacional e intermmacional.

10.- Con esta pregunta se pretende conocer si las empresas dan
capacitacion a su personal con que frecuencia lo hace y como es que
mide los resultados de la misma.
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CAPITULO WV DESARROLLO DE LA INVESTIGACION

11.- Con esta pregunta se quiere conocer si la empresa tiene
planeado alguna estrategia de promocion e identificar porque lo cree
necesario o innecesario.

12.- Conocer si la empresa ha tenido en los Uultimos afios una
disminucién en sus ventas y saber si es general esta situacion.

13.- Identificar a que atribuyen que sus ventas hayan aumentado o
disminuido.

14 - Saber si la empresa esta haciendo algo en caso de una
disminucion de ias ventas.

15.- Conocer si hacen algun estudio previo para determinar la
publicacién de un tituio cientifico.

16.- identificar como realiza la empresa la promocién de libros
cientificos.
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CAPITULO Wi RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

CAPITULO VI ~
RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

7.1 CODIFICACION DEL CUESTIONARIO PARA ALUMNOS

SEXO ' POBLACION
FEMENING T 130]
MASCULING ] 107}
EDAD
0-20 111
21-25 98
26-30 18
31-35 B
36-40 5

NIVEL DE ESTUDIOS

PROFESIONAL 232
. [MAESTRIA

DOCTORADO 5
ESPECIALIDAD
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CAPITULO VH RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

ESTUDIA ACTUALMENTE

[s1 - I 237]
o|

(NO 1

ACOSTUMBRA LEER

[si T 227]
=) 1 10|
QUE TIPO DE LECTURA LE AGRADA MAS
[CENCIAS 78 !
5
2
8] .
17
PSICOLOGIA 10
NOVELA 70|
[CULTURA GRAL. 12
ARTE 1]

111

LA PROMOCION COMO VARIABLE FUNDAMENTAL PARA EL EXITO
EN LA VENTA DE LIBROS DE MEDICINA EN UNA EMPRESA EDITORLIAL



CAPITULO VI RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

CON RELACION A L.OS LIBROS DE SU CARRERA DONDE LOS

ADQUIERE
COMPRADOS 89
PRESTADOS 48
FOTOCOPIADOS 86
BIBLIOTECA 129
OTROS 3

CUANDO COMPRA UN LIBRO DONDE ACOSTUMBRA
ADQUIRIRLO

LIBRERIAS 150,
FERIAS 35
EXPOSICIONES 29)
0
2
[-]
5

ICONFERENCIAS
CONGRESOS

CENTROS COMERCIALES
OTROS
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CAPITULO VII

RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

MENCIONE QUE ES LO QUE MAS LE LLAMA LA ATENCION DE

UN LIBRO CIENTIFICO

\

CONTENIDO 125
AUTOR 33
TEMA 86
TITULO 35
No. DE HOJAS 0

|TAMARNO DE LETRA 19
GRAFICOS 14
PORTADA 9

14

CUANTOS LIBROS COMPLETOS LEE AL ANO
1-3 95|
46 - 79,
7-10 29
MAS DE 10 34
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CAPITULO VIl RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

'‘PUEDE MENCIONAR EL NOMBRE DE ALGUNAS EDITORIALES
DE LIBROS CIENTIFICOS QUE RECUERDE

INTERAMERICANA 104
SALVAT 39
MC. GRAW HILL ~ 69
MED. PANAMERICANA 53
PORRUA 43
[MANUAL MODERNG [ 52
MOSBY 16
PRENSA MEDICA 14
TRILLAS 35

CREE QUE LOS LIBROS DE MEDICINA SON CAROS

Isi T 212]
(NS T 25

CONOCE LA EDITORIAL LA PRENSA MEDICA MEXICANA

Si I 85
NO | 152
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CAPITULO VII RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

CONSIDERA QUE SUS TITULOS SON DE ACTUALIDAD

Sl - 53
NO 45
ABSTENCIONES 139

PARA UD. CUAL ES LA MEJOR EDITORIAL EN LIBROS DE

MEDICINA
INTERAMERICANA o8
MED. PANAMERICANA 38
MC. GRAW HILL 28,
NUAL MODERNO 17

SALVAT 76
MOSBY - 13
TRILLAS [

LEE ALGUNA REVISTA ESPECIALIZADA REFERENTE A SU

CARRERA
St 89
NO 81
ABSTENCIONES 57
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RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

CAPITULO VI

CUANTOS LIBROS DE CIENCIAS DE LA SALUD COMPRA EL
ANO

1-3 102
4-68 78
7-10 23
MAS DE 10 4
NINGUNO 30

TIENE ALGUN PRESUPUESTO PREPARADO PARA LA COMPRA

DE LIBROS

[E] T 87]
INO | 150]

CUAL ES EL PRECIO PROMEDIO DE LOS LIBROS DE CIENCIAS

DE LA SALUD QUE COMPRA

50-99 14

100-149 38

150-199 28

200-250 27

MAS DE 250 177
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CAPITULO Vi

RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

EDADES DE LA POBLACION ESTUDIANTIL

.

100

%63

2125

EDADES
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CAPITULO VI RESULTADQOS DE LA INVESTIGACION

ESPECIALIDAD

MIVEL DE ESTUDIOS
DOCTORADO

MAESTRIS

AN N R

PROFESIONAL

250
200
1504
100
50
[ —

’
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CAPITULO Vi1 RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

85.76%

ALUMNOS QUE ACOSTUMBRAN LEER
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CAPITULO Vil

RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

GUSTOS DEL LECTOR

591%  04%%

=
@
~r
w
3

246%
104% 099%
DFILOSOFIA
OPSICOLOGIA

8.37%

493%
BCLASICOS
BUTERATURA

RPOESIA

WCIENCIAS

QARTE

DCULTURA GRAL
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CAPITULO Vit RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

@PRESTADOS
OBIBLIOTECA

085%

A%

COMPRADGS
DFOTOCOPIADOS
80TROS

I

COMO ADQUIEREN LOS LIBROS RELACIONADOS CON SU CARRERA
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CAPITULO VIL RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

BCENTROS COMERCIALES

OEXPOSICIONES

HABITOS DE COMPRA

SFERIAS
BCONGRESOS

CONFERENCIAS

OTROS

LIBRERIAS
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LO QUE MAS LLAMA LA ATENCION DE UN LIBRO CIENTIFICO

@PRECIO
OPORTADA
BGRAFICOS
WTAMANO DE LETRA
@No. DE HOJAS
QTuLo

OTEMA

BAUTOR
BCONTENDO

£21

0 60 80 100 0 0
POBLACION
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CTAPITULO VIV

RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

CANTIDAD DE LIBROS QUE LEE AL ANO

MAS DE 10

313%%
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EDITORIALES QUE MAS RECUERDA EL CONSUMIDOR

TRILLAS
PRENSA MEDICA 47380
MOosBY
MANUAL MODERNO
PORRUA
MED, PANAMERICANA [rostmgattlibn: oy maghies 1o iny

NC. GRAW HILL

SALVAT

INTERAMERICANA
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CAPITULO VIt RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

CREE QUE LOS LIBROS DE MEDICINA SON CAROS
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CAPITULO VI RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

MEDICA
85 ONo

PORCENTAJE DE POBLACION QUE CONOCE LA EDITORIAL LA PRENSA
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CAPITULO Vil RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

19%

St
h

DABSTENCIONES

SN0

[ Bl

PERSONAS QUE CONSIDERAN QUE LOS TITULOS DE LA EDITORIAL LA
PRENSA MEDICA SON DE ACTUALIDAD

ABSTENCIONES
59%
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CAPITULO VI RESULTADOS DE LA INVESTIGACION
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RESULTADOS JE LA INVESTIGACION

CAPITULO VIt

=
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CAPITULO VIt RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

PERSONAS QUE TIENEN UN PRESUPUESTO PREPARADO
80

NO
N
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CAPITULO Vil

RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

PRECIO PROMEDIO DE LOS LIBROS QUE COMPRAN

MAS DE 250
200250 {2
150-199

100-149
5099
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CAPITULO VIt

RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

SEXO DE LA POBLACION ENCUESTADA

MASCULINO
SEXO

FEMENING

160

=1 (=3
2 2 2

a0 adaw —~0xF
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CAPITULO VI RESULTADCS DE LA INVESTIGACION

7.1.1 INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS
OBTENIDOS

Los resulitados que arrojo la aplicacion del cuestionario a los
alumnos de! area de las ciencias de la salud, fueron los siguientes:

Se aplicaron un total de 237 cuestionarios, de los cuales 130
fueron del sexo masculino y 107 del sexo femenino, con un promedio
de edad general entre los 19 y 25 arfios, de los entrevistados un 98%
tienen un nivel de licenciatura y un 2% nivel doctorado, todos ellos

estudiando actualimente.

En o referenta a los habitos de lectura de los entrevistados,
las respuestas fueron:

De un 95.78% de alumnos que acostumbran leer, por lo
menos un 40.08% lee entre 1 y 3 libros al affo y un 33.83% lee entre
4 y 6 libros de estos ia lectura que mas frecuentemente leen es ia
relacionada con su carrera y en un segundo término la novela siendo
un 4.22% los que no tienan el habito de la lectura.

Con lo relacionado a los habitos de compra de los alumnos de
estas dreas , se encontréd que la mayaria acastumbra consultar los
ia biblioteca, y en un segundo término los compran,

libros en
principaimente en librerias, las cuales por lo general estan ubicadas
dentro de su facultad o airededor de ésta ; teniendo un presupuesto
asignado para la compra de sus libros solo un 36% de los
entrevistados. Y en menor grado los adquieren a través de las
fotocopias.

En lo que respecta a las caracteristicas que debe de reunir un
libro de esta drea de las ciencias de la salud encontramos que el
consumidor toma en cuenta primordialmente el contenido del mismo,
posteriormente, el tema, el titulo y el autor en este orden respectivo.
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RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

CAPITULO VIt

Con relacion al precio que estan dispuestos a pagar por un
libro este es superior a las $250.00, ya que o consideran razonable
debido a que en su mayoria son traducciones y son libros que
requieren de una amplia investigacion por parte de sus autores.

En cuanto a la competencia de la empresa La Prensa Medica
Mexicana encontramos que la Editorial interamericana es la que tiene
mayor presencia en el mercado, ya que esta presente en el
consumidor y es considerada como la mejor editorial de libros en

esta drea.
Otras editoriales que estan presentes en el consumidor son

Mc. Graw Hill, Medica Panamericana, Manual Modemo,
Saivat, Trillas y Mosby, dejando en una posicién precara a la editorial
La Prensa Medica Mexicansa, ya que entre jos alumnos esta carece
de imagen, siendo pocos los que la recuerdan ademas de considerar
que los titulos publicados por dicha editoriai no son de actualidad.
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CAPITULO VIl

RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

7.2.

CODIFICACION DEL CUESTIONARIO PARA PROFESORES

SEXO POBLACION
~ [MAScuLING 1 14}
FEMENINO T 11}
EDAD
26-30 3]
31-35 2
38-40 4
41-45 5]
|48-50 3
51 EN ADELANTE e
NIVEL DE ESTUDIOS

TECNICO 1
PROFESIONAL 12
MAESTRIA 9
ESPECIALIDAD 2
DOCTORADO 1

LA PROMOCKON COMO VARIABLE FUNDAMENTAL PARA EL EXITO
MEDICINA EN UNA EMPRESA EDITORIAL

EN LA VENTA DE LIROS D&
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RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

CAPITULO VII
. ESTUDIA ACTUALMENTE
[B I 13|
No | 12|
ACOSTUMBRA LEER
El ] 28]
[no I o|

QUE TIPO DE LITERATURA LEE

12
25
11
16|
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CAPITULO VI

RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

QUE ES LO QUE MAS LE LLAMA LA ATENCION DE
) UN LIBRO TECNICO O CIENTIFICO

CONTENIDO

23

AUTOR

TEMA

TITULO

NO. DE HOJAS

TAMANO DE LETRA

GRAFICOS

PORTADA
PRECIO

Y Y
MalNia2|o/oO

CUANDO COMPRA UN LIBRO DONDE ACOSTUMBRA ADQUIRIRLO

LIBRERIAS

19

FERIAS

EXPOSICIONES

CONFERENCIAS

CONGRESOS

CENTROS COMERCIALES

OTROS

“loj0o|ojo|®

LO8S PROMOTORES DE LIBROS INFLUYEN PARA QUE
USTED RECOMIENDE UN LIBRO

[ I K)
INO ! 21 l
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CAPITULO Vi RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

PROMUEVE USTED AL HABITO DE LA LECTURA
A SUS ALUMNOS

[t ) ] 25]

(No ] _9j

CUANDO L.O VISITAN LAS EDITORIALES LE OFRECEN A
USTED ALGUNA PROMOCION
[si I 18]
7

{NO I 7]

CREE QUE ES NECESARIO DAR UNA MAYOR DIFUSION
DE LA LECTURA POR PARTE DE LAS EDITORIALES

B 1 73|
[No 1 £

QUE EDITORIALES LO VISITAN

SALVAT -
INTERAMERICANA
MANUAL MODERNO
MC GRAW HILL

-

GIOIN|GININ &
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CARPITULO Vil RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

LOS PROMOTORES QUE LO VISITAN LE DAN INFORMACION
DETALLADA ACERCA DE LA BIBLIOGRAFIA
QUE LE ESTAN MOSTRANDO
= » [ 18]
[No i | 9

CUANTOS LIBROS LEE AL ANO

1-3 3
4-6 9
6-10 4
MAS DE 10 9|

CONOCE USTED LA EDITORIAL
LA PRENSA MEDICA MEXICANA

Si _ I 18}
NG 1 7}
CONSIDERA QUE SUS TITULOS SON DE ACTUALIDAD

Si T 11]
NO | 7|
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CAPITULO VI RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

CUAL ES LA IMAGEN QUE TIENE DE LA EDITORIAL
LA PRENSA MEDICA

NO LA CONOCE
_ |[BUENA
IREGULAR
. [NO SE ACTUALIZA

LR

PARA USTED CUAL. ES LA MEJOR EDITORIAL
EN LIBROS DE MEDICINA

INTERAMERICANA 1
PANAMERICANA

MC GRAW HILL
MANUAL MODERNO

g
i
Njw a0

LEE ALGUNA REVISTA ESPECIALIZADA EN MEDICINA

|“Sl . T 17|

NOC | 8|
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CAPITULO Vi1

RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

SEXO DE LOS PROFESORES ENCUESTADOS
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CAPITULO VIt RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

EDAD DE LOS ENCUESTADOS
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CAPITULO Vit RESULTADQS DE LA INVESTIGACION

DOCTORADO

ESPECIALIDAD

ESCOLARIDAD

MAESTRIA

PROFESIONAL

TECNICO

3
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CAPITULO VI RESULTADOS CE LA INVESTIGACION

PROFESORES QUE ESTUDIAN AéTUAL_MENTE
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CAPITULC VI

RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

PROFESORES QUE ACOSTUMBRAN LEER
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CAPITULO VIY

RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

GUSTOS EN LOS TIPOS DE LITERATURA

INTERES GRAL

CIENTIFICO
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CAPITULO VIt RESULTADOS DE LA INVESTKGACION

25

LO QUE LLAMA LA ATENCION DE UN LIBRO CIENTIFICO

PRECIO
PORTADA
GRAFICOS
AUTOR
CONTENIDO

TAMARO DE LETRA
NO. DE HOJAS
TITULO
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LOS HABITOS DE COMPRA DEL CONSUMIDOR

CENTROS
COMERCIALES OTROS
1017% 16%
UBRERIAS
CONGRESOS R 20%
1695%

CONFERENCIAS
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CAPITULO VIt RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

INFLUENCIA DE LOS PROMOTORES
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EDITORIALES QUE OFRECEN PROMOCIONES
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CONOCIMIENTO DEL PROMOTOR DE LA BIBLIOGRAFIA QUE MUESTRA
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PERSONAS QUE CONSIDERAN SUS TITULOS SON DE ACTUALIDAD
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7.2.1. INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS
OBTENIDOS

Del total de nuestra poblacion de profesores se entrevistaron a
un 56% del sexo masculino, y un 44% del sexo femenino, de estos la
edad promedio fue mayor a los 41 arfios y cuentan en su mayoria con
un nivel de Licenciatura y Maestria. Encontrandose que un 52%

estudia actuaimente.
Con o que respecta a los habitos de lectura se obtuvieron los
siguientes resultados:

El 100% acostumbra leer, de estos un 88% lee mas de 4
libros al afo; ocupando un ailto porcentaje la lectura de libros
cientificos y de interés general.

ios habitos de compra los profesores

En lo referente a
librerias, congresos,

adquieren los libros principaimente en
conferancias y ferias.

Lo que toman en cuenta ios profesores al momento de adquirir
un libro es en primer lugar el ‘contenido del mismo, dejando en un

segundo termino el tema y el autor.

Con relacién a la promocién que hacen las editoriales a los
profesores se obtuvo que:
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Las editoriales que mas visitan a Ilos maestros son
interamericana, Manual Modermo y Mc. Graw Hill ofreciendo en
promocion (obsequio) y a revision sus libros para posibles
adopciones es decir, que estos sean considerados como libros de
texto o de consulta ademas de ofrecer descuentos sobre la

adquisicion de los mismos.
Aunque el promotor no influye directamente para que los
estos

profesores recomienden un titulo determinado, es decir,
consideran el contenido, el curriculum del autor y el tema para
considerario como libro de texto.

Con relacién a la participacion que tienen las editoriales en el
mercado Editorial Interamericana ocupa el primer lugar siguiendo Mc.
Graw Hill y Medica Panamericana, observando que La Prensa Medica
Mexicana es conocida en un menorsporcentaje y considerando que
sus titulos no son de actualidad ademas la imagen que tienen de ésta

es pésima.
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Las editoriales que mas visitan a los maestros son
Interamericana, Manual Modermo y Mc. Graw Hill ofreciendo en
promocion (obsequio) y a revision sus libros para posibles
adopciones es decir, que estos sean considerados como libros de
texto o de consulta ademas de ofrecer descuentos sobre la
adquisicion de los mismos.

Aunque el promotor no influye directamente para que los
profesores recomienden un titulo determinado, es decir, estos
consideran el contenido, el curriculum de! autor y el tema para
considerario como libro de texto.

Con relacién a la participacién que tienen las editoriales en el
mercado Editorial Interamericana ocupa el primer lugar siguiendo Mc.
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7.3. CODIFICACION DEL CUESTIONARIO PARA EDITORIALES

CUENTA CON LOS SIGUIENTES POBLACION
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RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

QUE CANALES DE DISTRIBUCION UTILIZAN PARA LOS
LIBROS TECNICOS Y CIENTIFICOS

LIBRERIAS

CONGRESOS

FERIAS

EXPOSICIONES

NN

QUE MEDIOS DE PUBLICIDAD Y PROMOCION
UTILIZA PARA LOS LIBROS CIENTIFICOS Y

TECNICOS

VISITA PERSONAL

PRESENTACIONES

CONFERENCIAS

CURSOS

CATALOGOS

Ni=lo|={N0| &

PERIODICOS
REVISTAS

CUALES SON SUS POLITICAS DE VENTA

DESCUENTOS

CREDITO

VENTA DIRECTA

VENTA SOLO POR DISTRIBUIDORES
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SON DISTRIBUIDORES DE FONDO EDITORIAL

EXTRANJERO
S I 2]
= i 3|
DE QUE PAISES
ESPANA 2
CENTRO AMERICA 2
SUDAMERICA
[E.UA. 2

TIENE DISTRIBUIDORES EN EL EXTRANJERO

ISt ] 4]
|NO I 7]

A QUE PAISES EXPORTA -

ESPANA Py
CENTROAMERICA 4
SUDAMERICA 4
E.UA. 3
SU PERSONAL DE VENTAS RECIBE
CAPACITACION
]Sl l 3'
{NO | 2|
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CUANTAS VECES AL ANO

1 VEZ AL ANO

2 VECES AL ANO

3 VECES AL ANO

TIENE PLANEADO ALGUNA
ESTRATEGIA DE PROMOCION

s

1 4
NS 1 1]
LA VENTA DE EJEMPLARES HA SIDO MEJOR
QUE EL ANO ANTERIOR
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NO I 3|
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RESULTADROS DE LA INVESTIGACION

CUENTA CON LAS SIGUIENTES AREAS

HINGUNO

PUBLICIDAD

MERCADOTECNIA

PROMOCION
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RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

LAS AREAS EN LIBROS TECNICOS Y CIENTIFICOS

CIENCIAS DE LA

]

CIENCIAS
ADMINISTRATIVAS

INGENIERIA Y

. COMPUTACION

DISERO

SALLD
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EXPQOSICIONES

FERIAS

CONGRESOS

CANALES DE DISTRIBUCION UTILIZADOS PARA LOS LIBROS TECNICOS Y
CIENTIFICOS
LIBRERIAS
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EMPRESAS QUE IMPORTAN LIBROS
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RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

EMPRESAS QUE DAN CAPACITACION
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RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

JIVECESALARO
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VECES AL ARO QUE RECIBEN CAPACITACION
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EMPRESAS QUE TIENE PLANEADO ALGUNA ESTRATEGIA PROMOCIONAL
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ONRESPECTO AL

ANO ANTERIOR

EMPRESAS EN LAS QUE HA MEJORADO LAS VENTAS C
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EMPRESAS QUE EXPORTAN LIBROS
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CONCLUS:CNES Y RECOMENDACIONES

7.3.1. INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS
OBTENIDOS.

De las ocho empresas que comprenden el universo , las
editoriales que accedieron y otorgaron todo tipo de facilidades para
responder dichos cuestionarios, fueron solamente cinco, las tres
restantes se negaron a proporcionar informacion, considerando esta
como estrictamente confidencial.

Los resultados que se obtuvieron fueron los siguientes:

En general nos encontramos que la mayoria de las editoriales
cuenta con los departamentos de mercadotecnia, promocién y
publicidad a excepcion de la editorial La Prensa Medica Mexicana,
que solo cuenta con un departamento de comerciailizaciéon, el cual
englioba todas las actividades referentes a dichos departamentos.

. También observamos que Jas empresas generaimente
confunden las funciones referentes a cada departamento, ya que no

hacen una diferenciacion de mercadotecnia y ventas, y no separan la

promocion de la publicidad considerandoilas actividades analogas.

Ahora bien |a editorial Mc. Graw Hill - Interamericana hace una
adecuada departamentalizacion de estas areas y define
comrectamente las funciones inherentes a cada departamento,
ademas de contar con un amplio fondo editorial, ya que abarca taodos
los niveles académicos, es decir, cubren desde preescolar hasta
profesional, a diferencia de ilas otras editoriales que solamente
cuentan con titulos en el area de Ciencias de la Saiud.
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Los canales de distribucion que utilizan las editoriales
principalmente son las librerias y ferias, utilizando en ocasiones
esporadicas congresos y exposiciones.

Con lo que respecta a ios medios de promocion que usan las
editoriales encontramos que esta la lievan a cabo a traves de:

Promotores (visita directa),
Presentaciones (venta personal), y
Conferencias y cursos.

Solo el 80% de las editoriales llevan a cabo planes
promocionales para dar a conocer sus titulos.

En relacién con la publicidad esta se desarrolla a través de
los siguientes medios:

Catalogos,
Revistas especializadas, y
Periddicos.

La mayoria de las editoriales en sus politicas de venta
manejan descuentos en promedio de un 30%, con créditos a corto
plazo que son entre 30 dias (D.F.) y 60 dias (Resto del Pais).

Debido a la situacion econdémica que prevalece en el Pais se
vieron disminuidas las ventas con respecto al afio anterior, a pesar de
esta baja, encontramos que la balanza comercial en esta area es
sana ya que son mayores las exportaciones que ias importaciones,
aunque cabe sefialar que [as editoriales no importan pero si
adquieren los derechos de titulos extranjeros.

Con respecto a la capacitacion de! personal de ventas mas del
50% proporcionan capacitacion por lo menos una vez al afo
considerandola ellos vital para el desplazamiento de sus ejemplares
en esta area tan competitiva.
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CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES

- INTERPRETACION DE LAS HIPOTESIS

La hipdtesis de investigacion “Debido a la situacién econémica
que prevalece en el pais, el poder adquisitivo se ha deteriorado y
aunado a esto el alto precio de los libros han provocado que el
consumidor se vea en |a dificil situacibn de adquirir un libro de
medicina.” Pasa a ser una hipotesis nula, ya que esta no es la razéon
principal de la disminucion de ventas de la empresa en cuestion.

Por el contrario las Hipotesis altermmas “Por falta de una
planeacidon estratégica de mercadotecnia la empresa ha disminuido
sSu poder de venta” y “La falta de actualizacién del contenido de los
libros de la editorial ha sido la causa principal Qque el consumidor
prefiera los de la competencia®. Son aprobadas y aceptadas como las

causas principales de la situacibn que vive actuaimente dicha.

editorial.

Las otras dos hipdtesis alternas “Las fotocopias han pasado a
ser un producto sustituto, ya que para los alumnos les resulta mas
economico que comprar un libro” y “Existe demasiada competencia
en un mercado tan pequeno y esto hace que las ventas disminuyan”.
Quedan en la misma situacion de alternancia, ya que la influencia de
estos factores es minima.
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CONCLUSIONES:

Antes de comenzar con nuestras conclusiones
mencionaremos brevemente las LIMITANTES que nos encontramos
al desarrollar la investigacion:

1.- Falta de literatura sobre el tema en cuestion.
2.- Poca informacion estadistica, la cual no es de actualidad.

3.- Cierto hermetismo por parte de la Industria Editorial para
proporcionar informaciéon confiable.

4.- Falta de recursos financieros y tiempo para poder llevar
acabo una investigacibn mas profunda sobre el tema en
cuestion.

Ahora bien a io largo del presente trabajo nos percatamos de
la situacion que viven actualmente algunas empresas editoriales en
nuestro pais, es triste el panorama administrativo en e! cual se
desenvueiven ya que trabajan con estructuras y modelos empiricos,
es decir, no hay una definicion especifica de las funciones que se
deben de realizar en los diversos departamentos del &area de
mercadotecnia (ventas, publicidad, promocion, etc.)

El caso de ila empresa editorial "L.a Prensa Medica Mexicana

-S.A. de C.V." no es la excepcion; ya que es la clasica empresa

familiar en donde los aitos puestos y la toma de decisiones es llevada

a cabo por perientes, tal es el caso del ejecutivo del drea de

comercializacion (hermano de la Directora General), el cual carece de

conocimientos referentes del darea a su cargo y de la industria
editorial, dando como resultado: .
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s Falta de vision hacia el futuro

e |nadecuadas estrategias de promocion y publicidad

» Poco interés por la empresa

e Falta de alicientes econdmicos y expectativos que brindarie
a los autores mexicanos.

o Faita de actualizacion de sus titulos

. Estos son algunas de las fallas que tiene actualmente la
empresa, aunque cabe sefalar que de alguna manera se empiezan a
preocupar por la situacion que presenta esta compania y tratan de
tomar medidas que puedan proporcionaries la recuperacion de
mercado, aunque estas sean precipitadas y sin fundamento para
dicha recuperacion.

Entre las medidas que tratan de poner en précnca
encontramos que:
e Pretender hacer una diversificacion de sus ‘productos,
abarcando nichos de mercado qQue van desde nive!
preescolar hasta especialidad.

e Desean atacar el mercado de libros de texto a nivel
profesional de los primeros semestres de la carrera de

Medicina.

e Tratan de introducir sus titulos en librerias de diversas
ciudades del! Pais.
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Pero la situacidn que presenta en la actualidad esta empresa,

segun nuestra investigacion es la siguiente

medicina en nuestro pais ha sido superada ampliamente por la °’

La Prensa Medica Mexicana pionera en la edicion de libros de

competencia, perdiendo gran parte de su mercado.

Como observamos en el capitulo anterior los resulitados que

arrojo la presente investigacion, muestran claramente que la editorial
en estudio carece de presencia en el mercado, esto debijdo a:

Una falta de actualizacién de los titulos que ofrece, siendo
estos de baja calidad en el contenido y son considerados por
fos consumidores como simples folletos de consulta, ademas
de carecer de una imagen atractiva de! producto.

También encontramos que no tiene identificados a sus
posibles consumidores, ya que séfo se limita a vender sus
titulos a librerias en et D.F,, descundando otros segmentos de
mercado.

Carece de planes mercadologicos y administrativos a corto,
mediano y largo plazo.

Falta de un presupuesto para realizar sus actividades de
comercializacion y promocién de sus titulos.

En lo referente al precio de los libros en esta area observamos
que van de acuerdo a la calidad del producto ofrecido, y esta
empresa ofrece sus titulos a precios muy bajos con relacién a
ios de la competencia, considerando ellos que son mMas
accesibles al consumidor pero descuidando la calidad del
mismo.

LA PR!
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e Segun el sondeo realizado encontramos que la mayoria de las
empresas realizan promocidn a través de personal
especializado y por medio de personas externas como,
comisionistas y maleteros; la distribucién de sus titulos ia
realizan por conducto de librerias, ferias, exposiciones y
congresos.

s Con lo que respecta a-las editoriales que capacitan a su
personal, es importante sefalar que el resultado que se
obtiene al invertir en este rubro es redituable, ya que se refieja
en un buen resuitado obteniendo calidad en el servicio,
compaetitividad y una buena imagen corporativa.
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RECOMENDACIONES:

Con base a los resultados obtenidos en la presente
investigacion y las conclusiones antes mencionadas nos atrevemos a
sugerir las siguientes recomendaciones a la editorial "La Prensa
Médica Mexicana, S.A de C.V." para que esta pueda lograr sus
objetivos a corto, mediano y largo plazo y vuelva a ser lider en la
venta de libros de ciencias de la salud. con relacion a: -

PRODUCTO

Empezaremos mencionando las caracteristicas que debe
reunir el producto:

e Su contenido debe ser actualizado y que satisfaga las
necesidades existentes en el mercado, ya que un libro en esta
area disminuye su rentabilidad a partir del tercer arfio de su
publicacion a excepcidon de algunos libros considerados
clasicos. ..

e Para poder publicar un titulo se debe de realizar un estudio de
las necesidades del consumidor (investigacion de mercados) y
conocer los planes y programas de estudio de las diferentes
instituciones que imparten {a carrera de medicina, cabe
seflalar que la Facultad de Medicina de la Universidad
Nacional Auténoma de Meéxico, se considera la mejor de
América Latina, esto lo mencionamos porque los libros que se
consideran de texto y que se encuentran en la bibliografia
basica de los planes de estudio de esta facuitad son
aceptados con mayor facilidad en los paises de América
Latina.

e Se deben diseriar portadas atractivas acorde al tema del libro.
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Deben ser impresos en un buen papel, con la finalidad de que
las ilustraciones tengan una excelente definicion ya que los

estudiantes y meédicos se apoyan en estas para realizar sus
estudios.

Una manera de identificar que titulos deben de ser publicados
es a través de los profesores de esta facultad, ya que ellos
estan mejor informados sobre los temas que abarcan las
diversas areas de la medicina. Realizando esta investigacion
se pueden rescatar apuntes que utilizan |os mismos para
impartir su catedra. brindandoles |la oportunidad de que estos
sean impresos y apoyando a autores mexicanos.

e Al publicar un libro de esta area es importante realizar un
analisis del cumriculum del autor, para poder respaldar dicha
publicacion, ademas de someter sus apuntes a revision con
personal experto en la materia en cuestion.

PRECIO.

e Aunque la calidad del producto y el servio que ofrecen los

vendedores es importante, el precio influye de manera importante
en la adquisicién de un libro.

Los consumidores en su gran mayoria utilizan el precio como
indicador de la calidad del producto, por esta razén sugerimos
aumentar el precio de los libros que ofrece esta editorial y a su vez

la calidad de los mismos, es decir, actualizar su contenido, disefar
portadas llamativas, etc.

Factores como el nombre de la empresa, la imagen de esta,
pueden influir con gran fuerza en la relacién percibida entre el

precio y la calidad del producto, por 10 que recomendamos mejorar
la imagen de la editorial.
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PLAZA.

Por otra parte es recomendable para comercializar el libro meédico,
distinguir el libro de texto del libro de especialidad, en cuanto al
libro de texto mencionaremos que su mercado se encuentra en las
instituciones de ensenanza, por lo tanto es necesario identificar las
escuelas o facuitades que imparten las carreras de ciencias de ia
salud para poder ofrecer los libros en las librerias de eéstas

instituciones ademas de las librerias que existen alrededor de
éstas.

Con relacion al libro de especialidad su mercado se encuentra en

las Instituciones Publicas y Privadas de seguridad social y en los
consultorios particulares.

Otros puntos donde se pueden ofrecer este tipo de libros son.

Librerias,
Ferias y Congresos,
Exposiciones

Cabe sedalar que en las librerias a pesar de las ventas han
disminuido es necesario colocar muestrarios en consignacion, los

cuales se controlan a través de visitas periodicas del vendedor
para reponer el inventario.

Otra forma de hacer llegar los libros es a través de STANDS, los
cuales se localizan normalmente en hospitales y pasilios de las
instituciones educativas de esta area. Este puede ser un buen
punto si se le vigila y atiende constantemente.

Existen {os llamados Maleteros, 10s cuales provienen de ventas de
crédito, es decir, ofrecen ios productos puerta por puerta que se
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especializan en medicina, son aquelios que buscan al cliente en el
consultorio, hospitales, y centros donde se retinen los meédicos.

e Oftro punto es asistir a los diferentes congresos meédicos que se

realizan en el D.F. e interior de la Republica, a este tipo de eventos .

se debe mandar personal especializado en promocion y venta con
un pequeno estand (de preferencia portatil) debido a la corta
duracion del evento, exhibiendo aquelios libros relativos a la
especialidad del congreso sede.

« También es factible asistir a exposiciones y ferias con venta directa
a los asistentes al evento, las cuales son celebradas en diversos
puntos del pais.

e Oftro sistema de comercializacion importante y a su vez dificil por
sSu especializacion es la venta a laboratorios de productos
meédicos, estas pueden hacerse por obra completa o por la
impresién de un determinado capitulo.

e Se deben establecer cuotas -a los vendedores de acuerdo a sus
zonas.

s Contar con un equipo de reparto adecuado para poder hacer llegar
sus productos a un numero mayor de posibles consumidores.

PROMOCION

Ya hemos visto con anterioridad lo referente a plaza, precio y
producto ahora vamos a profundizar con lo que respecta a |a
promocion del libro de texto de ciencias de la salud, para elio
sugerimos: ’

e Debe de localizar a personas que sean factores importantes de
opinion como son los jefes de departamento, coordinadores de
ensefanza, coordinadores de investigacion, profesores de tiempo

’ 190
LA PROMOCION COMO VARIASLE FUNDAMENTAL PARA EL EXITO
EN LA VENTA DE LIBROS DE MEDICINA EN UNA EMPRESA EDITORIAL



CONGCILUSIONES Y RECOMENDACIONES

completo y adjuntos, en este orden, indicando las caracteristicas y
los beneficios que obtendra.

El promotor debe de estar capacitado para manejar una buena
entrevista y récomendamos que durante la presentacion del libro
no discuta las objeciones que realice el entrevistado, trate de
resaitar las cualidades de |la obra de tal forma que las criticas se
vean poco importantes.

Ei promotor debe de conocer la historia de la empresa, y el texto
que esta promoviendo, entre lo que debe de conocer del libro es:
afo de la edicidén, cumriculum del autor, idiomas a los que se a
traducido, el argot médico y las novedades que resalta el libro en
su introduccion.

Comunicar al entrevistado sobre los titulos que existen dentro del
catalogo, y que apoyen su especialidad.

Realizar el seguimiento de cada titulo promovido las veces que
sean necesarias hasta conseguir o reconfirmar la adopcion, una
vez confirmada esta asegurarse de que las obras se encuentren
en los puntos de venta adecuados.

Investigar y asistir a las juntas académicas que se realizan cada
arfio entre profesores en las diferentes instituciones, para que los
titulos sean aceptados en la bibliografia de los planes de estudio.

Contactar a los encargados o directores de las bibliotecas de las
divarsas instituciones de ensefanza de estas areas.

Elaborar un calendario de exhibiciones y reuniones referentes a
ciencias de la salud a realizarse durante el cicio escolar, para
poder promocionar las publicaciones.

Hacer promociones en fechas relacionadas a la profesion , por
ejemplo, el dia de |la enfermera, el dia del meédico, etc.

LA PROMCOCTON
EN LA VENTA DE LIBROS DE MEDICINA EN UNA EMPRESA EDITORIAL
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e ldentificar la existencia de peridédicos u otras publicaciones

referentes para alumnos y profesores, para poder promocionar los
titulos .

Para finalizar con lo referente a promocién, diremos en

relacidon con los libros de especialidad que esta debe de ser de la
siguiente manera.

e Hay que identificar la naturaleza del mercado al que va dirigido

una vezZz hecho lo anterior elaborar una base de datos con los
mejores especialistas, coordinadores de ensefanza de las
instituciones de asistencia publica y jefes de departamento de las
instituciones de ensefanza escolar

e Realizar al igual que en los

B libros de texto una adecuada
entrevista. -

Realizar un calendario de las diferentes ferias, exposiciones y
congresos que se llevaran acabo durante el afio y asistir lievando
los textos adecuados al tema e invitar a los expositores y
asistentess al evento a nuestro stand.

Hacer publicidad a través de revistas especializadas como:

'Revista del Instituto Nacional de Cancerologia
Revista de Investigacion Clinica

Archives of Medical Research

Cirugia y Cirujanos

Revista Biomeédica

Ginecologia y Obstetricia de México
Nefrologia Mexicana

Gaceta Médica de México
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Por mencionar algunas de las 28 revistas mas reconocidas en
el medio.

De esta manera conciuimos nuestra investigacion, no sin
antes mencionar que la rama editorial es muy grande, enfocando por
esta razon dicho estudio a un sdlo tipo de libro, y consideramos que
es necesario realizar mas investigaciones acerca de las diferentes
areas del conocimiento, para con ello proporcionar informacién que
sea de ayuda en la solucion de los problemas que aquejan a ésta
importante industria.

“La lectura nos vuelve a rodos peregrinos: nos aleja del hogar, pero. lo mas
importante. nos da posada en todas partes .

Hazel Rochman
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ADMINISTRACION: Proceso de planeacion, organizacion,
realizacion y evaluacion de actividades de un grupo de personas
' encaminadas a la obtencion de una meta en comun.

ANUNCIO : Mensaje no personal en la publicidad, que se
difunde a través de los medios de comunicacidon y que paga un
patrocinador identificado.

AUDITORIA DE MERCADOTECNIA: Programa integral de
evaluacion que consiste en un estudio sistematico, objetivo y
completo de todos los aspectos mercadologicos de una empresa.
Evaluacion de las metas, politicas, resulitados, organizacién de
personal y métodos de una compania.

CAMPANA: En la promocion o publicidad, serie coordinada de
actividades promocionales que giran en tomo a un tema central y que
tienden a alcanzar una meta.

CANAL DE DISTRIBUCION : Via que un producto o
propiedad del mismo sigue a medida que se dirige hacia su mercado.
El canal incluye al productor, al consumidor o usuario industrial y a los
intermediarios que intervengan.

. CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO: Etapas por las que pasa
un producto desde su introduccién, pasando por su crecimiento y
madurez, hasta liegar a su declinacion y muerte (retirario del mercado
o de las ofertas de la companiia).
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CONSUMIDOR FINAL : Persona que compra productos o
servicios para su uso personal, no lucrativo.

DISTRIBUCION: Estructura de canales (instituciones vy
actividades) que sirven para transferir productos o servicios de una
organizacion a sus mercados.

EMPAQUE: Actividad de ia planeacion de un producto que
incluye el disefio y produccion del recipiente o envoltura del producto.

ESTRATEGIA: Plan general y basico de accion por el cual
una organizacion trata de alcanzar una o mas metas.

INVESTIGACION DE MERCADOS: Obtencion y analisis
sistematicos de informacion relacionada con un problema de
mercadotecnia.

MARCA: Nombre, término, simbolo, disefo especial o alguna
combinacion de esos elementos que identifica el producto o servicio
de un vendedor.

MERCADO: Personas u Organizaciones con necesidades por
satisfacer, dinero que gastar y el deseo de gastario.

MERCADO META: . ‘Grupo de clientes a quienes una
organizacion dirige especificamente su esfuerzo de mercadotecnia.

N MEZCLA DE MERCADOTECNIA: Combinacion de los
elementos que constituyen el nucleo del sistema de mercadotecnia de
una organizacion (plaza, precio, promocién y producto).
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PLANEACION DE MERCADOTECNIA: Establecimiento de
metas y estrategias para la actividad mercadologica en una

organizacion.
PLANEACION ESTRATEGICA DE MERCADOTECNIA:
Proceso consistente en establecer metas de mercadotecnia,

seleccionar los mercados meta y disenar una mezcla de
mercadotecnia para satisfacer esos mercados y lograr las metas.

PRECIO : Lo que se paga por un producto. Valor que se
expresa en moneda.

PRODUCTO: Conjunto de atributos tangibles e intangibles que
en un intercambio aportan, beneficios que satisfacen las necesidades
del comprador. Esos atributos son color, precio, empaque y
reputacién y servicios del fabricante y del distribuidor,: E! producto
puede ser un bien fisico, un servicio, una idea, un lugar, una
organizacion e incluso una persona.

PROMOCION : Eilemento de una mezcla de mercadotecnia de
la. organizacion que se emplea para inforrmar y persuadir al mercado
en lo tocante a los productos y servicios de ella.

PUBLICIDAD: Actividades que intervienen en la présentacion’

de un mensaje pagado, no personal, de un patrocinador identificado
' respecto a una organizacion y a sus productos, servicios e ideas.

SEGMENTACION DE MERCADO : Proceso de dividir el
mercado total en una o mas partes (submercados o segmentos), cada
una de las cuales tiende a ser homogénea en todos los aspectos

importantes.
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SISTEMA DE MERCADOTECNIA : Grupo de ideas que
interactuan regularmente y que forma un todo unitario. Entre ellas se
encuentra la organizacidn de esta, realizando la comercializacion, el
producto que esta distribuyéndose, el mercado meta, los
intermediarios que participan en el intercambio y las restricciones
ambientales.
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"TABLA No. 1

: ; - A’'Nivel Nacional POBLACIONN

Mcdlco‘cilujano v 56946

Enfentwria y Obstetricia 8883
Odontologia 27128}

{Optometria 578

otal 91333
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TABLA No. 2

LA PROMOCTION COMK VARIABLE FUNDAMENTAL PARA EL EXITO
EN LA VENTA DE LIBROS DE MEDICINA EN UNA EMPRESA EDITORIAL

UNIVERSIDADES Y ESCUELAS EN EL D.F. POBLACION
E ia Libre H ép de México 51
Escuela superior de terapia fisica del hospital Infantil 26
instituto Politécnico Nacional 2477
Centro iInterdisciplinario de Ciencias de 1a Sajlud 1450
Universidad A Metropolitana 3073
Uni d Naci | dei Ejercito y Fuerza Aérea 540
Universidad Intercontinental 116
Universidad {a Salle 606
250
13299
21888
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TABLA No. 3

PERSONAL

l ESCUELAS Y UNIVERSIDADES J DOCENTE ,
ESCUELA DE ENFERMERIA DEL HOSPITAL DE JESUS 17
ESCUELA DE DIETETICAY NUTRICION DEL ISSTE 38
E:g E MEDICINA FISICA ¥ REHABILITACION DEL HOSPITAL £
ESCUELA LIBRE DE HOMEOPATIA DE MEXICO =]
ESCUELA SUPERIORDE TERAPIA FISICA OEL HOSPITAL INFANTIL 30
DE MEXICO

INSTITUTO POLITECNICO NACIONAL 7011
UNIVERSIGAD DEL EJERCITO v FUERZA AEREA 217,
UNIVERSIDAD INTERCONTINENTAL DE ODONTOLOGIA X 74
UNIVERSIDAD LATIOAMERICANA DE ODONTOLOGIA a7
[UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO 5017]
TOTAL (]
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Por los editores de Advertising Age

Pmcter mble

150
arlos de éxito
en marketing

PORTADILLA

Ay~ TITULO DEL LIBRO
SUBTITULO DEL LIBRO
NOMBRE DEL AUTOR
NUMERO DE EDICION
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Contenido

Protoco

1 La Comrania
1 La casa que lvopy construya
150 anos de PEG
2 La buena ciudadana de Cincinnati
Uns alicaer para ta naturaleza
EI programa de autoavida permite usna saluin
3 Viéndolo con los ojos de Wall Street
4 Una tradicion sobresaliente: P&G construye para el
futuro
5 Atendiendo las llamadas (gratis)
6 No hay polvo en el atico: Los archivos activos de P&G

7 Imégenes memorables
1 La GenTe

8 Lideres distinguidos
9 Para lograr €l nivel deseado: CoOmo recluta P&G

: ganadores
10 El sistemaes: “Unano. .
11 Una educacion privilegiada
12 Albumes de familia

v asciende o se va®

Hl  Los Probucros
13 Una marca, un gerente
14  Forjadores de marcas
15 Central de investigaciones de P&G
16 Tampones Rely: La decision fue facit
Cansecuencias
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Prélogo

zando yo era un joven reportero para la revista Advertising Age en

Nueva York durante los primeros afhos 60, me gustabs ir a almorzar

con los de p de Colga para oirles decir
cémo iban a derrotar a Procter & Gamble Co. Nunca lo hicieron, natural-
mente, aunque Colgate tuvo algunos triunfos temporales en esa época con
su linea de productos para limpieza del hogar House of Ajax.

A través de los anos. Mmuchas companfas se han turnado para tratar
de derrotar a P&G. Hasta ahora no io han logrado. Despues de sus pnmeros
150 anos de vida., yo. sin ningun temor. vatano que el liderazgo de la

para a los ngores de una competencia ho

disminuida.
En las paginas siguicntes ustedes leerin cémo P&G. desde sus pnme-

ros dias como fabncante de jabon y velas en la que era entonces Ly pujante
y joven ciudad portuaria de Cincainnati, construyé y ha mantenido una
empresa mundial de jabon, alimentos, drogas y articulos de tocador durante
sus prmeros 150 afos — y cémo su e
marketing para esos alos
en Ad g Age qui

capacitados para hacer esta tarea. porque la g-m- de P&G me dice que
probablemente nuestra revista le dedica a su compania mais espacio que

otra publi de parte. y la prensa de la

cudad sede de Cincinnat.

Estamos muy orguliosos de que esta que
€3 poco dada a hablar. nos haya dado access a sus cuatro ejecutivos s
importantes — el presidente de la junta directiva y ejecutivo principal John

Smaie, el presidente John Pepper v tos de la junta
Thomas Laco y Edwin Astzt — lo mismo que a ofros seis jefes de diviaion
o dep. en una mu sin p de con una
P i externa. ! Pporgue ex-
traer de los g y i de P&G de los anun-
103, las il yios i que ilustran estas paginas.

a Ed Rider, el archivista de la
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