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Resumen

A pesar que Tiendas Universal ha logrado posicionarse como una de las mejores
librerias del pais, ha venido sufriendo problemas de ventas. Una de sus principales
categorias de libros, los textos universitarios, se ha visto afectada por las fotocopias y
porque las editoriales visitan las aulas y venden los textos directamente. Otra de sus
categorias mas importantes, la de obra general, se ve perjudicada por la preferencia del

lector por un ambiente mas tranquilo, el cual ofrece Libreria Internacional.

Por lo que se consider6 como una oportunidad que Tiendas Universal vendiera
eBooks, ya que se podrian ofrecer a un precio mas bajo que al de un libro impreso, lo cual
ayudaria a mejorar la percepcion que tiene el cliente sobre el alto precio de los libros en

Tiendas Universal, y para ofrecer un valor agregado para el consumidor.

El objetivo del proyecto es aumentar la participacion de mercado de Tiendas
Universal en un 20% durante los proximos 3 afios, con una estrategia de producto en
donde se ofrecera la versiéon digital principalmente de los best sellers, novelas, cuentos,
ficcion, biografias y textos de autoayuda, y los libros que requieren las diferentes carreras
universitarias, bajo una estrategia de precio de un 50% menor que el costo actual del libro

impreso correspondiente.

La estrategia de plaza se enfocara en ofrecer facilidad de compra con la opcion de
compra por medio de la pagina web, una aplicacion maovil, en la misma tienda fisica y con
el uso de promotores. Y la estrategia de promocién serd posicionar a Tiendas Universal
como una libreria moderna donde pueden conseguir facilmente los textos que requieren

para sus clases universitarias o los libros de obra general, en formato digital.

La inversion que requerira hacer Tiendas Universal en un escenario Optimo de

comunicacion y desarrollo por los 3 afios, seria de ¢381.375.824.

Esta es la solucién perfecta para que su unidad de negocios de libreria no siga

disminuyendo su presencia en el mercado y siga siendo lider.
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Introduccioén

En este proyecto se describe desde como es la industria en la que se encuentra la
UEN Libreria de Tiendas Universal hasta cual es la percepcién de los consumidores de la
empresa, con el fin de determinar como debe ser la comercializacion de textos digitales
descargables para dispositivos mdviles de Tiendas Universal, en el Gran Area
Metropolitana.

Cuando se habla de dispositivos mdviles se entiende como aparatos pequefios con
conexién intermitente o constante a una red, con una memoria limitada y que posee la
capacidad de procesamiento. Las laptops, tabletas y celulares inteligentes (smartphones)
son dispositivos moviles. Su principal caracteristica es la movilidad, ya que debido a su
tamafio es facil transportarlos. Incluso, pueden guardarse en bolsillos o bolsos. Por lo
tanto, ofrecen el beneficio de la comodidad.

La tecnologia ha cambiado el estilo de vida de las personas. Ahora se puede
observar y conversar con una persona que esta del otro lado del mundo, a través de
Skype. Ahora se puede saber cual es la mejor ruta para ir a algun lugar y esquivarse
presas, gracias a la aplicacion movil llamada Waze. Ahora se puede tener una biblioteca
digital y tener un libro a mano pero en una tableta u otro dispositivo movil. La tecnologia
tiene el proposito de facilitar la vida de las personas y las marcas deben aprovecharla
para fortalecer la relacion con sus clientes y darle soluciones mas practicas a sus

necesidades.

Todos los negocios deben adaptarse a las nuevas necesidades de los consumidores
y a las nuevas tecnologias, sino se volveran obsoletos. De esto se trata este proyecto, de
moldear una oportunidad de negocio para Universal que va a evitar que su Unidad de
Negocio de Libreria se quede atrds y mas bien, se adapte a la actualidad. Por lo que un
consumidor tendria la opcion de comprar un libro fisico o de comprarlo para ser

descargado y leido en una tableta, laptop o desde un teléfono inteligente.



Universal esta compuesta por varios departamentos como Juguetes, Libreria,
Belleza, Hogar, Bebé y Tecnologia. Libreria ha sido uno de los departamentos con los que
empezo la empresa y la ha venido acompafiando en su crecimiento. Sin embargo, el ciclo
de vida en el cual se encuentra la Unidad de Negocio de Libreria de Universal es en la de
maduracion. Se ha caracterizado por una reduccién de las ganancias a través de los
afos. Para esto hay varias razones, desde que Costa Rica no tiene una cultura fuerte de
lectura hasta la era digital. Segun un estudio del Ministerio de Cultura, el promedio de
lectura por habitante es de 1,7 libros al afio. (EFE, 2012)

Uno de los textos del departamento de Libreria de Tiendas Universal que mas
problemas presenta son los libros universitarios, ya que sus ventas no son las esperadas
debido a que los universitarios suelen sacar fotocopias, en vez de comprar libros o bien,
descargan la version digital. Las ventas de los libros para colegios son afectadas por las
visitas de editoriales y otras entidades a colegios, las cuales provocan que los estudiantes
no tengan que visitar Universal porque pueden comprar los libros en sus propios colegios.
Es aqui donde este proyecto viene a ofrecer un valor agregado para que Tiendas

Universal sea tomado en cuenta en las decisiones de compra de libros.

A pesar de que Tiendas Universal posee una gran trayectoria y es una de las librerias
mas posicionadas en Costa Rica, en los ultimos afios la industria de librerias se ha visto
afectada por la tecnologia. Por el auge de las tabletas, las ventas de libros impresos se
han visto relativamente afectadas. Una persona puede movilizarse hasta una tienda y
comprar el libro o puede entrar a iTunes y descargar un libro para leer en su tableta. Esto
puede verse como una amenaza 0 como una oportunidad. Sin embargo, en este proyecto
se ve como una oportunidad de negocio para que Universal se mantenga en sintonia con

nuevas tecnologias.

Desde el lanzamiento de las diferentes marcas de tabletas, hace menos de tres afos,
el mercado de dispositivos ha cambiado. Antes la venta de computadoras crecia
constantemente pero segun un articulo reciente de El Financiero, las ventas de
computadoras de escritorio y portatiles van a caer un 7,6% durante este afio y la venta de
tabletas va a aumentar mundialmente 69,8% en el 2013. Cabe mencionar que el mercado

mundial de las tabletas crecié en el 2012 un 78,4%. Incluso, no sélo las compras de



productos tecnolégicos ha cambiado, también la forma en que se compra. Segun la firma
eMarketer, en el 2013 aumentaran las compras en linea mediante el uso de tabletas y
teléfonos inteligentes: “La razon: quienes gustan de las compras en linea se sentiran mas
comodos buscando, eligiendo y finalmente comprando a través de la pantalla del teléfono
inteligente y la tableta” (Sancho, 2013). Como se puede observar los gustos tecnologicos

de las personas estdn cambiando y esta empresa no puede ignorarlo.

La popularidad de los libros digitales ha venido creciendo. En ciertos paises mas que
en otros. Por ejemplo, en Estados Unidos la ventas de estos libros estan a 10% por
encima de la produccion del libro impreso y en Espafia, en un 3%.

Por lo tanto, el tema en investigacion tiene como fin de ayudarle a esta empresa a
mejorar sus ventas de libros pero adaptandose a la tendencia tecnoldgica, mediante la
comercializacion de textos digitales que puedan ser descargados en dispositivos méviles,
principalmente para tabletas debido a que este aparato se utiliza mas para la lectura. Para
esto, se analizara la competencia, se evaluara cual seria la opcién mas sencilla para el
consumidor y la manera mas factible para la empresa de implementar este proceso de
descargas, y se moldeara esta oportunidad de negocio en un plan de mercadeo. Esta
investigacion se llevard a cabo principalmente por una investigacion cuantitativa a los
mismos consumidores, tema que se profundizara mas adelante en la seccion de

“metodologia de investigacién”.

Aunque Tiendas Universal no esta en crisis, es importante detectar oportunidades
para crear una estrategia que permita no sélo impulsar mas el negocio, sino también
adaptarse a las nuevas necesidades tecnol6gicas de los consumidores. Es una
oportunidad para Universal de innovar y diferenciarse entre sus competidores, a pesar de
que Libreria Internacional brinda la posibilidad de comprar e-books o libros electronicos a
través de su sitio web. Sin embargo, en las tiendas de Libreria Internacional no se
presenta a los clientes esta opcién ni se ha creado una comunicacion enfocada a que
pueden comprar libros digitales. Por lo que Tiendas Universal podria explotar este tipo de

comercializacion y educar a sus clientes, con los esfuerzos mercadol6gicos correctos.



CAPITULO 1

Antes de desarrollar el plan de mercadeo para Tiendas Universal se deben estudiar la
industria y los elementos de mercadeo que se van a necesitar, para la creacion del
mismo. Por este motivo, después de este capitulo se va a tener el conocimiento sobre los
habitos de lectura, tanto en Costa Rica como en el mundo, las librerias, las diferencias
existentes entre un libro impreso y uno digital, las caracteristicas y los beneficios de un
libro digital, la esencia del mercadeo, la necesidad de tener una ventaja competitiva
fuerte, la importancia de un analisis FODA, por qué se debe segmentar el mercado, para
determinar un mercado meta, lo esencial que significa conocer a la competencia, lo que

compone tanto un plan de mercadeo como sus implicaciones financieras.

1.1. Contextualizacion de la industria en las librerias
Debido a que el proyecto se enfoca en un plan de mercadeo en Tiendas Universal, es
importante entender la industria de las librerias, los habitos de lectura en el mundo y

principalmente en Costa Rica, y en qué cosiste realmente un libro electrénico.

1.1.1. Habitos de lectura mundial

Todos los paises poseen diferentes habitos de lectura, por tal razén la cantidad de

lectores, los libros leidos y el nivel de comprension de la lectura varia de pais a pais.

Dentro de los paises con mayor cantidad de libros leidos se encuentran Finlandia,
con cuarenta y siete libros al afio e Irlanda con cuarenta libros anuales. En este ultimo

pais, es donde se compran mas libros per capita en el mundo.

Segun el Eurobarometro, el cual consiste en un reporte sobre la opinion publica de
la zona de la Unién Europea, el 80% en Suiza ha leido como minimo un libro durante su
vida y un 71,8% lee frecuentemente. En el caso de Alemania, hay un 67% de lectores, en

Francia, un 56% lee constantemente, en la poblacion de Finlandia 68% son lectores y en



Dinamarca, a un 54,6% les agrada la lectura. En Inglaterra, un 61% lee habitualmente y
en Noruega, la cantidad promedio de libros leidos es de dieciocho por afio. En general,
los europeos de la zona norte leen més que los del sur, aproximadamente cinco libros
anuales, sin embargo, no todos los indices de Europa son positivos. Se dice que en
Espafa el 46,5% de la poblacién nunca lee, que el 32% de los portugueses tampoco leen
y el 45% de los griegos nunca han tenido un libro en sus manos.

Con base en la informacion brindada por la Organizacién para la Cooperacion y el
Desarrollo Econdmico (OCDE), los paises cuyo nivel de comprension de lectura es mayor,
son Finlandia, Canada, Nueva Zelanda, Irlanda, Reino Unido, Australia, Corea del Sur,
Suecia, Japon, Austria, Bélgica, Islanda y Noruega. Finlandia especificamente, representa
el pais con el mayor nivel de entendimiento. Canada es el pais que més lee en América,

con un promedio de lectura per cépita de veintiocho libros al afio.

De acuerdo con la Organizacion de las Naciones Unidas para la Educacion
(UNESCO), el pais con el mejor habito de lectura es Japdn, ya que el 91% de la poblacion
lee con frecuencia, desde libros hasta todo tipo de revistas. En promedio, un japonés lee

cuarenta y siete libros al afio.

En América hay menos lectores. De acuerdo con datos emitidos por la Asociacion
Nacional de la Educacién de Estados Unidos (NEA), el 57% de los norteamericanos
suelen leer y de los latinoamericanos que habitan en Estados Unidos, solamente un
26.5% lee.

En América del Sur, la cantidad disminuye. En Colombia un 37% son lectores y en
Brasil, un 14,8%. En México, Unicamente el 2,8% de la poblacion lee. Segun un reportaje
dado en “7 dias” en el canal 7 de Costa Rica, en Argentina suelen leer solamente seis
libros al afio. En Chile, leen 5,4 libros al afio, de acuerdo con el Centro Regional para el

Fomento del Libro en América Latina y el Caribe.

A continuacion, se pueden observar ciertos habitos de lectura alrededor del mundo.



Figura 1. Habitos de lectura mundial.
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Y seguidamente se presentan los indices de lectura en Latinoamérica.
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Figura 2. indices de lectura en Latinoamérica.
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1.1.2 La lectura en Costa Rica

En Costa Rica especificamente, el nivel de lectura es mucho menor, si se compara
con otros paises mencionados anteriormente. Segun un reportaje de “7 dias” el 29 de julio
del 2013, el costarricense lee so6lo 1.7 libros al afio y el 49% de la poblacion lee. La razén
de lectura en el pais no es por disfrute o pasatiempo, sino para fines informativos. Por
eso, los libros mas vendidos en el pais son los de textos académicos (de universidad,
colegio y escuela). Estos nimeros son bajos, a pesar de ser uno de los paises de la

region y del mundo, con uno de los indices de alfabetismo mas alto, con un 97.6%.

Segun explica el Banco Mundial, la tasa de alfabetizacién “corresponde al
porcentaje de la poblacion mayor de quince afios, que es capaz de leer y escribir, con
entendimiento, una proposicion simple y breve sobre su vida diaria”. (El Banco Mundial,
2013)

Es importante conocer los habitos de lectura, porque el proyecto en si satisface la
necesidad de leer de una manera mas cémoda y practica, y su publico meta lo
constituyen personas que acostumbran leer. Ahora, se profundiza en las librerias y los

libros, especialmente en los libros electrénicos.

1.1.3. Librerias

Una libreria es un negocio comercial dedicado a la venta de libros. Una libreria
puede vender tanto productos complementarios, como separadores de libros o productos
no relacionados como rompecabezas, sin embargo, su producto principal son los libros.
Incluso, una libreria puede ser un establecimiento independiente o puede ser un
departamento, siendo parte de una tienda de departamentos. Es importante recalcar, que

en una libreria se venden libros, no se alquilan como sucede en las bibliotecas.

A continuacioén, se describen los tipos de librerias que forman parte de esta

industria.



1.1.4. Tipos de librerias

Existen varios tipos de librerias. Aqui se mencionan los seis tipos mas comunes:

1. Librerias que ofrecen solamente libros. Su Unico y principal producto son los libros,
por ese motivo, usualmente, disponen de una gran variedad de categorias y géneros.
Algunas librerias comienzan bajo esta modalidad, no obstante, evolucionan a unas que

se comentan préximamente.

2. Librerias que venden objetos complementarios y no relacionados. En este tipo de
establecimientos no s6lo se encuentran textos, también se puede comprar rompecabezas,
llaveros, adornos, entre otros. A pesar de que se venden productos no relacionados con
libros, su producto protagonista son los libros. En Costa Rica, se pueden mencionar la

Libreria Lehman y la Libreria Internacional.

3. Librerias enfocadas en un campo. Estas son las tiendas que se especializan en un
tema o un tipo de libros. Su mercado meta se ve mas limitado, no obstante, al ser
especializado puede ser preferido por su publico. Un tipo de libreria con estas
caracteristicas en Costa Rica es Expolibros. En esta libreria se venden libros juridicos

nacionales e internacionales.

4. Librerias integrantes de una tienda por departamentos. En este caso, la libreria es
un departamento o una unidad dentro de una gran tienda. Este departamento posee su
publico meta, sus objetivos comerciales y su propio ambiente. Un ejemplo en Costa Rica,
seria la Unidad de Negocios de Libreria de Tiendas Universal, donde se enfoca este

proyecto.

5. Librerias virtuales. Son aquellas donde se compran e-books o libros electrénicos,
Unicamente. No requiere de un lugar fisico, sino que la compra se lleva a cabo en linea o
via Web. En Costa Rica no existe una libreria totalmente virtual, sin embargo, en el caso
de querer comprar un e-book, se pueden descargar libros digitales en iTunes y otras

plataformas. Libreria Internacional no es una libreria virtual, no obstante, ofrece e-books.
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Esta opcién no ha sido comunicada dentro de la tienda ni en otro tipo de comunicacion,
por ese motivo, Tiendas Universal tiene la oportunidad de llegar a posicionarse con

esfuerzos de mercadeo.

6. Librerias de libros usados. En este tipo de establecimientos, se venden libros de
segunda mano. Estos textos se caracterizan por tener un precio menor que los libros
nuevos. Una de las fortalezas de estas librerias consiste en poder encontrar en ellas,
ejemplares agotados o libros muy dificiles de obtener. El tipo de clientes son
investigadores académicos, amantes de la lectura pero sobre todo, coleccionistas de
libros. Un ejemplo de libreria en Costa Rica seria La Libreria Andante.

1.1.5. Libro impreso

Un libro impreso es aquel que esta impreso en algun tipo de hoja, es encuadernado
y que es protegido con tapas. En el siguiente punto se describira como la escritura y los

textos han cambiado o evolucionado a través de los siglos.

1.1.6. Evolucion del libro impreso al libro digital

Las primeras manifestaciones de la escritura se dieron en el afio 3000 a.C. en
Mesopotamia. Durante esa época se tallaban mensajes en piedras. En 2000 a.C., los

egipcios escribian en papiro, material proveniente de plantas de las orillas del Nilo.

Posteriormente, se empezé a utilizar el pergamino, creado con pieles de diferentes
animales. El pergamino era menos fragil y duradero que el papiro. Fue hasta el S. 1l d. C.
gue se cred el papel, en China. En 1440, Johannes Gutenberg inventé la imprenta,

suceso clave en la industria de los libros y de las librerias.

A finales de los afios 70 e inicios de los 80, los libros se editan en computadoras. Se
dice que los libros electrénicos existian desde esa época, a pesar de que los libros no se
publicaban digitalmente. Debido a los monitores de esos afios, los libros no se leian en

formato digital.
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A finales de los 90, las personas empezaron a leer desde sus computadoras,
aunque no era un habito popular. En los afios 2000, se crearon dispositivos moviles

tendientes a permitir una lectura electronica mas comoda.

Las siguientes son algunas fechas importantes, en la evolucion hacia el libro
electronico o e-book:

1971: Nace el proyecto Gutemberg, con el fin de digitalizar los libros.

1995: Se empiezan a vender libros electrénicos en Amazon.

2000: El famoso autor Stephen King, lanzé su primer libro exclusivo en formato digital.
2006-2007: Sony, Amazon y Papyre ponen a la venta sus propios e Readers.

2006-2010: Se crean teléfonos inteligentes con pantallas, dirigidos a permitir la lectura de
este tipo de libros.

2010: La empresa Apple lanza el iPad, considerada la primera tableta que ofrece la

comodidad y posibilidad de leer los libros electrénicos.

De acuerdo con un estudio del Global eBook Research, los paises donde esta
creciendo con mas rapidez la demanda de libros digitales son Australia, India, Reino
Unido y Estados Unidos. Se estima que Brasil e India también se unen en esta lista.
Especificamente, en Estados Unidos la venta de los libros electrénicos del 2012,
represent6 el 20% del total de las obras vendidas.

Segun el Centro de Investigacion Pew, organizacién que expone problematicas y
tendencias de Estados Unidos y el mundo, “los lectores de eBooks son avidos
consumidores textuales: el lector medio de libros electrénicos lee 24 volimenes al afio, el
doble que los lectores tradicionales en papel. El 30% reconoce que lee mas libros desde
que utiliza el formato electrénico”. (Scolari, 2012)

Como dice la periodista Margaret Rose Grigsby de El Financiero, “estamos en una
época de transicion” (Grigsby, 2013), ya que el libro ha evolucionado al audio, video y a la

version digital.
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1.1.7. Libro digital

Un libro digital se caracteriza por no ser impreso, sino por ser digital. Es conocido
como e-book. Los libros digitales se leen en dispositivos moviles, especialmente en

tabletas por su comodidad y tamafio semejantes a un libro.

Un libro digital requiere de energia, un aparato y acceso a Internet con el fin de

poder ser descargado. Sin embargo, una vez descargado no requiere de Internet.

A finales de la década del 2000, salieron al mercado dispositivos dirigidos a leer
los libros digitales. Estos se caracterizaban por su movilidad, poco consumo de energia y
pantallas con dimensiones similares a las de un libro tradicional. Algunos de estos
aparatos son el iLiad, el Amazon Kindle, el iPad, el BookeenCybook, entre otros.

Los libros digitales no sélo son para efectuar las lecturas recreativas sino que
también, se estan utilizando en la educacion costarricense. “El ano pasado, la Universidad
Hispanoamericana y el Colegio Lincoln cambiaron los libros de texto por los iPads, segun
reportaron La Naciény el semanario ElI Financiero”. Clarke, 2013) Por ejemplo, en la
Universidad Hispanoamericana se incentiva el uso de las tabletas en clases. El estudiante
lleva su tableta y si no posee, la universidad le presta una o se la financia. Incluso, esta
universidad posee su propia biblioteca digital, llama el CENIC, donde los estudiantes
pueden descargar los libros utilizados en clases. En el caso del Colegio Lincoln, los
alumnos no so6lo pueden hacer apuntes y descargar libros digitales, también pueden
conectar sus tabletas a las pizarras inteligentes en las aulas, para poder proyectar sus

presentaciones y dudas.

Beneficios y ventajas de un libro digital:
e Son mas accesibles, por esa razoén, los libros impresos son mas costosos.
e Un libro digital no solo trae texto e imagenes, también puede tener videos y
sonidos.
e En un libro digital se puede copiar y pegar informacién, a diferencia de un libro

impreso.
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e Significa un menor consumo de papel, por eso pueden verse como una ayuda para
el medio ambiente.

e Su facil movilidad o portabilidad le ofrece una mayor comodidad al usuario. En un
dispositivo movil se pueden tener muchos libros, los cuales se pueden leer en
cualquier momento. Si los libros son impresos, la persona debe cargar todos estos
libros.

e Ellector puede escribir comentarios al margen de los libros.

e Con enlaces multimedia, el lector puede informarse mas del tema leido y no sélo

con el texto del libro.

A pesar brindar muchos beneficios, una de las mayores desventajas de un libro

digital, consiste en la posibilidad de copiar o transferir el documento a otro usuario.

En el caso de iTunes, los libros digitales se almacenan en una biblioteca virtual
llamada “iBook”. Esto le permite al usuario, tener acceso a los libros a cualquiera de sus
dispositivos. Sin embargo, esa persona no puede transferir los textos por Bluetooth u otro

mecanismo.
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Figura 3. iBook, biblioteca virtual.
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Es importante, tomar en cuenta este aspecto de seguridad, para el proyecto de
Tiendas Universal, porque si los libros se transfieren facilmente entre diferentes personas,

resulta ilegal y no colabora con las ventas de dicha empresa.

Ademas en Costa Rica, existe una ley encargada de proteger las obras literarias y
artisticas de los autores costarricenses y extranjeros, quienes viven en el pais, llamada la
ley de Derechos de Autor y Derechos Conexos (ley N°6683). En esta ley se menciona que
el autor posee un derecho moral, la cual le permite al autor impedir las reproducciones de
su obra, si ha sido modificada de alguna manera, de ser mencionado en las
reproducciones y en los usos de la obra, entre otras facultades. También se le otorga un
derecho patrimonial, donde se especifica que el autor de la obra literaria debe autorizar

tanto la reproduccion y distribucion de la misma, como la traduccién a otros idiomas.
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Formatos de libros electrénicos:
Otro aspecto importante de los textos digitales corresponde a su formato. A

continuacién, se mencionan algunos de ellos:

DjVu: es un tipo de formato de archivo, cuyo fuerte es el almacenamiento de las
imagenes escaneadas con alta resolucion, utilizando un minimo de espacio. DjVu es

empleado para revistas, fotos, libros y libros de tiras comicas o comics.

doc: representa el formato nativo de Microsoft Word. Su nombre deriva de la abreviacion

de la palabra documento. Se utiliza para los documentos de solo texto.

HTML: este es un formato de la World Wide Web, constituye el principal lenguaje en la
creacion de las paginas Web. La mayoria de los libros cuyo derecho de autor se

encuentran expirados, se caracterizan por poseer este formato.

mobi: su nombre completo es Mobipocket. EI Mobipocket Reader, se caracteriza por
tener sus lectores la facilidad de agregar en cualquier parte del libro paginas en blanco,
con el fin de realizar dibujos o apuntes. Ademas, incluye un marcador electrénico y un

diccionario.

PDF: El Adobe Portable Document fue creado por Adobe, constituye uno de los formatos
mas conocidos y utilizados. Permite no solo la compresion, sino también la utilizaciéon de
contrasefias. Una de sus principales ventajas consiste en que casi todos los dispositivos

moviles, reconocen el formato de PDF.

eReader: Este formato es compatible con Android, Blackberry, iPhone, PalmOs, Symbian,
Macintosh y Windows. Ofrece marcadores, permite hacer notas al pie de las paginas,
posee hipervinculos. Incluso, las notas realizadas se pueden exportar luego, como un

documento de notas.

iBook: Este formato es de Apple. Los libros digitales con estos formatos se pueden

comprar o vender Unicamente, en la tienda de Apple iBooks.
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KF8: es el formato de la tableta Amazon Kindle 8. Segun una publicacién en el sitio Web
de eReports, “el formato Kindle 8 sustituye el formato Mobi y afiade mas de 150 nuevas
funciones de formato, incluyendo disefios fijos, tablas anidadas, llamadas barras laterales
y graficos vectoriales escalables, abriendo mas oportunidades para crear libros Kindle”.
(Taylor, 2013)

Estos son algunos de los formatos para crear los libros digitales. Este tema se debe
tomar en cuenta, a la hora de definir los detalles de los textos digitales comercializados

por las Tiendas Universal.

1.1.8. Categorias de libros

La manera mediante la cual, los libros se encuentran categorizados depende de
cada libreria. Algunas tienen pocas categorias, las cuales incluyen muchas subcategorias

y otras librerias tienen muchas categorias sin subcategorias.

Un tipo de libreria de Costa Rica con muchas categorias, sin subcategorias es el
caso de la Libreria Internacional. Cuenta con treinta y cinco categorias, las mismas son:
arquitectura, arte, autoayuda, biografias, ciencia, decoracion, deportes, disefio grafico,
economia y politica, entretenimiento, espiritualidad, filosofia, fotografia, gastronomia, guia
para padres, historia, infantil, jardineria, juvenil, literatura en espafiol, literatura en inglés,
manualidad, mascotas, moda, naturaleza, negocios, nueva era, otras lenguas, pareja,

promolibros (libros en promocion), psicologia, referencia, regalos, salud y viajes.

En cambio en las Tiendas Universal, los libros se clasifican en tres categorias: obra

general, textos educativos e infantiles. Cada una cuenta con varias subcategorias.

En obra general, se encuentran todos los libros sobre culturas, entretenimiento,
literatura, salud, religién, psicologia practica y complementos de lectura. Los textos
educativos incluyen aquellos de preescolar, primaria, secundaria, diccionarios e idiomas,
mientras que la categoria de textos infantiles abarca los textos didacticos, de actividades,

lecturas y libros para colorear.
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1.1.9. Proveedores de libros

En la industria de las librerias, los proveedores son conocidos como las editoriales.
En el caso de los libros de obra general (textos sobre culturas, entretenimiento, literatura,
salud, religién, psicologia practica y complementos de lectura), las editoriales con fondos
mas importantes actualmente son Random House, Libsa, Santillana, Océano, Alfaguara,
Ediciones B, Grijalbo, entre otras, segun informacién brindada por la Gerente Comercial

de la Unidad de Negocios de Libreria en Tiendas Universal, Elizabeth Serrano M.B.A.

Las editoriales son las mismas desde hace méas de cuarenta afios. Tiendas
Universal poseen relacion comercial practicamente, desde que naci6 la editorial,
manejando las mismas condiciones comerciales desde hace afios. No es comdn que
nazcan nuevas editoriales o proveedores pero si, que las editoriales absorban las mas

pequefias, adoptando los fondos trabajados por estas.

Las librerias como Tiendas Universal, asisten a las ferias del libro como por ejemplo,
la feria de Argentina en abril, Espafia en octubre y México en noviembre. En estas ferias
cada editorial posee su stand, donde se exponen sus novedades y sus basicos. Cuando
Tiendas Universal asiste a estas ferias, en los stands se montan pedidos de novedades y
ademas, durante el resto del afio, se montan pedidos cada dos o tres meses, con el fin de
reponer los basicos. Estos pedidos se colocan en diferentes editoriales y por pais, se trae
un consolidado de todas estas editoriales, para que el costo del flete se diluya entre todos

los productos.

Generalmente, la manera mediante la cual, las editoriales les comunican a las
librerias sobre sus nuevos libros, es a través de boletines mensuales con sus novedades.
De esta manera, Tiendas Universal u otras librerias pueden efectuar las solicitudes de los

textos nuevos.
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1.1.10. Précticas innovadoras en la industria de librerias

La industria de librerias ha realizado ciertas practicas, las cuales pueden
catalogarse como innovadoras. Una de estas practicas son las lecturas de los autores de
libros y las firmas de los mismos. Su origen se desconoce, sin embargo, aun fue una
innovacion en el momento. Consiste en que el autor de un libro vaya a una libreria, en
donde éste se venda y lea extractos o segmentos del mismo. Posteriormente, dé
consultas de la audiencia y un tiempo destinado, para que el autor firme el libro de cada

persona. De este modo, fue la comercializacion de los e-books.

Segun el periédico mexicano “El Economista”, la revolucion digital con esta
industria empez6 hace mas de cuarenta afios, iniciAndose en 1971. En un articulo se
especifica que “el Proyecto Gutenberg es la primera biblioteca digital en el mundo,
desarrollado por Michael Hart con el fin de crear un acervo de libros electrénicos gratuitos,
a partir de volumenes que existen fisicamente. Hart digitaliz6 la Declaracion de
Independencia de los Estados Unidos, convirtiéndose en el primer libro electrénico de la
historia”. (Onofre, 2011)

Autores y blogueros reafirman que la aparicién y el éxito de los libros digitales, no van
a provocar la desaparicion de los libros impresos o de las librerias. Estas deben adaptarse
a las nuevas tendencias, manteniendo su esencia como es el caso del departamento de
Libreria de Tiendas Universal, con la comercializaciéon de textos digitales descargables

para los dispositivos moviles.

En esta comercializacién se requieren analizar el mercado, el cliente y el proceso
correcto para desarrollar efectivamente el proyecto. Por este motivo, a continuacion se
presentan términos esenciales, para crear un plan de mercadeo para Tiendas Universal y

a la vez, la importancia de utilizarlos a través de la propuesta.
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1.2. Marco tedrico

Por el campo donde se desarrolla este proyecto, es indispensable comprender la
esencia del mercadeo y por qué ciertos conceptos son importantes, para la creacion de
este plan de mercadeo. Estos temas no sélo son esenciales para comprender el proyecto,
sino que gracias a ellos, se va a lograr crear un plan de mercadeo fuerte para Tiendas

Universal.

1.2.1. Mercadeo

Segun Philip Kotler, el mercadeo es “el proceso social y administrativo por el que los
grupos e individuos satisfacen sus necesidades al crear e intercambiar bienes y servicios”.
(Kotler 2003, p.712).

El mercadeo no crea las necesidades, sino que las descubre y las satisface de
manera estratégica y creativamente. Al no entenderlas, no se puede crear un producto,
servicio o estrategia que tenga un valor para el consumidor. Por esta razon, el mercadeo
se centra en la comprensiéon de lo que las personas necesitan y desean, pretendiendo

desarrollar estrategias y productos relevantes para los consumidores.

Visto desde un punto de vista racional y directo, la funcion del mercadeo consiste en
conducir productos y servicios, desde el fabricante hasta el consumidor. Sin embargo,
mercadeo no significa ventas. Es el proceso de facilitarles el dia a dia a las personas.
Significa el arte de generar valor a un cliente, no sélo a través del producto, sino también,

con su distribucion y comunicacion.

La necesidad de leer y de comodidad no se cre0, se descubrié y se adapto para el
tipo de negocio de Tiendas Universal, mediante una opcién para el consumidor, de poder
comprar el libro impreso o un libro electrénico, el cual pueda leer desde su tableta u otro
dispositivo movil. Tiendas Universal estarian generando un valor para el cliente, pues este
puede tener una opcién mas. Le estaria facilitando la vida a su consumidor, porque si se
descarga el texto desde la pagina Web de Tiendas Universal, no va a tener que ir hasta el

local, para comprar el libro que desea leer y ademas, estaria facilitando los momentos de
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lectura al no tener que cargar con diferentes libros, sino sélo contar con un dispositivo

movil.

De acuerdo con la revista llamada Mercadeo, “la empresa no puede quedarse
quieta. Todo se degrada con el tiempo y debe esforzarse continuamente para mantener
su posicién. Toda empresa debe tener la innovacién, asi como la planificacion estratégica
y la flexibilidad para cambiar cuando sea necesario”. EI mercadeo puede ayudar en la
agilidad estratégica que debe tener toda organizacién, como Tiendas Universal. (La

flexibilidad estratégica se construye, Junio 2013, p.59)

El objetivo del mercadeo “es conocer y comprender tan bien al cliente, que el
producto o servicio se le adecue y se venda por si s6lo” (Armstrong, 1991. P.5). Esto es lo
que se desea lograr con este proyecto, que la propuesta de mercadeo sea tan afin al
cliente y a las capacidades de las Tiendas Universal, que sea exitoso. Para lograrlo se
deben tomar en cuenta, los siguientes conceptos y aplicarlos en el desarrollo del plan de

mercadeo para dicha empresa.

1.2.2. Ventaja competitiva

Son las caracteristicas que posee una empresa, marca, producto o servicio que los
diferencie de sus competidores. Esta ventaja debe ser Unica y la empresa debe
mantenerla o incluso, mejorarla a través del tiempo. La ventaja competitiva es clave en un
plan de mercadeo, porque ayuda a Tiendas Universal a diferenciarse de sus
competidores, principalmente de la Libreria Internacional, la cual ya vende libros
electrénicos. Se puede construir desde cualquier fuente. Puede ser la calidad, el servicio,
el disefio, la velocidad, la seguridad, los precios bajos, costos bajos o incluso, puede ser

una combinacion de varios.

Es importante que una ventaja competitiva no sea facil de copiar. Si es una ventaja
que se puede adquirir de la noche a la mafiana o con muy poco esfuerzo, los
competidores van a tratar de implementarla y por este motivo, va a dejar de ser un
diferenciador, pasando de ser una ventaja competitiva 0 una simple caracteristica mas de

la industria. Este representa uno de los retos en la creacion de esta propuesta, ya que se
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debe encontrar la caracteristica que supere los libros digitales de Tiendas Universal, con

respecto a la oferta de la Libreria Internacional.

1.2.3. FODA

El FODA es una técnica de planeacién estratégica, tendiente a permitir visualizar o
reajustar la situacion donde encuentra una empresa 0 marca, a través de un analisis
interno de sus debilidades y fortalezas, y una investigacién externa de las amenazas y

oportunidades del mercado en una industria especifica.

La idea de tener claro el FODA de Tiendas Universal es mas que todo, para
explotar sus fortalezas, trabajar en sus debilidades, aprovechar las oportunidades del
mercado, estar preparado para las posibles amenazas, y para que la comercializacion de
los textos digitales descargables en los dispositivos moviles, refuerce la situacién de la

empresa.

La creacion de un FODA requiere dos tipos de analisis:

Andlisis externo: en este andlisis se toman en cuenta aspectos de caracter
politico, legal, social y de caracter tecnoldgico. Después se identifican cuéles de estos
factores influyen positivamente o negativamente, en el desempefio actual y futuro de la
empresa. Es importante comprender el contexto donde se encuentra Tiendas Universal,
porque éste puede llegar a afectar la propuesta planteada o incluso, se puede aprovechar

alguna oportunidad para potencializar el proyecto.

Anélisis interno: es un estudio de las fortalezas y debilidades de la empresa,
enfocado a la calidad del producto, personal, capital, activos, a la percepcion de los
consumidores, entre otros. Gracias al estudio interno de los puntos fuertes y débiles de
Tiendas Universal, se puede crear un plan de mercadeo para los textos digitales, el cual

vaya mas acorde con la realidad de la empresa y que pueda ayudar en sus debilidades.
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1.2.3.1. Oportunidades

Son los factores positivos presentes en el entorno, que puede aprovechar la
empresa para hacer crecer su negocio. Por ejemplo, ¢cuales tendencias tecnoldgicas,
legislaciones o patrones sociales se estan dando en el pais, dirigidas a poder beneficiar a

Tiendas Universal y al proyecto?

1.2.3.2. Amenazas

Son los factores negativos presentes en el mercado, que pueden afectar a la
empresa. Es necesario conocer las amenazas que podrian llegar a enfrentar Tiendas
Universal, para disefiar estrategias tendientes a permitir contrarrestarlas e incluso,

convertirlas en oportunidades.

1.2.3.3. Fortalezas

Son caracteristicas positivas que le dan superioridad a Tiendas Universal, como
los costos bajos, un buen posicionamiento o percepcion del consumidor de la empresa,

entre otros.

1.2.3.4. Debilidades

Consiste en los elementos internos que representan un obstaculo, para que Tiendas
Universal trabajen exitosamente. Una vez identificadas las debilidades, la empresa debe
concluir c6mo mejorarlas y evitarlas. Incluso, este proyecto puede ayudar a convertir una

debilidad en una fortaleza.

1.2.4. Segmentacion del mercado

Kotler explica que “un mercado es el conjunto de todos los compradores reales y
potenciales de un producto” (Armstrong, 1991. P. 220). Sin embargo, una empresa no
puede conquistar a todo el mercado, porque se requieren muchos recursos para poder
crear un contacto con cada persona, no todas los consumidores van a ser atraidos con el
mismo mensaje y en el caso de existir los competidores, va a tener que competir con el

ruido publicitario.
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Por ese motivo, las empresas segmentan el mercado en grupos de compradores, los
cuales posean las caracteristicas y necesidades similares, a través de la segmentacion.
Tiendas Universal deben segmentar el mercado, ya que no a todas las personas les gusta
leer, no todas tienen una tableta y no todas quieren leer usando un dispositivo mévil, por

ejemplo.

Segun Rolando Arellano Cueva, la segmentacién significa “el procedimiento de dividir
un mercado en distintos subconjuntos de consumidores que tienen necesidades o
caracteristicas comunes, y de seleccionar uno o varios de esos segmentos como otros
tantos objetivos por alcanzar por medio de una mezcla de marketing especifica”. (Cueva,
2004 p. 33).

Sin embargo, no todos los segmentos son rentables, para una empresa o0 marca. Por
eso, se deben considerar cuatro aspectos importantes, a la hora de seleccionar un
segmento para el plan de mercadeo. Para ser efectivo un segmento para el proyecto debe
ser:

1. Identificable: las caracteristicas con base en las cuales se piensa realizar la
division como el estilo de vida, ocupacién, edad, entre otros, deben ser faciles de
medir y de identificar.

2. Suficiente: el segmento debe estar integrado por una cantidad suficiente de
consumidores, para que sea rentable implementar la comercializacion de los
textos digitales descargables, en los dispositivos moviles.

3. Estable: es ideal que las personas que conforman el segmento tengan patrones
de consumo y estilos de vida estables, o sea, que sean personas que contindan
leyendo a través de los dispositivos moviles, entre otras caracteristicas.

4. Accesible: Es importante que Tiendas Universal pueda alcanzar el segmento, a

través de diferentes medios comunicativos.
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1.2.4.1. Importancia de la segmentacion

La segmentacion de mercados es esencial, para este plan de mercadeo y para

Tiendas Universal, ya que:

¢ Permite identificar las necesidades de un grupo de personas.

e Ofrece un enfoque a una estrategia de mercadeo.

e Optimiza los recursos de dicha empresa y del proyecto.

e Permite realizar publicidad mas relevante.

o Detecta los segmentos mas rentables, a los cuales se les ofrecen estos textos
digitales o e-books.

e Ayuda a determinar las caracteristicas principales de los consumidores, con el fin

de disefiar una mezcla de mercadeo mas exitosa.

Segmentar el mercado es importante, porque sin la identificacion y segmentacion del
mercado no se puede conocer el perfil del consumidor de los textos digitales descargables
en los dispositivos moviles de Tiendas Universal, la comunicacion no genera los
resultados deseados y los recursos invertidos por dicha empresa no son destinados

eficientemente. A continuacion, se describen las bases para segmentar.

1.2.4.2. Las bases para la segmentacion

Para este plan de mercadeo, se debe elegir la base que ayuda a agrupar las

personas integrantes de dicho mercado. Estas son las principales bases.

La segmentacion geogréfica: clasifica a los consumidores segun las localidades
o las zonas geogréficas, pues las personas de una misma zona hablan parecido, se
exponen a un mismo tipo de clima y a los mismo medios y en general, poseen
comportamientos y una cultura similar. Esta segmentacion puede ser util para este
proyecto, por proyectar que el mercado meta habita principalmente en el Gran Area

Metropolitana, sin embargo, no se va a basar completamente en esta segmentacion.

La segmentacion demogréfica: se basa en estadisticas e informacion de una

poblacion. Divide un mercado bajo las variables como género, edad, estado civil,
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educacion y ocupacién. Segun le edad de una persona, su grado académico, si es
hombre o mujer, un mercadélogo puede enfocar un producto que se adapte a esas
caracteristicas y utilizar un lenguaje y medio de comunicacién afines. Para dicho proyecto,
se utilizan ciertas variables demograficas para segmentar el mercado, no obstante, es

necesario utilizar variables de las siguientes bases de segmentacion.

La segmentacién psicolégica: consiste en las cualidades internas de las
personas, como son las actitudes, motivaciones, la personalidad y percepciones. Se

requiere comprender a profundidad la forma de ser y pensar del segmento.

La segmentacion psicogréfica: es la clasificacion de consumidores segun su estilo
de vida, como por ejemplo, cuales son sus intereses, opiniones y cuales actividades
realizan. Esta segmentacion resulta indispensable para este proyecto, porque el tipo de
consumidor afin posee un cierto estilo de vida y una de sus actividades recreativas debe

ser la lectura.

Segmentacién sociocultural: utiliza las variables socioculturales para clasificar el
mercado como la clase social, los valores, el ciclo de vida familiar, entre otros. El aspecto
cultural es importante tomar en cuenta porque esta influye en los productos o servicios

que se consumen.

Segmentacion relacionada con el uso: segun las caracteristicas de uso del
producto o servicio, se dividen los consumidores. Requiere considerar la tasa del uso
(cuanto consumen), el nivel de conciencia (el nivel de interés del consumidor hacia el
producto y su disposicion para adquirirlo) y el grado de lealtad a la marca que posee el

consumidor.

Segmentacion por la situacion del uso: requiere analizar la situacién u ocasion,
mediante la cual se utiliza o se compra el producto o servicio. Los consumidores se

segmentan segun cuando, donde y por qué consumen el producto.

Segmentacion por los beneficios: se debe determinar cuél es la ventaja o el

beneficio percibido por las personas. Al averiguar el beneficio que tiene para un
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consumidor un producto, éste permite detectar el consumidor meta y definir la estrategia

de posicionamiento.

Segmentacion hibrida: responde a una combinacion de varios tipos de
segmentaciéon. Principalmente, se toman en cuenta los perfiles psicogréficos-
demograficos, la segmentacion geografica, los sistemas de valores y estilos de vida.
Segun lo mencionado, se va a requerir una combinacién de tipos de segmentacion para
definir mas detalladamente, el perfil del consumidor a quién se le va a dirigir estos textos

digitales de Tiendas Universal.

1.2.5. Mercado meta

Una vez segmentado el mercado de compradores reales y potenciales, se selecciona
el mercado meta, que constituye el total de personas al cual se va a dirigir el producto o
servicio. En este proceso se analiza cada segmento, su rentabilidad, caracteristicas e
interés hacia el producto, para concluir en cual o cuales segmentos se debe penetrar.

Estos segmentos seleccionados se conocen como el mercado meta o mercado objetivo.

Definir el mercado meta para este proyecto va a ser crucial, porque representa un
nuevo producto que van a ofrecer Tiendas Universal; y se debe determinar tanto a quién

se le va a dirigir, como cuéntas personas van a conformar ese mercado meta.

En mercadeo y para este proyecto, va a ser importante definir el mercado meta por

estas razones:

e Tiendas Universal no se puede dirigir a todo el mercado, pues lo conforman
muchas personas que no necesariamente, tienen las mismas necesidades y
caracteristicas.

e Tiendas Universal podrian ofrecer un mejor un producto y servicio de mayor

calidad, si se enfocaran en una cantidad determinada de personas.
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e Se puede disefiar una mezcla de mercadeo mas afin a los segmentos
seleccionados, a diferencia de tratar de abarcar todo el mercado.
e Los recursos disponibles de dicha empresa se pueden utilizar mas eficientemente,

al generar una mayor frecuencia por contacto en la comunicacion, por ejemplo.

1.2.6. Competencia

La competencia es cuando hay “empresas que rivalizan en un mercado ofreciendo o
demandando un mismo producto o servicio” (RAE, 2013). No sélo son aquellas empresas
que ofrecen productos o servicios iguales o similares, sino que su mercado meta también

es el mismo o similar.

Existen dos tipos de competencia: la directa y la indirecta. La competencia directa
son aguellas empresas, que ofrecen un producto igual o muy parecido al mismo mercado
meta de la empresa. En este caso, es la Libreria Internacional, la cual ya ofrece los libros
digitales en Costa Rica. Por otra parte, la competencia indirecta son aquellos
competidores laterales del mercado con productos sustitutos, los cuales se enfocan en

satisfacer las mismas necesidades de los clientes pero de forma diferente.

Para este proyecto, es necesario tener identificados los competidores directos e
indirectos, porque pueden afectar la participacion del mercado de Tiendas Universal y por
lo tanto, aduefarse de sus clientes. Ademas, al existir competencia, los consumidores
tienen mas opciones a donde elegir. Por ejemplo, Tiendas Universal va a estar
compitiendo directamente con los e-books de Libreria Internacional. De aqui la
importancia de realizar un andlisis de competencia, para identificar las posibles amenazas
u oportunidades, asi como lo percibido por el consumidor de ellos, en comparacion con la
empresa.

Los competidores de Tiendas Universal deben ser estudiados, con el fin de
determinar la situacién en la que se encuentra la empresa; y cdmo esta nueva idea de

negocio puede resaltar la participacion de dicha organizacién. Ademas, al conocer cOmo
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Libreria Internacional y otras empresas comercializan textos descargables, se pueden

descubrir métodos Utiles para este plan de mercadeo.

“Para planear estrategias de marketing eficaces, la compafiia necesita conocer tanto
como sea posible acerca de sus competidores. Debe comparar constantemente sus
estrategias de marketing, productos, precios, canales y promocion con los de sus
competidores cercanos. De esta forma, la compafiia descubrird areas de ventajas y
desventajas competitivas potencial’. (Armstrong, Marketing Versién para Latinoamérica,
2007. P.12)

A pesar de que se debe monitorear constantemente los esfuerzos de la
competencia, uno de los diez pecados capitales de mercadeo, segun Kotler, es que no
hay que fijarse tanto en la competencia directa, porque no se pueden perder de vista los

competidores indirectos y las nuevas tecnologias.

1.2.7. Plan de mercadeo

Un plan de mercadeo consiste en un documento donde se especifican los esfuerzos
necesarios, para lograr un objetivo de mercadeo especifico. Este plan va a ayudar a
determinar cémo Tiendas Universal deben comercializar sus textos digitales, a cuales
clientes deben dirigirse, qué acciones realizar para lograr los objetivos planteados y cdmo

darle seguimiento al plan.

En este plan de mercadeo se va a describir la situacion de Tiendas Universal, se
plantean los objetivos de mercadeo, se determina la mezcla de mercadeo ideal con la
estrategia del producto, precio, plaza y promocion. Por ultimo, se definen los pasos de la
implementacion y se especifican los recursos necesarios, para desarrollar el proyecto (de

personal, tiempo, financiero, entre otros).
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La importancia de crear un plan de mercadeo para este proyecto, consiste en que
sin el documento, Tiendas Universal no tendrian una direccion clara del proceso, ya que
no habria objetivos, no estaria definido a quién se le van a dirigir los textos digitales
descargables para los dispositivos moviles, no se comprobaria el precio que estaria
dispuesto a pagar el cliente, ni cdmo va a ser la comunicaciéon que incite la compra ni
tampoco, se sabria con exactitud los recursos que se van a necesitar. Si no se crea un
plan de mercadeo, que encierre todos los conceptos mencionados, la comercializacion de
los textos digitales descargables para los dispositivos moviles en Tiendas Universal, es

muy probable que fracase.

Uno de los componentes esenciales de un plan de mercadeo es la mezcla de

mercadeo, la cual se explica a continuacion.

1.2.8. Mezcla de mercadeo

Segun Philip Kotler y Gary Armstrong, la mezcla de mercadeo es “el conjunto de
variables controlables de mercadotecnia que prepara la empresa para producir la
respuesta que desea en su mercado meta”. (Armstrong, 1991. P. 47) La mezcla de
mercadeo proporciona las herramientas necesarias, para crear estrategias de mercadeo y

asi, lograr las objetivos planteados.

Una mezcla de mercadeo para un producto esta compuesto por 4 P: producto,
precio, plaza y promocién. A diferencia de una mezcla de mercadeo para un servicio, que
son 8 P. Sin embargo, como este proyecto estd enfocado a un producto, sélo se

profundiza en las 4 P.

La mezcla de mercadeo que es la definicion del producto, precio, plaza y
promocién del producto o servicio, forma parte del plan de mercadeo para la
comercializacion de los textos digitales descargables, en los dispositivos moéviles de
Tiendas Universal.
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Mediante un estudio del entorno de Tiendas Universal y una investigacion, se va a
poder establecer como serdn estos textos descargables para los dispositivos moviles, a
qué precio se van a vender, como va a ser el proceso de venta y de descarga, y como es

la mejor manera de comunicarle esta nueva opcion al cliente.

1.2.8.1. Producto

Para crear una estrategia de producto no so6lo se debe considerar el producto
ofrecido al cliente, también se debe tomar en cuenta la garantia, la marca, el servicio
postventa, entre otros factores que no sélo complementan el producto, sino que forman
parte de él. En este caso, no sélo son los textos digitales, sino también en cual formato se

encuentra, entre otros aspectos.

1.2.8.2. Precio

El precio es lo que el consumidor debe pagar para poder adquirir, usar o consumir
el producto. No s6lo son costos monetarios, también existen costos no monetarios, como

el esfuerzo y tiempo destinados a la blisqueda del producto.

“El fundamento de una estrategia de fijacion de precios se puede describir como
un tripode, donde los costos del proveedor, la competencia y el valor para el cliente son
los tres pies”. (Lovelock, 2009. P. 127) Los costos para desarrollar el producto establecen
el precio minimo, el valor que percibe el cliente hacia ese producto impone el precio
méximo, el cual esta dispuesto a pagar y la competencia, el precio promedio que se
puede establecer. Por eso, se debe analizar al consumidor de Tiendas Universal, su
competencia (principalmente Libreria Internacional) y las necesidades internas antes de

establecer un precio y fijar su estrategia.
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1.2.2.3. Plaza

Es el esfuerzo que realiza Tiendas Universal, para colocar los textos digitales a
disposicién del consumidor. Se deben tomar decisiones sobre cdmo se va a distribuir el
producto, si se va a descargar de la pagina Web o en un kiosco de la tienda fisica o
ambas, la cantidad del inventario que se va a manejar, cuales herramientas de
merchandising se van a utilizar, entre otros aspectos. Por lo tanto, la estrategia de plaza
requiere una planificacion de la distribucién, para disefiar el mejor proceso para descargar
los textos digitales, que ofrezcan una mejor comodidad para el cliente y sean rentable

para dicha empresa.

1.2.2.4. Promocioén

Esta variable estd compuesta por todas las actividades comunicativas como
publicidad, relaciones publicas, promocién de ventas y ventas personales, que realiza
Tiendas Universal, para dar a conocer esta nueva opcion de libros o textos. Algunos

autores incluyen el mercadeo directo y el mercadeo interactivo o digital.

El objetivo de la mezcla promocional consiste en informar, educar y persuadir al
consumidor, en cuanto a que el producto va a satisfacer sus necesidades mas que
cualquier otro, al comunicar los beneficios y caracteristicas del mismo. El resultado
deseado de esta variable es generar recordacion y una posiciéon en la mente del

consumidor, no sélo generar ventas.

En este caso, la comunicacion inicial de Tiendas Universal debe transmitir un
mensaje que ahora, se pueden conseguir textos digitales para ser descargados en
dispositivos moviles. Se deben seleccionar los elementos y medios ideales, los cuales

permiten un contacto con el mercado meta.

Segun Michael Metzger, Profesor Asistente de INCAE, “la empresa crea sus

propuestas de valor seleccionando los segmentos a los que servira y lo que ofrecera a
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€es0s segmentos en términos de lo que se refiere a la mezcla de mercadeo producto,
precio, plaza (o distribucién) y promocién” (Francisco Conejo, 2011). Por este motivo,
estas cuatro variables (producto, precio, plaza y promocion) se deben amarrar, segun el
producto, su competencia, las necesidades del consumidor y los recursos de la empresa,
para crear una mezcla coordinada y efectiva, orientada a permitir alcanzar las metas

deseadas y crear un valor.

1.2.9. Implicaciones financieras de un plan de mercadeo

Todo proyecto debe cotizarse y evaluar el costo de su implementacion, para concluir
si es un proyecto realizable para la empresa. Por eso, se debe estipular el costo

aproximado o real de cada esfuerzo de mercadeo que se va a proponer en el plan.

El objetivo principal de estipular los costos es planificar lo que se va a requerir. La
creacion de los detalles financieros se da en el momento de la planificacion del proyecto,
lo cual seria en el capitulo 4, donde se disefia la propuesta de mercadeo.

Los costos de un proyecto se pueden dividir en varios rubros: mano de obra,
materiales, proveedores y asesores, alquiler de equipo e instalaciones, viajes, alojamiento

y alimentos, entre otros.

La mano de obra consiste en el tiempo que se le dedicara al proyecto, las

personas que se deben contratar o capacitar y el sueldo asociado a dicha contratacion.

El costo de los materiales esta relacionado con el costo de lo que se necesita
comprar para el proyecto, desde maquinaria, licencias de software, produccion de

materiales publicitarios, entre otros.

Los proveedores y asesores representan un costo importante en los proyectos. En
algunos casos, dependiendo del proyecto o la empresa, es necesario contratar servicios
profesionales externos. Esto se da cuando internamente no existen las habilidades

requeridas para el desarrollo del proyecto.
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El alquiler de equipo e instalaciones se da cuando se debe comprar o alquilar

equipos que se utilizaran durante la implementacion del proyecto.

En ciertos casos se debe considerar el costo de los viajes, el alojamiento y los
alimentos, principalmente cuando se debe contratar proveedores o0 asesores y

estos aspectos estan dentro del contrato realizado.

Sin embargo, para este proyecto s6lo se consideraran los costos de los
materiales de comunicacion, de capacitacion de personal, y de desarrollo de
software. De esta manera se va a poder determinar qué necesita Tiendas Universal para

hacer este proyecto realidad.

Después de estudiar la industria de las librerias y la importancia que poseen ciertos
conceptos de mercadeo en el proceso, el lector va a tener un conocimiento mas amplio de
en qué consiste este proyecto, sin embargo, es esencial conocer la situacién en la cual se
encuentra Tiendas Universal. Estas situaciones corresponden a cédmo esta estructurada la
empresa, los antecedentes de su departamento de libreria, la estrategia de mercadeo de
esta unidad y su entorno, para poder desarrollar un plan de mercadeo idéneo a su
situacion, tendiente a solucionar sus problemas comerciales y que permita potencializar
su negocio. Por ese motivo, en el proximo capitulo, se describen los aspectos

mencionados.
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CAPITULO 2

Después de comprender los conceptos teoricos del proyecto, se contindla con una
descripcion de la empresa, porque para poder desarrollar una investigacion y una
propuesta del mercadeo efectiva para las Tiendas Universal es necesario conocer la
situacion de la empresa y el contexto dentro del cual se encuentra. En este segundo
capitulo se expone la informacion general de la empresa, la mision, la vision, los valores,
su resefia histérica, su estructura organizacional y los antecedentes de Tiendas Universal,
enfocados en la unidad de la Libreria. También se detallan tanto las fortalezas y
debilidades que posee este departamento, como las oportunidades y las amenazas
enfrentadas por la unidad. Se describird el plan estratégico del departamento, su

consumidor actual, sus objetivos asi como su mezcla de mercadeo.

Por ultimo, se describe el entorno, especificamente cémo es el mercado, sus
tendencias, el perfil del consumidor de los libros en Costa Rica, los competidores, la
seccion de Libreria, los factores legales y sociales que afectan el negocio. De esta
manera, se posibilita conocer el panorama de la empresa y asi, crear una propuesta

tendiente a mejorar la situacion y el potencial de dicha empresa.

2.1. Descripcion de la empresa Tiendas Universal

De acuerdo con el Gerente Comercial UEN Libreria Marvin Mora, Tiendas Universal
representa una empresa costarricense con mas de ochenta y cinco afios en el mercado.
Se inici6 como una libreria e imprenta, y evolucioné hasta llegar a ser una cadena de
tiendas por departamentos. Su negocio se enfoca en la venta al mayoreo y al detalle,

ofreciendo variedad, valor y respaldo a sus clientes.

Actualmente posee nueve sucursales, ubicadas en Avenida Central, Desamparados,

Heredia, Liberia, Alajuela, Multiplaza Curribadat, Plaza Lincoln, Real Cariari y Sabana,
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segun la informacién brindada por la Gerente Comercial de UEN Libreria, M.B.A.

Elizabeth Serrano Marin.

A continuacion, se describe cdmo fue que nacié y como llegd a ser una de las

empresas mas conocidas en el pais.

2.1.1. Resefia histérica

Segun un blog creado por una antigua Ejecutiva de Mercadeo de Tiendas Universal,
Priscila Sandi, la Papeleria e Imprenta Universal abrié sus puertas el 2 de agosto de 1926.
Carlos Federspiel Ullman, su esposa Maria Kreutzwald y el socio José Maria Arias Porras
crearon este pequefio negocio familiar, el cual estaba ubicado en una casa en la Avenida
Central. En este local, ofrecian Unicamente productos de libreria: cuadernos, libros,

lapices y otros utiles.

Durante los afios treinta, la Papeleria e Imprenta Universal era muy visitada por los
costarricenses. Incluso, viajaban desde pueblos lejanos, con el fin de realizar estas
compras en la ciudad. Don. Carlos, don José Maria y los demas colaboradores siempre
atendieron a sus clientes bajo tres pilares: precios justos, calidad en el servicio y variedad
en los productos. Estos pilares fortalecieron su negocio desde el inicio y se han convertido

en las fortalezas de Tiendas Universal, durante estas ocho décadas.

Durante los afios cincuenta, debido a la muerte de Carlos Federspiel Ullman la
empresa empez6d a ser dirigida por su hijo, Don Hubert y Maria Kreutzwald. En esta
misma época se inaugurd el edificio actual en la Avenida Central, con una instalacion
moderna. Esto significd un gran paso en el desarrollo de la empresa y fue como empezé a
tener prestigio, atrayendo nuevas mercaderias y representaciones. Tiendas Universal fue
la primera libreria en Costa Rica en introducir el sistema de ventas con el autoservicio e
instalar las gradas eléctricas, lo cual era muy llamativo para la gente en dicha época,

segun lo indicé la sefiora Elizabeth Serrano Marin.
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De acuerdo con la sefiorita Priscila Sandi, a inicios de los afios setenta, la empresa al
actual edificio en Barrio Los Angeles fue trasladada. Esto permitié extender el espacio de
la tienda y adquirir productos nuevos para comercializarlos. Durante esta época, Carlos
Alberto y Roberto Federspiel, hijos de don Hubert, se unieron al negocio.

En 1993, se inaugura la segunda tienda, ubicada en la Sabana. De esta manera, se

inicia el proceso de expansion de la cadena de Tiendas Universal.

El siguiente afio, fallece Hubert Federspiel Kreutzwald. Por esa razén, sus hijos, don

Carlos Alberto y don Roberto Federspiel Pinto, tomaron la direccion de la compainiia.

En el 2001, se inaugura la tercera tienda: Universal Zapote, en Multiplaza Curridabat.
En el 2005, se inicia un proceso nuevo de expansion, liderado por Gilberto Hernandez, el
Gerente General en ese momento, asi lo indicé la sefiora Elizabeth Serrano Marin. El
objetivo consistia en fortalecer la cadena de Tiendas Universal, con un nuevo formato de
tienda: tienda de conveniencia. Esta expansion se cred bajo el concepto de “Universal
Temporadas”. Durante ese afio, se inauguran dos tiendas de conveniencia en el Centro

Plaza Liberia, Guanacaste y en el Centro Comercial Monte General, en Pérez Zeledon.

En agosto del 2006, se abrio otra tienda de conveniencia en el Centro Comercial Real
Cariari y otra en Guadalupe. En noviembre del mismo afio, se inaugura otra tienda en el

Centro Comercial Via Lindora en Santa Ana.

En noviembre del 2008, se inaugur6 la tienda Universal en Multicentro
Desamparados. En el 2012, abri6 su tienda en Plaza Lincoln. En agosto del 2013, Tiendas
Universal abrié su ultima tienda en el Mall Internacional, de acuerdo con la sefiora

Elizabeth Serrano Marin.

Actualmente, los nietos y bisnietos de don Carlos constituyen la cabeza del negocio,

preservando el concepto y los pilares, creados por Carlos Federspiel.
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2.1.2. Misioén

Es primordial para Tiendas Universal ofrecer un buen servicio. Incluso ha sido uno de
sus pilares, segun el sefior Marvin Mora. Por ese motivo, la mision de Tiendas Universal,
bajo la cual trabajan cada dia es: “Inspirados en el juego, creamos momentos
magicos que combinan experiencia de compra, con responsabilidad y excelencia en

el servicio”.

Segun la Ejecutiva de Mercadeo, Bachiller Daniela Ugalde, cada dia se pretende
ofrecerles la mejor experiencia de compra a los clientes, mediante un excelente servicio

orientado a satisfacer las necesidades de los consumidores de Tiendas Universal.

2.1.3. Vision

La Seforita Daniela Ugalde resalta que Tiendas Universal tiene la meta de
convertirse en la primera opcién para el consumidor, ya sea porque requiera productos
para el hogar, el estudio u oficina. Debido a esto, la visién de la empresa es: “Ser el lugar
que sorprende a las familias de Costa Rica, con innovacién y entretenimiento para la

oficina y el hogar”.

La idea de esta vision, segln la Seforita Daniela Ugalde, es para que cada esfuerzo
de los diferentes departamentos vaya en funcion de ofrecer innovacion y entretenimiento

al consumidor, y sea visto de esta manera en el futuro.
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2.1.4. Valores

Tiendas Universal posee seis valores principales, los cuales son el servicio, el
compromiso, la excelencia, la integridad, la pertenencia y el respeto. Segun indica la
seforita Daniela Ugalde, el objetivo de implementar estos valores se encuentra dirigido a
brindar una direccion al servicio, con el fin de dar el mejor trato a sus consumidores.

Ahora, se detalla en qué consiste cada valor.

Servicio: la actitud de calidad en el servicio no sélo permite satisfacer una necesidad,

sino que va mas alla. Es crear una amistad en cada momento de contacto.

Compromiso: consiste en comprometerse a brindar siempre, el mejor servicio al

cliente, con esfuerzo y empefio para que disfrute su experiencia de compra.

Excelencia: se refiere a ser los mejores para el cliente, solucionando de manera

eficaz y oportuna sus necesidades.

Integridad: la trayectoria y participacion de la empresa es definida por la integridad.

La relacion con los clientes y proveedores constituye el respaldo del servicio.

Pertenencia: la empresa siempre esta en busqueda, orientada a los intereses de sus

clientes durante la experiencia de compra.

Respeto: el respeto hacia las personas que integran la empresa, consiste en aceptar
los derechos de los demas. Es una igualdad con un trato amable y considerado hacia los

clientes.

Es importante conocer estos tres aspectos, pues el proyecto en la comercializacién
de los textos digitales descargables para dispositivos moviles de Tiendas Universal, debe
ir en pro de fortalecer la mision y vision de la empresa y al mismo tiempo, bajo los valores

de la compafiia.
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2.1.5. Estructura organizacional de Tiendas Universal

La estructura organizacional se debe tomar en consideracién, una vez propuesto el
plan de mercadeo, ya que se debe planificar como las diferentes areas van a colaborar
con el proyecto. No sélo el area de libreria va a ser responsable de implementar la
comercializacion de los textos digitales, sino que otros departamentos van a tener

funciones especificas. En seguida, se describe brevemente la estructura de la compaiiia.

De acuerdo con la informacién brindada por la Sefiorita Daniela Ugalde, Tiendas
Universal posee una estructura vertical, la cual es liderada por una Junta Directiva.

Posteriormente, se encuentra el Director General.

Esta empresa esta compuesta por seis areas: Recursos Humanos, Contraloria,
Operaciones, Ventas, Mercadeo y Finanzas. Operaciones lo compone T.l., que es
Tecnologia de Informacién y por el departamento de Logistica, conocido como el Centro
de Distribucién. Ventas se divide en el canal de mayoreo y el canal retail. En este dltimo
canal, se encuentran las Unidades Estratégicas de Negocios (UENS) de Libreria,
Juguetes, Hogar, Belleza, Bebé y Tecnologia. En el area de Mercadeo, estan las
secciones de Mercadeo, Disefio, y Decoracion, Ambientacién y Rotulacion. Finanzas esta

compuesto por Contabilidad, Crédito y Cobro, asi lo indicé la Sefiorita Daniela Ugalde

A continuacion, se puede observar gréaficamente, la manera mediante la cual se

encuentran estructurada Tiendas Universal.
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Figura 4. Organigrama de Tiendas Universal.
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Fuente: creado por la autora, informacién brindada por la Ejecutiva de Mercadeo de

Tiendas Universal, Bachiller Daniela Ugalde.

2.1.5.1. Junta Directiva

La Junta Directiva esta conformada por ocho personas, las cuales se retnen cada

cuatrimestre, segun la Sefiorita Daniela Ugalde.

Las reuniones de la Junta Directiva tienen el objetivo de definir el rumbo de la
compafiia y a la vez, analizar las inversiones necesarias. Por ejemplo, si se va a abrir una
tienda y es una inversion muy alta, se estudia si es la decisidn correcta o si la zona es la

adecuada, asi lo explicé la Sefiorita Daniela Ugalde.
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2.1.5.2. Director General

El Director General es Roberto Federspiel, su funcién consiste en definir el objetivo o

meta de la empresa y coordinar los esfuerzos de la compafiia, para cumplir este.

De acuerdo con la informacién brindada por la Bachiller Daniela Ugalde, el Director
General desarrolla un plan de negocio, define el futuro de Tiendas Universal y sus pilares,
y le comunica a la empresa a donde quiere llegar. Para esto, fija una fecha y todos los
departamentos trabajan unidos para lograr esa meta. Por lo tanto, los seis directores
deben responderle al Director General y seguir sus directrices.

2.1.5.3. RRHH

Esta area se encarga del reclutamiento, la soluciéon de problemas en el personal,
coordinar los procesos de capacitacion y la participacion en las ferias del empleo, entre

otras funciones, de acuerdo con la Sefiorita Daniela Ugalde.

2.1.5.4. Contraloria

Este departamento controla que todo se encuentre en orden, a través de las politicas
y los procesos desarrollados por su personal. Segun lo explicé la Srta. Daniela Ugalde,
Contraloria se encarga de revisar que las facturas estén a nombre de la empresa, que los
montos concuerden, que los gastos internos de cada departamento estén justificados.
Revisa la caja chica de cada é&rea, con el fin de evitar movimientos sospechosos de
efectivo. También realiza politicas como las de seguridad, del cambio de un producto o de
robo.
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2.1.5.5. Operaciones

El area de operaciones esta integrada por dos tipos de personal, los técnicos de
informacion y los de logistica, segun la Srta. Daniela Ugalde. Los técnicos de informacion
se encargan del desarrollo de los sistemas informativos y del soporte técnico interno,
principalmente. Los de logistica poseen el rol de distribucion, deben distribuir el inventario
a los diferentes puntos de venta y coordinar con el proveedor.

2.1.5.6. Ventas

El objetivo de la seccidn de ventas consiste en generar las ventas establecidas, a
través de un canal retail y de mayoreo. En el caso del canal retail, se establece un
porcentaje de ventas en cada una de las UENS (Libreria, Juguetes, Hogar, Belleza, Bebé
y Tecnologia). Cada temporada también tiene su porcentaje de ventas, segun indicé la
Srta. Daniela Ugalde.

Este departamento trabaja en conjunto con el del mercadeo, para lograr las metas

definidas en el momento de la planificacion.

2.1.5.7. Mercadeo

La divisién de Mercadeo lo conforman los roles del Mercadeo, Disefio, y Decoracion,

Ambientacion y Rotulacion, segun explico la Srta. Daniela Ugalde.

Los de Mercadeo generan estrategias para cada temporada, tienen un rol muy
importante con las aperturas de tiendas, se encargan de la comunicacion masiva e interna

de las Tiendas Universal y al mismo tiempo, crean oportunidades de negocio.
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A pesar de que Tiendas Universal posee una agencia de publicidad, donde se
desarrollan shoppers, campafas, esfuerzos graficos de comunicacién, mercadeo también
cuenta con los disefiadores internos o in house. Ellos se encargan de ciertos disefios

necesarios.

Al ser Tiendas Universal tiendas por departamentos, el negocio se divide en
diferentes areas, se cuenta con los encargados de Decoraciéon, Ambientacién y
Rotulaciéon. La funcion de estos trabajadores corresponde a disefiar la distribucion de la
tienda, crear y colocar los rotulos internos y de las decoraciones. Una de las épocas mas
importantes para este departamento es Navidad, por decorarse la tienda segun este tema.

2.1.5.8. Finanzas

Esta area se enfoca en Contabilidad, Crédito y Cobro. Finanzas se encargada desde
manejar la contabilidad de la empresa, hasta darles seguimientos a los pagos de los

clientes, de acuerdo con la informacion brindada por la Srta. Daniela Ugalde.

Este departamento junto con el Banco Promérica pone a disposicién de los clientes

las tarjetas Universal, las cuales vienen en tres presentaciones: oro, platino y clésica.
Algunos beneficios de poseer esta tarjeta son:

o Disfrutar de un extrafinanciamiento de tres a seis meses sin intereses.
e Poder pagar en cuotas con las “Unicuotas Universal”.

e Contar con un bono de bienvenida de hasta ¢25.000.

¢ No tener que pagar una anualidad o membresia.

e Se le devuelve al cliente un 10% de sus compras en “Colones Universal”.
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Figura 5. Tarjetas Universal del Banco Promérica.

Fuente: Imagenes de Google.

2.1.6. Antecedentes de Tiendas Universal

Segun el Gerente Comercial UEN Libros de Tiendas Universal, Bachiller Marvin
Mora, quien posee mas de treinta afios de laborar en la Unidad de Libreria, la empresa en
el pasado ofrecia basicamente articulos de oficina, juguetes y libros. El departamento de
libros representaba la mayoria, era el coraz6n de la empresa. Por ese motivo, era

conocida como “Libreria Universal”.

Con el pasar de los afios, la cadena de Universal fue creciendo y a la vez, la tienda
se fue diversificando en diferentes unidades estratégicas de negocios (UEN) o secciones.
Empezé a ofrecer perfumes, mas juguetes, a tener mercaderia electrénica y de

tecnologia, entre otros productos, segun el Sefior Marvin Mora.

Dofia Elizabeth Serrano Marin de Tiendas Universal indic6 que de acuerdo con la
tendencia del mercado, se fueron incluyendo nuevos departamentos, en otras areas
especificas como Perfumeria, Tecnologia, Hogar. De este modo, paso6 de ser una libreria
a una tienda por departamentos, al ampliarse la gama de productos para ofrecer.
Juguetes continta siendo un departamento relevante durante todo el afio, por significar
una de las categorias que ha caracterizado y diferenciado a la empresa, desde hace

muchos afos.
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Actualmente, el departamento de libros tiene dos grandes ramas importantes, que
provocan el mix de la venta de la seccion: obra general y textos educativos, segun el
Sefior Marvin Mora. Estas dos categorias representan practicamente, el 50%/50% de las
ventas anuales. Cada una se desarrolla en diferentes etapas. En los meses de diciembre,
enero, febrero, marzo y abril, corresponden a la gran época escolar para el departamento.
Las ventas se centran en textos de primaria, secundaria y de universidad. El resto del afo
predominan las ventas de libros con otros ejes tematicos, o sea, obra general. La
categoria obra general se encuentra integrada por novelas, literatura, pasatiempos,

manualidades, cuentos, poesia, entre otros.

La categoria de textos en las Tiendas Universal ha sufrido dos grandes problemas, de
acuerdo con el Sefior Marvin Mora. El primer problema se refiere a la nueva forma de
venta, por parte de las editoriales. Cuando comenzé la empresa a tener una merma
importante en las ventas de textos, fue cuando las editoriales saltaron el canal de
editoriales. Las editoriales producian los libros y Universal, entre otras tiendas, se
encargaban de venderlos, sin embargo, hace aproximadamente diez afios, las grandes
editoriales vieron una oportunidad de negocio y empezaron a vender los textos

directamente, a las instituciones educativas.

Hace tres afios, esta misma tendencia se dio también, en las pequefias y medianas
editoriales. A pesar de vender a las escuelas, colegios y universidades, contindan
comercializando con Tiendas Universal. Sin embargo, este salto ha afectado
negativamente las ventas del departamento de textos escolares, convirtiéndose en una

amenaza dificil de contrarrestar.

El otro tema que cada dia ha venido incrementdndose mas, es la clonacion y pirateria
de los libros universitarios. Esto ha afectado el crecimiento en las ventas de los textos
universitarios, siendo cada dia mas fuerte, hasta de un modo mas tecnolégico. Antes, los
estudiantes fotocopiaban los libros, ahora, pueden descargar el texto en formato .pdf en

Internet.

En el caso de obra general, Universal era la compafiia mas fuerte en esta categoria,

segun el Sefior Marvin Mora. No obstante, con la llegada de Libreria Internacional, hace
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doce o quince afos, la oferta de Universal se vio amenazada, por ser un competidor muy
fuerte en lo relacionado con la literatura. Libreria Internacional trajo una propuesta nueva
de negocios, con un gran surtido y un ambiente con mucha tranquilidad y muebles, esto

ofrece una experiencia placentera, asi lo describi6 el Sefior Marvin Mora.

Esta empresa puso a disposicidén del pablico lector un ambiente Gptimo para leer. Sin
embargo, es una categoria que a pesar de la competencia enfrentada, sigue creciendo en
indices del 30% contra el afio anterior, y para cualquier empresa en este momento, €sos
representan numeros que casi nadie obtiene, pues hay una clientela que sigue siendo fiel
a los libros de obra general de Universal, detalles brindados por la Sefora Elizabeth

Serrano Marin.

Para el Sefor Marvin Mora, Internet se ha vuelto una amenaza para los libros de
Tiendas Universal, porque ahora los libros de manualidades, mascotas, mecanica, mas
otros libros artesanales son mas complicados de vender, debido a que la informacion se
puede encontrar en Internet. Cada vez que Internet penetra mas en el pais, el problema
crece por aspectos como facilidad, comodidad y economia. Las revistas especializadas

también afectan la venta de libros, como por ejemplo, los libros de cocina.

Por las razones mencionadas anteriormente, se ha hecho mas dificil poder vender los
libros. Ademas, existe el factor comunicativo. Tiendas Universal hace muchos afos, si
poseia un presupuesto para promover sus libros pero ya no. Ahora, el presupuesto se
utiliza para comunicar una temporada especifica, como Navidad, e impulsar los productos
acordes con esa fecha. Por lo tanto, no se ha realizado una promocion fuerte de libros en

los ultimos afios, segun el Sefior Marvin Mora.



47

2.1.7. FODA en la UEN Libreria de Tiendas Universal

Una vez presentados los antecedentes de la UEN Libreria, se mencionan sus
debilidades y fortalezas, asi como las oportunidades y amenazas, segun informacion
brindada por Tiendas Universal.

2.1.7.1. Fortalezas

e Segun el Sefior Marvin Mora, una fortaleza en este departamento de Libreria,
consiste en ser parte de Tiendas Universal, por el respaldo y la gran trayectoria

que posee esta empresa, en el mercado costarricense.

e El posicionamiento que tiene el consumidor. Segln estudios realizados en
mercadeo, la primera libreria que se viene a la mente del consumidor, cuando le
mencionan la palabra “libros” corresponde a las Tiendas Universal, de acuerdo con

el Sefor Marvin Mora.

e La Unidad de Libros de Tiendas Universal posee un gran publico, el cual se
caracteriza por su fidelidad a la tienda, pues cuando requieren comprar libros

consideran sélo a Tiendas Universal, asi lo indicé el Sefior Marvin Mora.

e El surtido fuerte del departamento de Libreria representa otra fortaleza, segun el
Sefior Marvin Mora. Se ofrecen libros en todas las areas, desde psicologia,
religion, literatura infantil, textos educativos, obra general, profesional hasta obras
especializadas. No como otros competidores de Tiendas Universal, que sélo se

enfocan en obra general.



48

La presencia de un equipo de promotores, quienes son generadores de las ventas
directas a los colegios y universidades, esto significa ventas potenciales para la
empresa. Tiendas Universal no poseia promotores, no obstante, este afio se

retomo esta estrategia, segun la Sefora Elizabeth Serrano Marin.

2.1.7.2. Oportunidades

Las nuevas tecnologias ofrecidas a los consumidores, significa otro modo de leer
textos, con los libros electrénicos. Al ser mas econémicos que los libros impresos y
por la comodidad de la carga ofrecida por los dispositivos méviles, la lectura se ha

vuelto mas atractiva, segun la Sefiora Elizabeth Serrano Marin.

Informar, por medio de la base de datos, a las empresas de areas muy especificas
para promocionar los libros especializados. Esto constituye una oportunidad, para
crear una comunicacion muy directa y ventas potenciales, de acuerdo con el Sefor

Marvin Mora.

Una oportunidad significa el crecimiento en la demanda de textos de obra general

y lectura infantil, asi lo indic6 el Sefior Marvin Mora.

2.1.7.3. Debilidades

Segun don Marvin Mora, la falta de un presupuesto exclusivo, para promover la
seccion de libros representa una debilidad. Especificamente, la categoria de los
libros se promociona Unicamente en Facebook, en la pagina web y a través del
mercadeo directo, sin embargo, no es un departamento que posee mucha
publicidad, pues durante las temporadas como el Dia de la Madre, Navidad,

escolar, se promocionan un poco los libros.
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Tiendas Universal no realiza ventas en linea por el momento. Esto es una
debilidad, porque si se ofreciera esta opcidon se podrian generar mas ventas.
Ademas, en esta época tecnoldgica, es necesario darle esta alternativa de compra

al consumidor, de acuerdo con el Sefior Marvin Mora.

2.1.7.4. Amenazas

Las estrategias implementadas por las editoriales, de vender directamente a las
instituciones educativas, segun el Sefior Marvin Mora, se convierten en una
amenaza, porque los estudiantes no requieren ir a Tiendas Universal u otra tienda
a comprar sus textos, ya que las editoriales van a los colegios, universidades o

escuelas.

La presencia de Internet se ha convertido en una amenaza para la industria de los
libros, debido a la gran informacion ofrecida. De esta manera, las personas no
necesitan comprar ciertos libros, porque la informacién la pueden encontrar en las
paginas de Internet, en blogs, viendo videos de Youtube, entre otras opciones

digitales, de acuerdo con el Sefior Marvin Mora.

La clonacion de libros universitarios, ya sea por fotocopias o por descarga de libros
gratuitos en Internet. Lo econémico y comodo es amenazante para las librerias,
por significar menos ventas potenciales en textos educativos, asi lo indico el Sefior

Marvin Mora.

La falta de tiempo de los profesionales significa otra amenaza, segun el Sefior
Marvin Mora. Hoy, las personas poseen menos tiempo para pasatiempos como la
lectura, debido a que trabajan horas extras, estudian y trabajan o por otras

razones. Por eso, una amenaza es que lean poco o del todo no lean.
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e En Costa Rica, una amenaza es que los costarricenses leen poco. Segun la
informacion brindada por la Sefiora Elizabeth Serrano Marin, el costarricense lee

aproximadamente 1.7 libros al afo.

2.1.8. Plan estratégico de la UEN Libreria de Tiendas Universal

Segun indica la Bachiller Daniela Ugalde, cada Unidad Estratégica de Negocio de la
empresa posee un consumidor, objetivos y estrategias diferentes. A continuacion, se

detallan estos aspectos.

2.1.8.1. Consumidor actual de UEN Libreria de Tiendas Universal

Segun la Bachiller Daniela Ugalde, cada departamento de Tiendas Universal tiene
un consumidor especifico. El publico meta del Departamento de Juguetes no es el mismo
que el de Belleza. Esto por haber diversos departamentos para diferentes edades,

géneros e intereses.

En el caso de la Unidad de Libreria, hay varios consumidores por existir diferentes
categorias de libros o textos. Por ejemplo, la categoria de textos universitarios se dirigen a

los mismos. Por lo tanto, no existe un perfil Unico para este departamento.

De acuerdo con la Bachiller Daniela Ugalde, al ser obra general la categoria con
mayores ventas, se puede describir el consumidor actual, como hombres y mujeres de
veinte a sesenta afios, a quienes les gusta leer novelas, cuentos, poesia, cualquier tipo de
literatura o bien, les gusta leer sobre como realizar mejor sus pasatiempos. Son personas

gue suelen comprar libros con frecuencia, porque les gusta tener siempre algo que leer.

En el caso de los textos escolares, va dirigido a los padres de los nifilos quienes

asisten a la primaria o secundaria, por ser ellos quienes realizan las compras escolares,
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segun la lista de utiles brindada por la institucion educativa, asi lo indicé la Bachiller
Daniela Ugalde. Sin embargo, como se menciond anteriormente, el publico depende de la
categoria de libros. Para este proyecto, la propuesta se dirige a la categoria de obra
general y a los libros universitarios, por esa razén, cada publico se describe por separado

y probablemente, se utilizan diferentes tacticas y mensajes comunicativos.

De acuerdo con la Master Elizabeth Serrano, la mayoria de las personas en Costa
Rica lee por moda, no porque sean aficionados a la lectura. Por ejemplo, se vende mas lo
que esta de moda, como las Sombras Oscuras de Grey. Por lo tanto, una parte de los
consumidores se deja atraer por esas tendencias. Esto se especifica mas en la seccion

“Perfil del consumidor de libros en Costa Rica”, explicada mas adelante.

Asimismo, la Master Elizabeth Serrano Marin indicé que unos consumidores cada
vez mas importantes son los nifios, pues el departamento de literatura infantil tiene
crecimientos hasta de un 70%. La razén de este incremento es porque un nifio pequefio
nunca va a sustituir sus ganas de aprender con aparatos digitales, (a pesar de que cada
vez se introducen mas dispositivos). Los nifios pequefios siempre necesitan el papel, la
textura, las formas para aprender. Ademas, de que Tiendas Universal es reconocida por
ser una tienda de nifios, debido a su departamento de juguetes, por lo tanto, el

departamento de literatura infantil se beneficia mucho con estos consumidores.

2.1.8.2. Objetivos

Cada departamento tiene objetivos especificos, no sélo de ventas. Estos son los

objetivos del Departamento Libreria, brindados por el Sefior Marvin Mora.

e Tener a disposicién del publico los ultimos libros del mercado.

e Ofrecer un gran surtido de libros, desde los top sellers (los libros méas vendidos)

hasta los libros mas especializados.
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e Ayudar en el crecimiento de la educacion del pais, al ofrecer libros que no se

salgan de los rangos de la educacion costarricense.

e Ofrecer los libros requeridos por la lista de utiles en las instituciones educativas, en
los diferentes niveles.

e Poseer precios competitivos en el mercado, o0 sea, que los precios sean similares a
la competencia.

2.1.8.3. Mezcla de mercadeo de la UEN Libreria de Tiendas Universal

Debido a que este proyecto se enfoca en la seccién de Libreria de Tiendas
Universal, se describe la mezcla del mercadeo enfocado en dicha area, gracias a la
informacion brindada por dicha empresa.

2.1.8.3.1. Producto

Los productos ofrecidos por la seccion de Libreria de Tiendas Universal son libros
impresos. Como se menciond anteriormente, hay desde top sellers hasta libros

especializados.

Existen tres categorias de libros dentro de la oferta: obra general, textos educativos

e infantiles, segun el Sefior Marvin Mora.
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La categoria de obra general es la mas fuerte y mas grande, de acuerdo con el
Sefior Marvin Mora. En ella se encuentran libros de literatura: novela, cuento, ficcién,
clasicos, poesia, entre otros y de entretenimiento: manualidades, cocina, pasatiempos,

mascotas, etc.

Seguido por la division educativa, donde se ofrecen textos de preescolar, primaria,
secundaria, universitaria, diccionarios, idiomas y textos con caracter profesional (para

consulta de profesionales, como los libros de leyes).

Los textos infantiles son aquellos libros de lectura infantil, libros para colorear y

recortar, didacticos, entre otros.

La estrategia de producto de la UEN Libreria de Tiendas Universal consiste en ser
reconocida como la libreria costarricense, que ofrece mayor surtido de libros, asi lo indicé
el Sefior Marvin Mora. De esta manera, cuando los consumidores visiten Tiendas
Universal pueden comprar desde libros infantiles, hasta libros especializados, segln un

area profesional, gracias a la variedad ofrecida en cada una de sus categorias.

2.1.8.3.2. Precio

El precio del producto va a variar segun su categoria. El precio promedio de un libro
de obra general es de ¢10.000. Segun el Sefior Marvin Mora, se logran vender mas,
aquellos que valen menos de ¢7.000. La rotacion se hace mas lenta, conforme el precio

del producto es mas alto.

Los textos universitarios poseen un precio promedio de ¢18.000. Hace varios afios,
se aplicaba un descuento al presentar el carnet estudiantil. Sin embargo, ahora viene
incluido dentro del precio. El Sefior Marvin Mora explicé que ya no es necesario presentar

el carnet.

En relacion con la literatura infantil, los textos méas vendidos son aquellos que estan
alrededor de los ¢3.000.
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De acuerdo con el Sefior Marvin Mora, la estrategia de precio consiste en mantener
un coste competitivo y lo mas similar al de la competencia. Esto porque los libros son un
producto estandar, cuya calidad no va a variar de establecimiento a establecimiento. Por
ese motivo, las Tiendas Universal se cuidan al ofrecer un precio atractivo en el mercado

gue no sea muy elevado, para que el cliente no se vaya a la competencia.

2.1.8.3.3. Plaza

El Sefor Marvin Mora resalta que la seccion de Libreria, asi como todas las
categorias de libros, tienen presencia en todas las tiendas. Estas estan ubicadas en
Avenida Central, Desamparados, Heredia, Liberia, Alajuela, Multiplaza Curribadat, Plaza

Lincoln, Real Cariari y Sabana.

La ubicacién del departamento suele estar en la entrada de la tienda, por ser uno de
los departamentos mas importantes para la empresa. Esta seccién representa un
estimado de un 40% de la tienda, sefal6 el Sefor Marvin Mora. El area de Libreria no
posee un ambiente aparte, ni mdsica tranquila. Es una zona del ambiente general de la

tienda.

La estrategia de plaza, ademas de presentarse en todas las tiendas, consiste en
estar en una ubicacion con mucho tréfico, donde se convierta en una zona de paso para

incentivar la compra, segun el Sefior Marvin Mora.

2.1.8.3.3. Promocion
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El producto libro como tal, asi como las demas Unidades Estratégicas de Negocios,
no poseen una promocion exclusiva. Sino que Tiendas Universal realiza campafas, para
cada una de sus temporadas y promociona los productos relevantes a esa época, segun
la Sefiorita Daniela Ugalde. Por ejemplo, en la temporada de verano, se da el enfoque en
los juguetes de exteriores, las piscinas, las hieleras, los asadores, los libros relacionados
con estas actividades, entre otros.

De acuerdo con la Sefiorita Daniela Ugalde, el presupuesto de promocion es un
porcentaje de las ventas del total de la cadena retail, en funcién de la dinamica anual.

Para esto se hace un planteamiento anual.

Por lo tanto, el departamento de libros no tiene una publicidad fuerte ni exclusiva, de
acuerdo con la Seforita Daniela Ugalde. Esto dificulta generar la recordacién en el

consumidor.

La estrategia de promocién consiste en mover géneros literarios por temporada, de

acuerdo con lo tratado en cada periodo, asi lo indicé la Bachiller Daniela Ugalde.

Segun la Master Elizabeth Serrano Marin, los medios puntuales donde se
promociona este departamento son Facebook, la pagina web de la empresa
(www.universalcr.com), catdlogos o shoppers mensuales y promociones directas en

tiendas.

2.2. Descripcion del entorno

El entorno de la UEN Libreria de Tiendas Universal también se debe conocer, para
comprender el mercado donde se encuentra, por ejemplo, como es el consumidor de
libros en Costa Rica, la competencia a la cual se enfrenta, también los factores sociales y
legales. A continuacion, se describen los temas mencionados, segun la informacién

brindada por las Tiendas Universal.


http://www.universalcr.com/

56

2.2.1. Mercado

La informacion de esta seccién es brindada por la Gerente Comercial UEN Libreria,
Master Elizabeth Serrano.

2.2.1.1. Perfil del consumidor de libros en Costa Rica

A pesar de que anteriormente, se describieron los consumidores que tienen las
categorias de libros del Departamento Libreria de Tiendas Universal, se va a describir
cémo es el consumidor general de libros en Costa Rica, de acuerdo con datos emitidos

por la Master Elizabeth Serrano.

En Costa Rica se dividen en dos: el primer grupo y mas grande compra por moda,
por ser lo que se encuentra en el momento, lo que lee todo el mundo. Por ejemplo,
muchos son libros de escritores latinoamericanos, escritores famosos como Isabel
Allende, Walter Riso, Vargas Llosa, etc. Otros compran las sagas de moda, Juego de
Tronos, Sombras Oscuras de Grey. Sin embargo, este tipo de consumidor muchas veces,
ni llega a terminar de leer estos libros que compran. Por eso en Costa Rica, a diferencia
del resto de las librerias del mundo, no se pueden exhibir los libros de lomo. Se deben
exhibir por la portada, ya que la venta se da mas por impulso, de acuerdo con la Master

Elizabeth Serrano.

El segundo grupo y el mas pequefio es el lector asiduo, aquel que lee bastante por
gusto, éste busca generalmente por autor, ya que conocen bastante del tema. Es un
consumidor que le gusta comprar en un ambiente tranquilo, que preferiblemente tenga

musica clasica, asi lo indica la Sefora Elizabeth Serrano.
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2.2.1.2. Comportamiento del mercado

El comportamiento del mercado de libros en Costa Rica se basa en la comodidad,
segun la Master Elizabeth Serrano. En Costa Rica, el consumidor antes de comprar un
libro, siempre revisa primero el precio. Si el valor percibido no esta de acuerdo con lo que
esta viendo, no se lo lleva, aunque el material sea de mucho valor en cuanto al contenido,

de acuerdo con la Sefora Elizabeth Serrano.

Otro aspecto que caracteriza el comportamiento del mercado es la comodidad, al
encontrar el libro que se desea. La posibilidad de compra va a depender de la ubicacion
de la libreria, si el libro se encuentra o si tiene el precio esperado. Incluso, si un amigo o
familiar posee el libro, a veces prefiere que se lo presten a comprarlo, segun la Master
Elizabeth Serrano.

De acuerdo con la Sefiora Elizabeth Serrano, un lector frecuente (no por moda) si
prefiere adquirir el texto, sin embargo, este no es el caso principal en Costa Rica, pues el

lector por moda es sensible al precio y no es tan leal a la lectura.

2.2.1.3. Tendencias en el mercado de los libros

A continuacién, se presentan las tendencias del mercado de libros, de acuerdo con

los datos aportados por la Master Elizabeth Serrano.

La seccion infantil va ganando mas espacio en las librerias, especialmente si son
rincones disefiados para los nifios, con decoracion y muebles para su gusto. La razén por
la cual, esta seccidn posee mayor crecimiento actualmente, es por ser el libro infantil una
de las categorias menos amenazadas por la tecnologia, segun la Sefiora Elizabeth
Serrano. Los nifilos de cero a cuatro afios necesitan libros, papel, texturas, esto para

desarrollar el area motora fina y las librerias se han dado cuenta de eso.
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Todavia en este momento, la parte digital no ocupa espacios fisicos en las librerias,
mas que todo esto, se hace a través de medios virtuales. Esto se refiere que no suelen

comercializar los e-book en la misma tienda, sino que venden por la pagina web.

Otra tendencia para la Sefora Elizabeth Serrano es que generalmente, en la
entrada de cada libreria hay una seccion de best sellers, recomendaciones y
promociones. Esto con el fin de llamar a los lectores que leen por moda con los best
sellers, y también, para captar la atencién de un lector frecuente con las recomendaciones

y promociones.

Adicionalmente, la Sefora Elizabeth Serrano indica que en Costa Rica, otras
librerias como la Libreria Internacional, han tenido que diversificar un poco el surtido de
sus productos, pues la venta de libros no les esta bastando. Por ejemplo, han incluido

productos para el hogar, rompecabezas, juguetes, etc.

2.2.2. Entorno competitivo

Asi como sucede con el publico meta, el entorno competitivo de Libreria de Tiendas
Universal varia, segun cada categoria de libros. De acuerdo con el Sefior Marvin Mora,
los mayores competidores de obra general corresponden a la Libreria Internacional y a la
Libreria Lehmann. En textos escolares serian las principales editoriales, debido a que
éstas se dirigen directamente, a las instituciones educativas para realizar las ventas.
Estas editoriales son Santillana, Eduvision, entre otras. En el caso de los textos
universitarios son BIS Costa Rica, la cual es una distribuidora, EDISA y Libreria Lehmann.
A continuacion, se detallan cada una de las empresas mencionadas, cuya informacion fue

recopilada en sus sitios web.
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2.2.2.1. Libreria Internacional

Segun el Sefor Marvin Mora y la Sefiorita Daniela Ugalde, Libreria Internacional
representa el mayor competidor en la categoria de obra general, para las Tiendas
Universal.

Esta libreria sélo se enfoca en textos de obra general y en escritos infantiles, sin
embargo, principalmente en obra general, segun el Sefior Marvin Mora. Especificamente,
ofrece libros de arquitectura, arte, autoayuda, biografias, ciencia, decoracién, deportes,
disefio grafico, economia y politica, entretenimiento, espiritualidad, filosofia, fotografia,
gastronomia, guia para padres, historia, libros infantiles, jardineria, juvenil, literatura en
espafiol y en inglés, manualidades, mascotas, moda, naturaleza, negocios, nueva era,
otras lenguas, pareja, psicologia, referencia, regalos, salud y viajes, de acuerdo con la

informacién obtenida en su pagina web (www.libreriainternacional.com).

Actualmente, posee diecisiete tiendas ubicadas en Multicentro Desamparados,
Plaza del Sol, Paseo Metrépoli, Outlet Mall, Tres Rios, Plaza Antares, Multiplaza Escaz,
Plaza Mayor, Plaza Cemaco, Avenida Central, Mall Internacional Alajuela, Paseo de las
Flores, Terramall, Plaza Real Cariari, Plaza Atlantis, Plaza Lindora, Santa Ana y Moravia.

Se puede observa que es casi el doble de Tiendas Universal.

Dentro de la oferta de Libreria Internacional, los clientes pueden disfrutar
frecuentemente, libros con descuentos especiales y pueden solicitar libros agotados o
especializados. Estos libros son traidos con un proveedor de la tienda, sin que el cliente
necesite una cuenta de Jet Box o Aerocasillas, luego sélo debe retirar el libro en la

libreria, segun su pagina Web.
Historia

Libreria Internacional abrié en 1995, en Barrio Dent. Gracias a la aceptacion de las

personas empezo a crecer con el pasar de los afios, de acuerdo con su sitio en Internet.
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En 1997, inauguré su tienda en Multiplaza Escazu, esta constituye la tienda
especializada en libros mas grande de Centroamérica. En 1998, se instal6 en el Mall
Internacional de Alajuela. En el 2001, abre una tienda en Plaza Cemaco en Zapote y en
Rohrmoser. Tres afios después, logré ubicarse también en Paseo de las Flores y
Terramall. En el 2004, abre su sucursal en la Avenida Central.

En el 2006, la Libreria Internacional también se ubicé en Plaza Atlantis, EscazU,
Santa Ana, y en el siguiente afio en Plaza Real Cariari. En el 2009, se ubicé en Moravia y
en el 2010, abre una tienda en Tres Rios. En el afio 2011, trasladé su primera tienda de
Barrio Dent a Plaza Antares y su sede de Rohrmoser a Plaza Mayor. Posteriormente en el
2012, abre en el Outlet Mall en San Pedro, con el objetivo de acercarse a un consumidor
estudiantil. Y este afio, inaugur6 su Ultima tienda en Plaza del Sol, asi lo indicé la

descripcion de su historia escrita en la pagina web mencionada.

Libro Club

El Libro Club de Libreria Internacional significa su programa de cliente frecuente.
Segun su pagina web, este club le permite al comprador disfrutar de descuentos
especificos, por cierto monto de compra. Incluso, el cliente posee beneficios adicionales
en el mes de su cumpleafios. Ademas, mediante el Libro Club, el cliente puede recibir

informacién exclusiva sobre eventos y novedades de la tienda.

En la pagina web se especifica que para afiliarse, se debe realizar una compra

minima de ¢12.000 y al presentar la factura, se puede solicitar la tarjeta.

Los niflos menores de doce afios también poseen un programa de afiliacion con el
“Club Mis amigos los libros”. En este caso, se afilia con la compra minima de ¢5.000 en

los libros infantiles, asi lo indica la pagina web.
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Segun la pagina web, se encuentra la opcion de compra en la tienda o en su pagina

web, asi como comprar un libro fisico o electrénico, el cual lo llaman “e-book”. En el sitio

web ofrecen mas de diez mil e-books que valen desde $1.99 hasta $17.32.

En la seccion de anexos (ver “Preguntas frecuentes de E-books”), se adjunta una

descripcion creada por Libreria Internacional, donde explica de una manera muy sencilla

qué es un e-book y como funciona. Se adjunt6 con el fin de aclarar el concepto y exponer

lo que hace la empresa con este producto.

Figura 6. E-books de Libreria Internacional desde la pagina web.
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Fuente: obtenido de la pagina web de Libreria Internacional:

https://www.libreriainternacional.com/index.php?option=com_virtuemart&page=shop.brow

se&category_id=1&Itemid=60&Section_id=8&Ilimitstart=0&limit=10&Itemid=6
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2.2.2.2. Libreria Lehmann

La Libreria Lehmann representa otro de sus competidores especificamente, en obra

general y textos educativos, segun el Sefior Marvin Mora.

Esta empresa ofrece sus servicios y productos desde 1896. Esta libreria se centra
en libros preescolares, escolares, colegiales, universitarios, de referencia profesional,

literatura infantil y recreativa, segun su sitio web (www.librerialehmann.com).

Sus categorias de libros estan estructuradas de la siguiente manera: cursos de
idiomas, diccionarios, textos infantiles, profesionales, escolares y recreativos. Los textos
recreativos incluyen libros de arte, autoayuda y superacion personal, biografias, cocina,
colecciones literarias, cuentos, libros de espiritualidad, literatura clasica y costarricense,

novelas, poesia y teatro.

Libreria Lehmann también ofrece entregas a domicilio, de acuerdo con su pagina

web.

2.2.2.3. Santillana

De acuerdo con el Sefior Marvin Mora, el Grupo Editorial Santillana es un
competidor en la categoria de los textos educativos y estd conformada por varias
empresas. Fue fundada en 1960, con el fin de aportar mejora en el desarrollo de los
manuales escolares y poner a disposicion de los profesores, textos orientados a permitir
realizar mejor su labor de docente, segun su pagina web (www.santillana.cr). En Costa

Rica, Santillana se fundé en el afio 1993.

El Grupo Santilla es conocido por su especializacién en la edicién educativa. Su
atencion se encuentra centrada en Latinoamérica, donde es el grupo lider en el sector de

libros para la ensefianza, asi lo indica su sitio web.



63

2.2.2.4. BIS Costa Rica

BIS significa “Books, Information and Services”, este es un grupo de profesionales
comprometidos con la educacibn y la ensefianza, segln su pagina web

(www.biscostarica.com).

El objetivo de la empresa es esforzarse para que mas jévenes y nifios tengan
acceso a libros educativos y otros recursos necesarios, para optimizar su aprendizaje, asi

lo explica su sitio web.

Historia

En seguida se resume su historia, de acuerdo con la informacién publicada en su

pagina web.

En 1987, le designaron a la Coalicion Costarricense de Iniciativas de Desarrollo
(CINDE) la ejecucién de un proyecto llamado Regional Technical Aid Center (RTAC), por
parte de la Agencia Internacional de Desarrollo (AID). EI RTAC tenia el fin de evitar el

fotocopiado y la pirateria, estimulando el uso de los textos universitarios.

La AID seleccionaba entidades en cada pais. En el caso de Costa Rica, fue CINDE.
El tiempo del proyecto fue de diez afios, no obstante, la AID propuso continuar este plan
de forma independiente. Asi nacié una red internacional en 1997: Books, Information &

Services, para preservar los logros de dicho proyecto, y por ende, BIS Costa Rica S.A.

Bodeguita de Libros

Posteriormente, BIS Costa Rica logré un liderazgo en el segmento de los libros
universitarios, segun su pagina web. Su centro de operaciones de este nicho es “La

Bodeguita de Libros", ubicada cerca de la Universidad de Costa Rica.
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La Bodeguita les permite a los estudiantes universitarios, encontrar la mayoria de
los libros solicitados en sus clases, a precios competitivos. Incluso, La Bodeguita coordina
para llegar en los primeros dias lectivos, para ofrecer en el momento el libro que deben
utilizar. Brindan también, la facilidad de pagar con tarjeta de crédito o débito.

2.2.2.5. EDISA

EDISA corresponde al nombre de Ediciones y Distribuciones del Istmo S.A. Es una
empresa familiar creada en 1995, la cual trabaja en la distribucion y venta de libros
impresos, e-readers, e-books y e-learning. Su objetivo es ofrecer una variedad de
materiales de calidad y ser una aliada en la formacién de sus clientes, segun su sitio web

(www.edisalibros.com).

EDISA ofrece un catdlogo variado de textos, como: libros de artes, ciencias
administrativas, ciencias agroalimentarias, ciencias de la comunicacion, ciencias exactas,
ciencias naturales y sociales, computo, deportes y recreacion, diccionarios, educacion,
ingenierias, interés general, literatura, medicina, otras ciencias de la salud, psicologia,

religion y teologia, superacion personal y textos infantiles, de acuerdo con su pagina web.

A continuacion, se pueden observar las editoriales con las cuales trabaja EDISA.
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Figura 7. Editoriales de EDISA.
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Fuente: Pagina web de la compafiia, http://www.edisalibros.com/editoriales.php

Reconocer los competidores y sus énfasis es muy importante para este proyecto, ya
que con esta propuesta de mercadeo, se desea superar la participacién de las Tiendas

Universal y ofrecer una mejor propuesta que el resto de sus competidores.

2.2.3. Ambiente externo

Existen factores legales y sociales, los cuales influyen en el habito de lectura en
Costa Rica. A continuacion, se mencionan:

2.2.3.1. Factores legales

Segun la Sefiorita Daniela Ugalde, un factor legal que afecta las industrias son los
impuestos y barreras de entradas en los mercados. Sin embargo, los libros no tienen

problemas de impuesto, por encontrarse exentos de los pagos arancelares.
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El Sefor Marvin Mora expone que un factor o problema legal relacionado con los
libros es la clonacién de los mismos, porque los estudiantes universitarios fotocopian los
textos o incluso, los descargan de Internet. Aunque haya leyes como la Ley de Derechos
de Autor, se da pirateria en Costa Rica. La razén por la que se da esto es por facilidad, de
esta manera, el estudiante no debe ir a la tienda y también por economia, ya que
fotocopiar un libro resulta mas accesible que comprarlo.

A parte de estos dos factores, no existen mas factores legales que influyan en el

negocio de lectura de Tiendas Universal, segun la Sefiorita Daniela Ugalde.

2.2.3.2. Factores sociales

Existen ciertos factores sociales que influyen en la actividad comercial de la UEN
Libreria de Tiendas Universal, como los habitos de lectura en Costa Rica y el auge en las

redes sociales.

El habito de lectura en Costa Rica

Un factor importante en la industria de librerias y para Tiendas Universal,
corresponde a la costumbre de leer del costarricense. Segun la Master Elizabeth Serrano
Marin, so6lo un 4% de la poblacion costarricense lee. Esto fue mencionado
minuciosamente en el capitulo anterior, especificamente en la seccién de “La lectura en

Costa Rica”.

Uno de los mayores problemas es que en Costa Rica casi no se lee, sélo 1.7 libros
al afo. Con el pasar de los afios, la costumbre de leer ha disminuido. Antes era mas
comun que las personas leyeran con frecuencia. Esto puede verse afectado por el
lanzamiento de redes sociales, videojuegos, un aumento en el habito de ver la television,
entre otros aspectos que no tenian presencia hace muchos afios, segun el Sr. Marvin

Mora.
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Redes sociales

Segun Marvin Mora, las redes sociales pueden influir en la lectura, tanto de manera
positiva como negativa. Las redes sociales ayudan a promover libros. Si una persona
escribe sobre un buen libro, esto se convierte en una recomendacién entre sus amigos.

Esta tendencia se observa bastante en las novelas.

Sin embargo, el hecho de que las personas pasen tanto tiempo en sus redes
sociales, significa menos tiempo destinado a la lectura, de acuerdo con don Marvin Mora.

Después de conocer el panorama y la situacién de la empresa, el proyecto adquiere
una visibn mas clara, sobre como potencializar el éxito en las Tiendas Universal. Estas
caracteristicas de la empresa, especificamente de la UEN Libreria, se deben tomar en
cuenta, a la hora de desarrollar la propuesta del mercadeo. Incluso, este conocimiento
permite crear una investigacion mas sélida y acorde a la realidad de Tiendas Universal,
ademas, para saber seleccionar correctamente el publico de la investigacion, segun las
categorias de los textos. En el siguiente capitulo se desarrolla la investigacion, para poder
definir una propuesta ideal, para poder comercializar los textos digitales descargables

para los dispositivos moéviles de Tiendas Universal.
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CAPITULO 3

Una vez descrita la situacion actual de Tiendas Universal, especificamente de su
UEN Libreria, se tiene una visién mas clara para realizar la investigacion. En este capitulo
se analiza la posicion actual de Tiendas Universal, especificamente de su Departamento
de Libreria, y como debe ser el plan del mercadeo, para comercializar los textos
descargables para los dispositivos méviles de Tiendas Universal, segln los clientes
potenciales quienes son afines al target de la categoria de textos universitarios y de obra

general, bajo una metodologia exploratoria.

Se lleva a cabo una investigacion cuantitativa con dos cuestionarios en linea, ya que
el publico y las dos categorias de libros (textos universitarios y de obra general) son muy
diferentes entre si. Estos cuestionarios son auto-administrados y el muestreo es por
conveniencia. La razon por la cual se plantea esta investigacién es porque al hacer una
propuesta para comercializar un producto, como son los textos digitales de Tiendas
Universal, el cual constituye un articulo totalmente nuevo para la empresa, se debe tener
claro qué espera el cliente potencial de esta oferta, como quiere que sea y qué tan

dispuesto esta de adquirirla, entre otros aspectos.

3.1. Marco metodolégico de la investigacion

A continuacién, se exponen la justificacibn de la investigacién, la metodologia
seleccionada, el enfoque investigativo, las poblaciones estudiadas, el objetivo general, los

objetivos especificos y la técnica seleccionada.
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3.1.1. Justificacién de la investigacion

Antes de comenzar el proyecto, la autora del presente estudio detectd una
oportunidad para Tiendas Universal, la cual consiste en ofrecer al cliente la opcién de leer
un libro en el formato digital, o sea, en vez de leer un libro impreso, que lo pueda leer
desde su tableta. Se le present6 a la empresa dicha idea y una vez aceptada, se dio inicio
a este proyecto de mercadeo.

Sin embargo, para disefiar una propuesta de mercadeo exitosa, se debe realizar una
investigacion, para conocer la opinidon del cliente potencial, desde su percepcion de la
empresa, sus habitos hasta cémo le gustaria que fuera dicha oferta de Tiendas Universal.
Segun Kinnear y Taylor (Taylor, 2004. P7) “la investigacion es la planeacién, recoleccion y
analisis de datos relevantes para la toma de decisiones de marketing y la comunicacion

de los resultados de ese analisis a la gerencia”.

“Para hacer el lanzamiento de un producto es necesario utilizar una de las facetas
mas importantes e interesantes de la mercadotecnia como es la investigacion de
mercados, por ser la que nos provee la informacion necesaria para la toma de
decisiones. La investigacion de mercados ayuda a la mercadotecnia en su papel de
satisfacer al cliente, identificando sus necesidades y deseos también ayuda en el andlisis
de la competencia y de las demas fuerzas del mercado donde se esta compitiendo”

(Chaparro, Revista Virtual Rosarina de Negocios)

La investigacion desarrollada a través de este capitulo, se cred con el objetivo de
determinar cémo debe ser el plan de mercadeo para la comercializacién de textos
descargables, para los dispositivos moviles de Tiendas Universal: para saber si la
poblacién de interés compraria estos libros en Tiendas Universal, qué tipo de libro
compraria, a qué precio, si en la misma tienda o si lo compraria desde la pagina web de la
empresa, qué promocion estaria interesada en disfrutar, en fin, era necesario realizar esta
investigacion, porque no se puede deducir lo que el consumidor desea. Al tener claras las
expectativas del cliente, se puede crear una propuesta relevante para €l y destinar los

recursos de Tiendas Universal de una manera mas efectiva.
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Cuando se realiza una propuesta de mercadeo como esta, desarrollar una
investigacion es indispensable. Esto porque una investigacibn es un proceso de
retroalimentacion. Esto significa que permite saber la opinion del consumidor, sobre
diferentes aspectos y segun los resultados obtenidos, se procede a hacer cambios o a
reforzar algo en especifico. Por ejemplo, una de las preguntas de esta investigacion
consiste en saber qué le gusta, disgusta y qué le cambiaria de la seccion de Libreria de
Tiendas Universal. Estas preguntas ofrecen retroalimentacion para la empresa.

Otra funcién de la investigacion de mercados consiste en identificar oportunidades
para una empresa y especificar la informacion determinada, dirigida a lanzar al mercado
un nuevo producto o servicio. Por lo tanto, el presente estudio va a ayudar a determinar

como debe ser esta oferta de Tiendas Universal, para ser aceptada en el mercado.

Por estas razones es que la presente investigacion va a ayudar a obtener las bases,
para crear una propuesta de mercadeo para la comercializacion de textos descargables

en dispositivos moviles para Tiendas Universal.

A continuacion, se explica la metodologia seleccionada, para poder comprender la

esencia de la investigacion.

3.1.2. Descripcién metodolégica de la investigacion

La metodologia a desarrollar en el presente trabajo consiste en una investigacion
exploratoria, debido a que esta se desarrolla con el objetivo de tener una mayor
comprension de un concepto o para aclarar la definicion de un problema, que en este

caso, seria la aceptacion del lector costarricense sobre los libros electronicos.

“Los estudios exploratorios se efectuan, normalmente, cuando el objetivo es examinar
un tema o problema de investigacion poco estudiado o que no ha sido abordado antes”.
(Roberto Hernandez Sampieri, p. 70). Debido a que en Costa Rica el concepto de “e-

book” es relativamente reciente, y existen muy pocas tiendas que lo ofrecen (Libreria
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Internacional y Editorial Costa Rica, esta Ultima sélo ofrece textos nacionales y se lanzé
en octubre del 2013), se considera como un tema poco conocido en el mercadeo. La idea
de implementar esta investigacion es con el fin de aumentar el nivel de familiaridad con
este fendmeno, para poder crear la propuesta mas relevante para el consumidor y la

empresa.

Mediante una investigacion exploratoria se definen los datos o las acciones, o sea,
cudles deben ser las caracteristicas de la oferta de los libros digitales de las Tiendas

Universal, para que el cliente quiera comprarlos.

Asimismo, los estudios exploratorios “pretenden darnos una vision general, de tipo
aproximativo, respecto a una determinada realidad” (Ibarra, 2011). Esto quiere decir que
gracias a este enfoque exploratorio, se va a comprender por qué el consumidor le gustaria

leer un libro digital y hasta qué punto aceptaria comprarlo en Tiendas Universal.

3.1.3. Enfoque de la investigacion

Esta investigacion tiene un enfoque cuantitativo, debido a que se desea conocer la
mayor cantidad de opiniones de los consumidores de libros, para obtener datos mas
representativos. Ademas, se requieren respuestas muy puntuales, como por ejemplo,
cuanto esta dispuesto a pagar un cliente por un libro electrénico o donde prefiere
comprarlo. Por lo tanto, no es indispensable realizar una investigacion cualitativa con

profundidad.

Este tipo de enfoque se basa en la recopilacion y el andlisis de los datos numéricos.
Por ese motivo, utiliza la estadistica para analizar los datos, ya que mide temas

observables susceptibles de cuantificacion.

“La metodologia cuantitativa, es un conjunto de técnicas que se utiliza para estudiar
las variables de interés de una determinada poblacion. Se suelen utilizar técnicas de

recoleccién cuantitativas (como las encuestas)... Sin embargo, las variables pueden ser
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tanto cuantitativas (por ejemplo la altura) como cualitativas (por ejemplo el sexo)”.

(Cascant)

Una de las ventajas de la investigacién cuantitativa consiste en brindar informacion
objetiva, pues el investigador mide y analiza datos arrojados de la técnica utilizada, la cual
principalmente es un cuestionario. No requiere interpretaciones de un focus group, por

ejemplo.

Otra ventaja de este tipo de investigacion es que “en general los métodos
cuantitativos son muy potentes en términos de validez externa ya que con una muestra
representativa de la poblacion hacen inferencia a dicha poblacion a partir de una muestra

con una seguridad y precision definida” (Pita Fernandez, 2002).

Por estas razones, se considera que el mejor enfoque para este proyecto es el
cuantitativo.

3.1.4. Poblacién de interés

Este proyecto corresponde a una propuesta para comercializar los textos
universitarios y de obra general descargables, para los dispositivos moviles de Tiendas
Universal. Debido a que se trata de dos categorias de libros diferentes, existen dos

poblaciones de interés distintas:

1. Estudiante universitario de bachillerato, licenciatura o maestria, tanto de
universidades publicas como privadas, cuyas edades oscilan entre dieciocho y
treinta y cinco afios de NSE medio, medio-alto y alto que vive en el G.A.M,,
principalmente en San Jose€, y posea un dispositivo mévil, y que requiera utilizar

textos para sus estudios.
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2. Hombres y mujeres de veinte a treinta y cinco afios que viven en el GAM,
principalmente en San José, que son en su mayoria licenciados y/o con maestria,
y con un NSE medio, medio-alto y alto. Son personas que les gusta leer con
frecuencia (més de cuatro libros al afio) novelas, cuentos, poesia, cualquier tipo

de literatura o que les gusta leer biografias y libros de superacién personal.

Estos perfiles fueron obtenidos por los resultados arrojados por las encuestas.

3.1.5. Obijetivo general

Analizar la posicion actual de la UEN Libreria de Tiendas Universal, asi como su
publico y competencia, mediante una investigacion cuantitativa que ayude a definir la
mezcla de mercadeo mas apropiada para disefiar el plan de mercadeo para la
comercializacion de textos descargables, para los dispositivos méviles de Tiendas

Universal, especificamente de textos de obra general y textos universitarios.

3.1.6. Objetivos especificos

Debido a que se realizan dos encuestas, una sobre la oferta de textos de obra
general y la otra de libros universitarios, se definieron dos objetivos especificos y cada
uno posee objetivos adicionales. La razon por la cual se disefian dos encuestas, es
porque los lectores de estos dos tipos de libros son muy diferentes entre si: sus intereses,

necesidades, capacidad monetaria, entre otras variables.

1. Determinar como debe ser el plan de mercadeo para la comercializacion de textos
descargables universitarios, para los dispositivos mdviles de las Tiendas Universal,
segun encuesta aplicada en linea a los estudiantes universitarios, de dieciocho a

treinta y cinco afios de NSE medio, medio-alto y alto que vive en el G.A.M,,
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principalmente en San José, y posean un dispositivo mévil, los cuales requieran

utilizar textos para sus estudios.

1.1.

1.2.

1.3.

1.4.

15.
1.6.

1.7.

1.8.

1.9.

1.10.
1.11.

1.12.

1.13.
1.14.

1.15.

Determinar la cantidad de libros que debe adquirir, en promedio un estudiante
universitario.

Establecer el método de preferencia para obtener el texto universitario.
Especificar el lugar de preferencia para comprar los libros universitarios.

Definir la tienda de libros universitarios que primero, se les viene a la mente a
los investigados.

Especificar el conocimiento del publico, sobre los textos digitales.

Establecer el rango de preferencia en los dispositivos moviles, para llevar a
cabo la lectura de un libro digital.

Detallar los competidores potenciales de Tiendas Universal, segun el publico
en estudio.

Determinar la intencién de compra de los textos universitarios digitales, en
Tiendas Universal.

Especificar el tipo del libro digital que se compraria, en Tiendas Universal.
Detallar el precio que debe tener el libro digital en Tiendas Universal.

Describir la plaza de preferencia de compra del libro digital en Tiendas
Universal.

Establecer los medios comunicativos mediante los cuales preferirian recibir la
informacion, acerca de los libros digitales de Tiendas Universal.

Especificar el nivel de satisfaccion hacia la UEN Libreria de Tiendas Universal.
Detallar con qué asocian las personas en estudio, la UEN Libreria de Tiendas
Universal.

Describir el perfil demogréfico de la poblacion en estudio.
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2. Determinar como debe ser el plan del mercadeo en la comercializacién de textos

descargables de obra general, para los dispositivos moviles de las Tiendas

Universal, segun encuesta aplicada en linea a hombres y mujeres, ubicados entre

los veinte y los treinta y cinco afos que viven en el GAM, principalmente en San

José, con un NSE medio, medio-alto y alto y que les gusta leer con frecuencia

novelas, cuentos, poesia, cualquier tipo de literatura o que les gusta leer biografias

y libros de superacién personal.

2.1
2.2.
2.3.
2.4,
2.5.

2.6.

2.7.

2.8.

2.9.

2.10.
2.11.
2.12.
2.13.

2.14.

2.15.
2.16.

Determinar los motivadores en la compra de los libros.

Especificar la frecuencia de lectura.

Detallar el tipo de libro o de literatura de preferencia.

Describir la frecuencia en la compra de los libros y la cantidad.

Establecer la tienda de libros que primero se le viene a la mente, a los
investigados.

Determinar si el publico ha leido textos digitales.

Especificar la ventaja principal percibida por el publico de un libro digital.
Establecer el rango de preferencia de los dispositivos moviles, para efectuar la
lectura de un libro digital.

Detallar los competidores potenciales de Tiendas Universal, segun el publico
en estudio.

Determinar la intencion de compra de los libros digitales en Tiendas Universal.
Especificar el tipo del libro digital que comprarian en Tiendas Universal.
Detallar el precio que debe tener el libro digital en Tiendas Universal.

Describir la plaza de preferencia de compra del libro digital en Tiendas
Universal.

Establecer los medios comunicativos con los cuales preferirian recibir la
informacion de los libros digitales de Tiendas Universal.

Especificar el nivel de satisfaccion hacia la UEN Libreria de Tiendas Universal.
Detallar con qué asocian las personas en estudio, la UEN Libreria de Tiendas

Universal.
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2.17. Describir el perfil sociodemografico de la poblacién en estudio.

3.1.7. Técnicas de investigacion

El instrumento de investigacion seleccionado es el cuestionario en linea. Segun
Kinnear y Taylor (Taylor, 2004. P370), “un cuestionario es un conjunto de preguntas
disefiado para generar la informacion necesaria para lograr los objetivos del proyecto de
investigacion; se trata de un plan formalizado para recolectar informacién de los

entrevistados®.

Esta técnica permite obtener los datos estandarizados, cuantitativos con un alto nivel

de confiabilidad y a la vez, facilita el proceso para tabular los resultados.

Segun Barrantes, “la primera funcion basica es obtener, por medio de la formulacién
de preguntas adecuadas, las respuestas que suministren los datos necesarios para
cumplir con los objetivos de la investigacion. La otra funcion béasica del cuestionario es la
de ayudar al evaluador en la tarea de motivar al informante para que comunique la
informacién requerida, funcién que obviamente es de suma importancia para la obtencién

de la informacién de forma valida y confiable.” (Barrantes, 1994. P55-54 )

Se desarrollan dos cuestionarios diferentes, uno para textos universitarios y otro para
los libros de obra general. Esto porque estos textos pertenecen a diferentes categorias y

se dirigen a publicos totalmente distintos, como ya se mencioné anteriormente.

Al ser cuestionarios en linea son cuestionarios auto-administrados, o sea, que las
mismas personas llenan sus respuestas. Para esto se eligié la pagina web de Encuesta

Tick (www.portaldeencuestas.com), donde se crean y se envian las encuestas.

Algunas ventajas del uso del Internet para la investigacion, consisten en poder
acceder alas respuestas en cualquier momento, desplegando un reporte en el tiempo

real, agilizando el proceso del analisis. Ofrece un tasa alta de respuestas, debido a que


http://www.portaldeencuestas.com/

77

varias personas pueden llenar la encuesta al mismo tiempo, cada una desde su propia
computadora. Ademas, no requiere que el investigador se transporte e implemente cara

a cara las encuestas, ahorrando tiempo y reduciendo los costos investigativos.

Ambas encuestas poseen entre cuarenta y cincuenta preguntas, las cuales son en su
mayoria cerradas. Sin embargo, se utilizaron varias preguntas abiertas, para no sesgar la
respuesta de la persona y poder obtener informacién valiosa. Estas encuestas se pueden

observar en la seccidén de anexos.

Por lo tanto, el instrumento elegido es el cuestionario, por permitir abarcar una
muestra amplia en un lapso corto y por su sencilla aplicacién, en este proyecto se

pretende esto y de esta manera, cumplir con los objetivos establecidos.

3.1.8. Muestra

La muestra consiste en “buscar y trabajar con un segmento pequefio de la poblacion
que se desea o se planifica investigar, con la intencién de que se obtengan conclusiones

semejantes a las que se lograrian si se estudiara el universo total”. (Gamboa, 2007).

En esta investigacion se eligi®6 un muestreo no probabilistico por conveniencia. El
muestreo no probabilistico es aquel donde no se puede calcular la probabilidad de la

extraccion de la muestra.

Especificamente, el muestreo no probabilistico por conveniencia consiste en elegir
por la conveniencia del investigador a los sujetos en estudio, segun el perfil definido
inicialmente. Por limitacion de tiempo, recursos y facilidad de implementacion, se

desarroll6 de dicha manera.

El tamafio de la muestra del cuestionario en la obra general fue de ochenta y cinco
personas, de las cuales sesenta y nueve resultaron ser lectores frecuentes. En el caso del
cuestionario de libros universitarios, ochenta y dos personas contestaron y setenta y dos

aplicaron como universitarios, quienes deben comprar libros para sus clases.
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3.2. Desarrollo y analisis de la investigacion

Una vez obtenidos los datos, se presentan los andlisis de ambos cuestionarios. El
proposito es interpretar los datos, para posteriormente determinar las conclusiones, las
mismas contribuyen a crear una propuesta de mercadeo para la comercializacion de
textos descargables, para los dispositivos méviles en Tiendas Universal, afines al cliente
potencial.

3.2.1. Andlisis del cuestionario de los textos universitarios

A continuacién, se presentan los datos obtenidos en la investigacion aplicada a los
estudiantes universitarios. Estos resultados tienen como propésito determinar cémo debe
ser el plan del mercadeo, para comercializar los textos universitarios descargables en

dispositivos moviles de Tiendas Universal



79

CUADRO N°1
GENERO DE LOS UNIVERSITARIOS INVESTIGADOS, SEGUN LOS CUESTIONARIOS
APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

36% .
Femenino

64% Masculino

Fuente: elaboracion propia

La poblacion investigada se encuentra conformada por universitarios, en su
mayoria, mujeres. Las mujeres representan el 64% de los investigados y el 36% son
hombres. El 86% de las mujeres se ubican entre los dieciocho y veintinueve afos, el 57%
esta sacando maestria y el 29% bachillerato, el 36% de ellas ganan entre ¢900.000 y
¢1.200.000. Es importante destacar que el 100% de las mujeres si deben adquirir libros
para sus clases, principalmente de cinco a nueve libros al afio, sin embargo, sélo el 50%

de ellas si compran sus libros.

Con respecto a los hombres, en el 70% de ellos, su edad oscila entre los dieciocho
y veinticuatro afos, la cuarta parte de estos esta cursando bachillerato y otra cuarta parte,
licenciatura. El 60% de los hombres universitarios encuestados ganan al mes, menos de
¢300.000. En el caso de los hombres, el 80% si debe adquirir libros para sus clases, de

uno a nueve libros anualmente, sélo el 50% de ellos si compran los libros universitarios.

Como conclusioén, la poblacién esta conformada principalmente por mujeres,
guienes tienen de dieciocho a veintinueve afios, y estan sacando en su mayoria maestria.
Los hombres son menos representativos que las mujeres, tienen principalmente de

dieciocho a veinticuatro afios, estan cursando bachillerato y licenciatura. Por ese motivo,
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el publico de la propuesta en la comercializacion de los textos digitales, para los

dispositivos maviles en las Tiendas Universal, debe incluir a universitarios con dicho perfil.

CUADRO N°2
RANGO DE EDAD DE LOS UNIVERSITARIOS INVESTIGADOS, SEGUN LOS
CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

094%
18-24
25-29

36% 54% ¥30-34
m35.39

v Més de 40

Fuente: elaboracion propia

El rango de edad predominante en el total de la muestra es de dieciocho a
veintinueve afios, principalmente de dieciocho a veinticuatro afios. La poblacion entre los
dieciocho y veinticuatro afos, esta conformada en un 53% por mujeres y un 47% por
hombres. Un 40% de las personas con dicha edad se encuentran cursando el bachillerato
y otro 40%, la licenciatura. La poblacién integrante del rango de veinticinco a veintinueve
afos esta compuesta en un 20% por hombres y en un 80% por mujeres, de estos un 40%

esté estudiando la maestria, un 30% la licenciatura y un 30% el bachillerato.

Como conclusion, la propuesta de textos digitales para la Universal, debe abarcar
un publico meta primario de dieciocho a veintinueve afos, tanto hombres y mujeres que

estén cursando bachillerato, licenciatura o maestria.
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CUADRO N°3
LUGAR DE RESIDENCIA DE LAS PERSONAS EN ESTUDIO, SEGUN LOS
CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

0%

B San José
Alajuela

H Cartago
Heredia

ELimon

= Puntarenas

Fuente: elaboracion propia

La mayor parte de la poblacion en estudio vive en San José, especificamente un
86%. Del total de los universitarios que habitan en San José, el 88% posee de dieciocho a
veintinueve afos, el 33% se encuentra cursando el bachillerato, el 38% la licenciatura y
un 29% la maestria. Adicionalmente, el 58% de la muestra de San José son mujeres y un
42% son hombres. Del total de estos universitarios que viven en dicha provincia, el 75% si
debe adquirir libros para sus clases y solo el 44% los compra.

Como conclusion, la propuesta de textos digitales para Tiendas Universal, debe
enfocarse en los universitarios que viven en el Gran Area Metropolitana, especificamente

en San José.
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CUADRO N°4
NIVEL ACADEMICO QUE ESTAN CURSANDO LOS UNIVERSITARIOS
INVESTIGADOS, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN
OCTUBRE DEL 2013

0%

E'Técnico
B Bachillerato
B Licenciatura

Maestria

Fuente: elaboracién propia

Los universitarios investigados estan cursando casi equitativamente bachillerato,
licenciatura y maestria. Aquellos que estan en bachillerato son un 56% de mujeres y un
44% de hombres, quienes poseen entre dieciocho y veintinueve afios. El 67% debe
adquirir de uno a cuatro libros al afio y sé6lo el 50% compra sus libros. En el caso de los
que estan en licenciatura, 44% son hombres y 56% son mujeres. Igual sucede con
quienes estan sacando el bachillerato, los de licenciatura también poseen entre dieciocho
y veintinueve afios. De este tipo de estudiantes solo el 33% compra los libros. Del total de
quienes estudian una maestria, el 80% son mujeres y el 20% hombres, de ellos el 40%
poseen entre veinticinco y veintinueve afios. Del 100% de la poblacion de la maestria que
debe comprar libros, el 60% si los compra y un 70% adquiere de cinco a nueve libros al

ano.

Como conclusion, la propuesta de textos digitales para la Universal, debe

enfocarse en los universitarios de los niveles del bachillerato, la licenciatura y la maestria,
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en especial en los de la maestria, por ser ellos quienes compran mas libros universitarios

al afno.

CUADRO N°5
AREA DE ESTUDIO DE LOS UNIVERSITARIOS INVESTIGADAS, SEGUN LOS
CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

Artes y Letras

0%

Ciencias Sociales
H Ciencias Econdémicas
¥ Ciencias
Agrolimentarias

Ingenierias

¥ Ciencias de la Salud

0% Ciencias Basicas

Fuente: elaboracion propia

Las principales éareas del estudio en la muestra de universitarios son las
ingenierias, las Ciencias Econémicas, las Ciencias de la Salud y las Ciencias Sociales. De
las ingenierias, el 50% esta cursando una licenciatura, el 86% debe comprar entre uno y
nueve libros al afio y el 57% si compra esos libros. Los estudiantes de las ciencias
economicas, el 86% esta estudiando maestria, el 71% debe comprar de cinco a nueve
libros al afio y un 86% si compra los libros, los cuales debe adquirir. Del total de la
poblacion de ciencias de la salud, el 50% est&4 en licenciatura, el 60% debe adquirir de
cinco a nueve libros al afio, y el 60% si compra sus libros. En el caso de Ciencias
Sociales, el 60% esta en bachillerato, el 67% debe adquirir de uno a cuatro libros al afio y

s6lo el 33% compra sus libros.

Como conclusion, la propuesta de textos digitales para Tiendas Universal, debe

enfocarse en los universitarios de las areas de ingenierias, Ciencias Econdmicas,
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Ciencias de la Salud y Ciencias Sociales, especificamente de Ciencias Economicas y de
la Salud, por ser quienes mas cantidad de libros deben adquirir y ademas, si compran los
libros.

CUADRO N°6
UNIVERSIDAD A LA QUE ASISTEN ACTUALMENTE LOS UNIVERSITARIOS
INVESTIGADOS, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN
OCTUBRE DEL 2013

B Universidad de Costa Rica
H Universidad Nacional
& Universidad Tecnolégica de Costa Rica
H Universidad Latina
B Universidad Hispanoamericana
M Universidad Fidélitas
E[.LA.
Ulacit
UNED
B UCIMED

B UVeritas

¥ Universidad Americana (UAM)

¥ Otro

Fuente: elaboracién propia

La sétima parte de la muestra estudia en la universidad publica, especificamente
la Universidad de Costa Rica. Aquellos que seleccionaron “otro” estudian en la UNIBE,
UACA, Cenfotec y Universidad de San José. Especificamente, los estudiantes de la UCR,
un 53% esta en la maestria, un 29% en la licenciatura y el 18% en bachillerato. Un 65%
son mujeres y un 35% son hombres. De dicha muestra de la UCR, el 60% debe adquirir
de cinco a nueve libros al afio, el 53% si los compra y el 33% los busca gratis en Internet.
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Como conclusion, esta propuesta de textos digitales para Tiendas Universal, debe
enfocarse en los universitarios de la UCR, especificamente de la maestria y la
licenciatura, debido a que deben adquirir varios libros al afio. No s6lo méas de la mitad si
los compra, sino que una tercera parte ya lee digitalmente. Se pueden considerar
universidades privadas como la Latina y la Fidélitas.

Universitarios que laboran

Del total de la muestra, el 68% de estos universitarios si trabajan, mientras que el
32% no. Los universitarios que trabajan estan conformados en un 79% por mujeres y un
21% por hombres, de los mismos el 84% tienen entre dieciocho y veintinueve afios y el
53% estan cursando una maestria. El 56% de los universitarios que trabajan deben
adquirir de cinco a nueve libros al afio, y el 50% si compran los libros. Como segunda
fuente de adquisicion, los buscan gratis en Internet (un 38%). Dentro de las empresas
mencionadas estan Grupo Roble, Darwin, UCR, Colegio Saint Gregory, Procter&Gamble,
Triunvirato D.A.S., RM, SC Johnson, GAP, clinica dental privada, como profesional

independiente, entre otros.

Como conclusién, la mayoria de los universitarios que trabajan, estan cursando
una maestria y deben adquirir hasta nueve libros al afio, y la mitad de ellos estan
acostumbrados a comprar sus libros. La propuesta de Tiendas Universal debe considerar

esta poblacién, pues posee el poder adquisitivo para comprar los libros y ya los compra.
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CUADRO N°7
INGRESO DE LOS UNIVERSITARIOS INVESTIGADOS, SEGUN LOS
CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

4% 4% ¢0a ¢300.000
®¢300.001 a ¢600.000
®¢600.001 a ¢900.000
®¢900.001 a ¢1.200.000
¢1.200.001 a ¢1.500.000
¢1.500.001 a ¢1.800.000
¢1.800.000 a ¢2.100.000

Mas de ¢2.100.001

Fuente: elaboracion propia

El rango del ingreso predominante pertenece a aquellos universitarios quienes
ganan hasta ¢300.000, de estos un 40% esta cursando el bachillerato y un 30% la
licenciatura. Sin embargo, solo el 14% compra sus libros. El resto les saca copia y los

busca en Internet.

Al unir los demas rangos representativos, se puede observar que el 57% gana
entre ¢300.001 y ¢1.200.000. Agquellos que su ingreso mensual es de ¢900.000 a
¢1.200.000, un 54% poseen entre dieciocho y veinticuatro afios, un 29% estudia en el
campo de las Ingenierias y un 25% en Ciencias Econdmicas. Sin embargo, un 42%

compra sus libros y otro 42% los buscan gratis en Internet.

Como conclusion, los universitarios en estudio ganan principalmente, entre
¢300.000 a ¢1.200.000. Aquellos que ganan menos de ¢300.000 no serian rentables para
el proyecto de Tiendas Universal, ya que en su mayoria, buscan otros medios para no

pagar sus libros, como sacando copias y buscandolos en Internet.
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Necesidad de adquirir textos universitarios para las clases

Una vez presentados los datos demograficos de la poblacién investigada, se
exponen a continuacion, los resultados de las preguntas en habito de compra, intencion
de lectura en los dispositivos moviles, caracteristicas que debe poseer la oferta de
Tiendas Universal, para ser agradable a dichas personas, percepciones de la empresa,
entre otras variables que responden a los objetivos planteados en cuanto a los textos

universitarios.

La pregunta filtro consistio en consultarle a la poblacién, si debe comprar textos
para sus clases. Del total, el 79% respondio siy el 21% no debe comprar libros. Aquellos
universitarios que si deben comprar libros, el 64% son mujeres y el 36% hombres, el 86%
posee entre dieciocho y veintinueve afios, el 45% se encuentra cursando una maestria, el
27% esta en una licenciatura y el 27% en un bachillerato. Del porcentaje de los
estudiantes que si deben comprar libros, la mayoria esta estudiando en el area de cie
Ciencias EconOmicas, Ingenierias y Ciencias de la Salud. Y del total, el 46% debe

comprar de cinco a nueve libros, y sélo el 42% del total si compra los libros.

Como conclusién, la mayoria de los estudiantes deben adquirir libros para sus
clases, de cinco a nueve libros al afio, especificamente aquellos que estudian Ciencias
Econdmicas, Ingenierias y Ciencias de la Salud. Por lo tanto, el proyecto de los textos
digitales de Tiendas Universal debe enfocarse en los estudiantes de estas areas, por ser

los estudiantes que méas deben adquirir libros.
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CUADRO N°8
CANTIDAD DE LIBROS QUE LOS UNIVERSITARIOS INVESTIGADOS DEBEN
ADQURIR AL ANO, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN
OCTUBRE DEL 2013

0%

B 1-4libros

B 5.9 libros

B 10-14 libros

B Mas de 15
libros

Fuente: elaboracion propia

El 88% de los universitarios debe adquirir entre uno y nueve libros anualmente.
Del 46% de los universitarios que deben adquirir entre cinco y nueve libros al afio, sélo el
58% los compra y el 25% les saca fotocopias. El 64% de estos universitarios estan
cursando una maestria y el 45% estan en el campo de Ciencias Econdmicas. En el caso
del 42% de quienes deben adquirir de uno a cuatro libros al afio, el 55% los busca gratis
en Internet, el 44% esta en bachillerato y el 44% esta estudiando alguna carrera

relacionada con las Ingenierias.

Como conclusién, la mayoria de los universitarios deben comprar hasta nueve
libros al afio, en especial aquellos que estudian Ingenierias. Por esa razén, el proyecto de
Tiendas Universal puede estimar la potencial compra de un promedio de cuatro o cinco

libros al afio, por parte de estos estudiantes, ya que soélo la mitad compra sus libros.
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CUADRO N°9
FORMA MEDIANTE LA CUAL, LOS UNIVERSITARIOS INVESTIGADOS ADQUIEREN
SUS LIBROS, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE
DEL 2013

15% Lo compro
Lo bsuco gratis
en Internet
_42%

Le saco copia

Fuente: elaboracion propia

La cuarta parte de la poblacién en estudio, compra sus libros y otra cuarta parte
los busca gratis en Internet. Del 42% de los estudiantes que compran sus libros, el 64%
son mujeres y el 36% hombres, el 45% posee de dieciocho a veinticuatro afios y el 36%
tiene entre veinticinco y veintinueve afios. El 55% de los estudiantes que compran sus
libros, estdn sacando una maestria y el 55% de los que compran sus textos, estan en el
campo de Ciencias Econdmicas. Del 42% que buscan los libros gratis en Internet, el 50%
son hombres y el 50% son mujeres, el 50% poseen entre veinticinco y veintinueve afnos,
el 38% esté en la licenciatura y el otro 38% en la maestria. En este caso, el 75% esté en

el area de las Ingenierias.

Como conclusion, la mayoria de los universitarios que compran sus libros son de
ciencias econ6micas y principalmente, estan en una maestria. Por ese motivo, este
proyecto de Tiendas Universal debe enfocarse en estos estudiantes, ya que tienen el

hébito de comprar sus libros. En el caso de quienes buscan la version gratis en Internet, el
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proyecto puede persuadir a los estudiantes de ingenierias, en cuanto a que la oferta de
Tiendas Universal es muy practica para ellos. Adicionalmente, el precio no puede ser alto

para que consideren la compra.

Los proximos tres analisis son parte de esta misma pregunta. Se les pregunto el
porqué de la opcién que contestaban (si lo compran, si lo buscan en Internet o si lo

fotocopian).

CUADRO N°10
RAZONES POR LAS CUALES, LOS UNIVERSITARIOS INVESTIGADOS COMPRAN
SUS LIBROS, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE
DEL 2013

B Es mas rapido
No le gusta la lectura digital
H Fotocopias salen mal
¥ Biblioteca personal
H®No estaba en Internet

¥ Traen productos adicionales

NS /NR

Fuente: elaboracion propia

Del total de los universitarios que compran sus libros, un 64% compra de cinco a
nueve libros y el 36% de uno a cuatro libros al afio, un 55% esta en una maestria y un
36% tiene un salario mensual de ¢300.000 a ¢600.000. La principal razén por la que
compran sus libros, es porque quieren tener una biblioteca personal con los libros
originales, un 14% considera que comprar el libro es la forma més rapida de adquirirlo, a
diferencia de buscar el .pdf en Internet o lograr sacarle copia. Otro 14% lo compra, porque

no encontro la version gratis en Internet, o sea, la compra es su segunda opcion.
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Como conclusion, la mayoria de los universitarios que compran sus libros lo hacen
para tener una biblioteca personal, por representar la forma rpida de obtener sus libros, o
porque no los encontraron en Internet. Dentro de la comunicacién de este proyecto de
Tiendas Universal, se deben explotar estas razones de compra, para ser relevantes con el
publico meta.

CUADRO N°11
RAZONES POR LAS CUALES LOS UNIVERSITARIOS INVESTIGADOS BUSCAN
GRATIS SUS LIBROS EN INTERNET, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS
EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

B Es gratis

Si no encuentra el libro
fisico

B FAcil de andar

Fuente: elaboracion propia

De los universitarios que deciden buscar la version gratuita en Internet, el 50%
tienen entre veinticinco y veintinueve afos, un 38% gana al mes de ¢900.000 a
¢1.200.000 y otro 38% gana ¢300.000 o menos. La razén predominante de esta forma de
adquirir sus textos, es porque son gratis. Estos estudiantes prefieren no pagar por el libro.
Es importante resaltar que el 18% considera facil cargar sus libros si son digitales, este

es uno de los principales beneficios de los libros electrénicos.

Como conclusién, la mayoria de los universitarios que descargan sus libros, lo

hacen por ser gratis y porque es una manera comoda de cargar los libros. A pesar de que
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la oferta de Tiendas Universal no va a ser gratis, el precio debe ser comodo para atraer a
los universitarios, quienes prefieren descargar gratis sus libros y explotar el beneficio, de
gque van a tener todos sus libros en un aparato, lo cual les brinda la comodidad.

CUADRO N°12
RAZONES POR LAS CUALES, LOS UNIVERSITARIOS INVESTIGADOS
FOTOCOPIAN SUS LIBROS, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA,
EN OCTUBRE DEL 2013

B M3as barato

Si no encuentra el
libro fisico

B Libro impreso no se
encuentra en CR

Fuente: elaboracién propia

El total de los estudiantes que les sacan copia a sus textos, estan distribuidos
equitativamente, en los niveles del bachillerato (33%), la licenciatura (33%) y la maestria
(33%). El 100% de estos estudiantes ganan ¢300.000 o menos, y el 67% estudian en el
campo de las Ciencias Sociales. La razén principal de sacarles copia a los libros, es por
ser una version barata, seguin el 50% de estos estudiantes. Otras razones secundarias
son por no encontrar el libro fisico, o porque no se encuentra la versién del libro en Costa

Rica.
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Como conclusion, los universitarios que les sacan copias a sus libros, lo hacen por
ser una version mucho mas comoda monetariamente, para ellos y principalmente, son
personas cuyo ingreso mensual es bajo. Esta poblacién puede ser una oportunidad para
la oferta de Tiendas Universal, ya que probablemente, los libros digitales van a tener un

precio menor a un libro impreso, y esto va a resultar atractivo para dichos estudiantes.

CUADRO N°13
LUGAR DONDE LOS UNIVERSITARIOS QUE COMPRAN SUS LIBROS LOS
ADQUIEREN, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, A LOS
UNIVERSITARIOS, EN OCTUBRE DEL 2013

K Lib. Lehman

B Tiendas Universal

¥ Bodeguita
Editorial (clase)

B Universidad

Balcon del Libro

¥ Internet

Fuente: elaboracién propia

De los universitarios que compran sus libros, un 55% esta en la maestria'y un 27%
en el bachillerato, un 45% tiene entre dieciocho y veinticuatro afios y un 55% estudia en el
area de Ciencias Economicas. El 24% de ellos compran en Libreria Lehmann, cuando
deben adquirir un libro, principalmente, porque les dan un descuento por ser
universitarios, porque les queda cerca de la universidad y siempre tienen a disposicion los

libros que buscan. Un 20% van a La Bodeguita, por ofrecer precios comodos y encuentran



94

los textos que necesitan. Otro 20% compran en su universidad, porque es barato y
comodo. Sin embargo, a sélo un 12% de ellos Tiendas Universal se les vienen primero a

la mente.

Como conclusion, las librerias donde compran los universitarios investigados son
la Libreria Lehmann, La Bodeguita y su universidad. Tiendas Universal no forman parte de
esta participacion, esta situacién representa una amenaza y una debilidad para la
empresa, de tal modo, este proyecto debe contrarrestarlo.

Editoriales o librerias que venden en clases universitarias

Se les preguntd a los universitarios, si a sus clases han llegado editoriales o
librerias a ofrecerles los libros, que requieren para sus materiales. El 85% dijo que si y
sélo un 15%, no. Del total de los estudiantes a quienes llegan a venderles los libros a sus
clases, el 67% estudia en la Universidad de Costa Rica, un 6% en la Universidad Latina,
un 6% en la UCIMED y un 22% en varias universidades, como son la UNIBE y la UACA.
Un 56% de esta poblacion esta cursando una maestria, un 33% estudia en el area de

Ciencias Econdmicas, un 28% en Ciencias de la Salud y un 28% en Ingenieria.

Como conclusion, dentro de la oferta digital de Tiendas Universal se debe
considerar tener presencia o llegar a los estudiantes de dichas universidades y carreras,
para abarcar la participacion en el mercado de la competencia, especificamente,
ofreciendo estos libros de modo directo en las aulas. La universidad donde se deben

centrar, es en la UCR.
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CUADRO N°14
EDITORIALES O LIBRERIAS QUE LLEGAN A LAS CLASES DE LOS
UNIVERSITARIOS INVESTIGADOS PARA VENDERLES LIBROS, SEGUN LOS
CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, A LOS UNIVERSITARIOS, EN OCTUBRE
DEL 2013

®1a Bodeguita

B Medica Panamericana
6%
B McGraw Hill
HLehman

Feria de libros en universidad

B Editoriales de Medicina

6% 6% NS/NR

Fuente: elaboracion propia

Del 85% de los estudiantes quienes afirmaron, que a sus clases llegan editoriales
o librerias a ofrecerles textos. El 44% especificd La Bodeguita, un 17% no se acuerda y
un 11% respondio la Libreria Lehmann. Otro 11% respondié las ferias de libros realizadas
en la universidad, a pesar de no ser parte de las respuestas buscadas, constituye un gran

aporte en esta investigacion.

Como conclusion, dentro de la competencia en la venta directa de la universidad,
se deben resaltar La Bodeguita y la Libreria Lehmann. Si la oferta de los textos digitales
en Tiendas Universal, realizara esfuerzos directos de ventas en las aulas, se debe tomar
en cuenta esta competencia. Dichas tacticas de ventas de estas empresas significan una

amenaza, para Tiendas Universal y el proyecto.
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CUADRO N°15
LIBRERIAS TOP OF MIND EN LA MENTE DE LOS UNIVERSITARIOS
INVESTIGADOS, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, ALOS
UNIVERSITARIOS, EN OCTUBRE DEL 2013

H Lehman

¥ La Bodeguita
Librer'ia Universitaria
Tiendas Universal

Internet

Fuente: elaboracién propia

La primera libreria de textos educativos que se les viene a la mente a los
universitarios, es la Libreria Lehmann, porque la consideran especializada en libros
universitarios y ademas, por ofrecer un descuento exclusivo para los estudiantes. Un 23%
piensa primero en la Libreria Universitaria, por quedarle cerca de su universidad, y
porque siempre encuentra los libros que necesita ahi. Un 20% de los universitarios se les
viene primero a la mente La Bodeguita, por los buenos precios y por ubicarse cerca de

sus instalaciones educativas.

Como conclusién, las librerias con mejor top of mind en los universitarios
investigados son la Libreria Lehmann, Libreria Universidad y La Bodeguita. Tiendas
Universal esta en el 4to lugar en el top of mind, esto representa una amenaza y una
debilidad para la empresa, este proyecto debe contrarrestarlo para ascender a los

primeros lugares.
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Intencion de lectura en los dispositivos moviles

Se les pregunté a los universitarios, si les gustaria poder leer sus libros en su
tableta, computadora o smartphone. Al 73% si les gustaria y al 27% no. El total de los
universitarios interesados en este formato de lectura, el 63% son las mujeres y el 38% los
hombres, un 94% tiene entre dieciocho y veintinueve afios, el 38% esta sacando una
maestria y otro 38% una licenciatura. El 44% de los estudiantes que les gustaria leer en
un dispositivo movil, corresponde al area de las Ingenierias y el 25% en Ciencias
Econdmicas. En cambio, del 27% de los no interesados, el 67% son mujeres y el 33%
hombres, de los cuales el 67% estan cursando una maestria y el 50% son del area de

Ciencias Econémicas.

Como conclusion, a la sétima parte de los estudiantes universitarios les gustaria
leer sus textos en los dispositivos moviles, especialmente aquellos cuyas edades oscilan
entre los dieciocho y veintinueve afios, quienes estdn cursando una maestria o
licenciatura en el area de las Ingenierias. Por eso, la oferta de las Tiendas Universal debe

enfocarse en dichos estudiantes principalmente.
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CUADRO N°16
RAZONES POR LAS CUALES LOS UNIVERSITARIOS INVESTIGADOS ESTAN
INTERESADOS EN LEER SUS LIBROS EN LOS DISPOSITIVOS MOVILES, SEGUN
LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, A LOS UNIVERSITARIOS, EN
OCTUBRE DEL 2013

B Facilidad de
carga

B Ahorrar papel

Fuente: elaboracion propia

La razon principal por la cual, al 73% de los universitarios les gustaria leer en los
dispositivos moviles, es porque pueden cargar varios libros en un solo aparato, es mas
facil transportar sus libros. El 31% de esos estudiantes ganan de ¢900.000 a ¢1.200.000
al mes, y un 31% ganan ¢300.000 o menos. Como se menciond anteriormente, el 38%

esta cursando una maestria y un 38%, una licenciatura.

Como conclusion, la razén principal por la cual, a los estudiantes les gustaria leer
en los dispositivos maviles, es por la facilidad de carga brindada por esta opcién. Por ese

motivo, la oferta de Tiendas Universal debe explotar este beneficio en su comunicacion.
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CUADRO N°17
RAZONES POR LAS CUALES, LOS UNIVERSITARIOS INVESTIGADOS NO ESTAN
INTERESADOS EN LEER SUS LIBROS EN LOS DISPOSITIVOS MOVILES, SEGUN
CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, A LOS UNIVERSITARIOS, EN OCTUBRE
DEL 2013

¥ No le gusta leer en
digital

¥ Le gusta subrayar

B Mas comodo
impreso

Fuente: elaboracion propia

El 27% de la poblacion de los estudiantes que no leerian en los dispositivos
moviles, conformado en un 67% por universitarios cursando una maestria, en general, no
les gustaria leer en este formato porque no les gusta leer digitalmente. Al 33% le parece
gue son mas cémodos los libros impresos. Cabe resaltar, que el 50% de ellos estudian en
el campo de Ciencias Econdémicas, probablemente por los ejercicios y practicas que

deben realizar, consideran que resulta mas favorable una version impresa.

Como conclusién, los universitarios que no serian compradores de la oferta de
Tiendas Universal, son porque no les gusta leer en el formato digital y consideran que el

libro impreso es mas ventajoso.
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CUADRO N°18
DISPOSITIVOS MOVILES QUE POSEEN LOS UNIVERSITARIOS EN ESTUDIO,
SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

B Smartphone
Laptop
Tableta

Fuente: elaboracion propia

Los dispositivos moviles que mas poseen los universitarios son las laptops y
smartphones. De los universitarios que poseen laptop, el 50% tiene de dieciocho a
veinticuatro afios y un 36% tiene de veinticinco a veintinueve afios, un 45% esté cursando
una maestria, un 32% esté en el area de Ciencias Econdmicas, un 32% en las ingenierias
y un 23% corresponde a las Ciencias de la Salud. Del total de los universitarios que tiene
una laptop, un 47% tiene de dieciocho a veinticuatro afios y un 37% de veinticinco a
veintinueve afos, un 47% esta cursando una maestria, un 26% una licenciatura y un 26%
un bachillerato, de los cuales un 32% estudia Ciencias Economicas y un 32% las
Ingenierias. En el caso de los estudiantes que tienen tableta, un 59% tiene de dieciocho a
veinticuatro afos, el 41% esta en maestria, un 29% estudia Ciencias de la Salud y un

29% se ubica en Ciencias Econémicas.

Como conclusién, los universitarios si poseen dispositivos maviles, principalmente
laptops y smartphones. Aquellos que estan en una maestria, son los que mas poseen

tableta. Por ese motivo, el proyecto de libros digitales de Tiendas Universal debe
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considerar este aspecto, porque el cliente requiere poseer los dispositivos mdviles para su

lectura.

El conocimiento de los beneficios de los libros digitales

Se les pregunté a los universitarios, que si antes de hacer este cuestionario
conocian qué es un libro electronico y los beneficios y las ventajas que ofrece. El 88% si
conocia las ventajas de este formato de lectura, mientras que el 12% restante, no. Los
estudiantes que si conocian estas ventajas, se ubicaban en la mayoria de los casos, entre
los dieciocho y veintinueve afos, especificamente el 45% tiene de dieciocho a
veinticuatro anos, y el 40% tiene de veinticinco a veintinueve afios, y el 50% de ellos
cursa una maestria. En el caso de los que no conocian las ventajas, el 50% esta en la
licenciatura y el otro 50% cursa el bachillerato, y el 100% su edad oscila de dieciocho a

veinticuatro anos.

Como conclusion, la mayoria de los estudiantes universitarios conocen algunos
beneficios ofrecidos por esta opcion de lectura, principalmente, quienes cursan una
maestria. Por esa razén, la oferta de Tiendas Universal debe educar mas a aquellos que

estan en bachillerato y licenciatura, para persuadirlos a efectuar una compra.
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CUADRO N°19
VENTAJAS O BENEFICIOS QUE CONOCEN LOS UNIVERSTARIOS DE LOS LIBROS
ELECTRONICOS, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN
OCTUBRE DEL 2013

EFacilidad de carga

® Disponibilidad que no hay en
CR

¥ Bajo costo

B Menos contaminacién

B Actualizacion

Se pueden cambiar tamafio de
letras

¥ Interactivo

Fuente: elaboracion propia

De los estudiantes que si conocen las ventajas de leer en un libro digital, un 70%
son mujeres y un 30% son hombres, perciben que el beneficio principal es la facilidad de
carga. Para ellos es cédmodo no tener que cargar tantos libros. El segundo beneficio
principal es que este tipo de lectura contamina menos, ya que los libros impresos
necesitan papel. Como tercer beneficio es el bajo costo, los estudiantes si saben que los
libros digitales valen menos que uno impreso, sin embargo, la facilidad de carga tiene un
mayor peso para ellos.

Como conclusion, la mayoria de los estudiantes universitarios si conocen los
beneficios de la lectura digital. Perciben que los mayores beneficios se refieren a la
facilidad de carga de libros, que contamina menos y que tiene un precio mas cémodo. Por
eso, la oferta de Tiendas Universal debe explotar estos beneficios dentro de su

comunicacion, para que la oferta resulte atractiva.



103

CUADRO N°20
RANGO DE PREFERENCIA DEL DISPOSITIVO MOVIL, PARA LEER UN LIBRO
ELECTRONICO POR LOS UNIVERSITARIOS EN ESTUDIO, SEGUN LOS
CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

Tableta

2 r ® Laptop

& Smartphone

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Fuente: elaboracion propia

Se les solicitdé a los universitarios que calificaran los dispositivos de 1 a 3, siendo
el 1 el mas preferido y el 3 como el menos preferido, para leer los textos educativos. El
dispositivo de mayor preferencia es la tableta y el smartphone es el menos favorito.
Aquellos que prefieren leer digitalmente en una tableta, tienen en su mayoria de dieciocho
a veinticuatro afios (un 56%), el 41% esta cursando una maestria, un 29% esta en
licenciatura y el restante 29% en el bachillerato. Las principales areas de estudio de estos
estudiantes que prefieren la tableta, para realizar la lectura digital son de Ciencias

Econdmicas, Ciencias de la Salud e Ingenierias.
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Como conclusién, el aparato favorito para los textos digitales es la tableta, y el
menos favorito es el smartphone. A la hora de realizar la comunicacién, se debe colocar

una tableta como aparato demostrativo, para lograr empatia con el publico meta.

Conocimiento de tiendas, sitios web o lugares para comprar los libros digitales

Se les preguntdé a los universitarios, si conocen una tienda, pagina web o
aplicacion, donde pueden comprar libros electrénicos para sus clases. El 44% si conoce y
el 56%, no. De los universitarios que no conocen, el 50% tiene entre veinticinco y
veintinueve afos, el 58% cursa una maestria y el otro 25% se encuentra en el
bachillerato, el 42% esta en alguna carrera de Ciencias Econdmicas y un 42% es de

Ingenieria.

Como conclusién, practicamente la mitad de los universitarios no saben dénde
pueden comprar libros digitales para sus clases, lo anterior puede observarse como una
oportunidad o una amenaza para este proyecto. En el caso de verlo como una amenaza,
es porque la mitad de los universitarios si saben dénde pueden comprar los libros

digitales para sus clases.
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CUADRO N°21
TIENDAS O LUGARES PARA COMPRAR LOS TEXTOS UNIVERISARIOS EN EL
FORMATO DIGITAL, QUE CONOCEN LOS UNIVERSITARIOS EN ESTUDIO, SEGUN
LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

® Amazon

¥ Google Books

B iBook

Casa del libro

Fuente: elaboracion propia

Los estudiantes que si conocen donde pueden adquirir los libros digitales para sus
clases, son un 50% mujeres y un 50% hombres, que en su mayoria tienen de dieciocho a
veinticuatro afios (un 80%), el 40% esta en una licenciatura, el restante esta cursando
equitativamente el bachillerato y la maestria, y el 40% de esta poblacion es de Ciencias
de la Salud. La sétima parte de estos universitarios saben que en Amazon pueden

comprar su libros y un 15%, en iBook.

Como conclusion, la mitad de los universitarios saben que pueden comprar sus
libros en las paginas web o plataformas como Amazon o iBook. Estas plataformas
constituyen una amenaza y competencia de este proyecto, no obstante, los esfuerzos

deben dirigirse a contrarrestarlo.
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Intencién de compra de los libros digitales en las Tiendas Universal

Adicionalmente, se les pregunté a los universitarios si comprarian los libros
universitarios, en formato digital en Tiendas Universal, si se ofreciera esta opcion. El 60%
si esta dispuesto a comprar en este lugar, sin embargo, el 40% no. A continuacién, se
especifican las razones y las variables demogréaficas de aquellos estudiantes que si

comprarian esta oferta de Tiendas Universal, asi como los que no.

Como conclusion, se lleg6 a determinar que la mayoria de los estudiantes si estan

dispuestos a comprar esta oferta de Tiendas Universal.
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CUADRO N°22
RAZONES POR LAS CUALES, LOS UNIVERSITARIOS EN ESTUDIO COMPRARIAN
SUS LIBROS DIGITALES UNIVERSITARIOS EN TIENDAS UNIVERSAL, SEGUN
CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

B o ve util
B Confianza a Universal
¥ Para no comprar libros

impresos
Depende del precio

Depende si se comprara en
linea

Fuente: elaboracion propia

De aquellos estudiantes que si estan dispuestos a comprar libros digitales en
Tiendas Universal, el 46% tiene de dieciocho a veinticuatro afios y el 38% de veinticinco a
veintinueve afios. El 62% de estos estudiantes estan en una maestria y las areas de
estudio principales son Ciencias Econdmicas y Ciencias de la Salud. A pesar de que los
universitarios que no estan interesados en leer en el formato digital, en su mayoria estan
en maestria y son de Ciencias EconOmicas, en este caso, estos universitarios si
considerarian a Tiendas Universal, como opciones de compra de los libros electrénicos.
Las razones por las cuales estos estudiantes si comprarian esta oferta, son porque la ven
atil y también, dependeria si se puede comprar en linea. Como razones secundarias, es

por tenerles confianza a Tiendas Universal, y para no tener que comprar el libro impreso.

Como conclusion, la mayoria de los estudiantes si estan dispuestos a comprar
esta oferta de Tiendas Universal, porque les parece util. Sin embargo, los universitarios

especificaron que considerarian a Tiendas Universal, dependiendo del precio. Por eso, la
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propuesta del precio debe enfocarse en ofrecer un precio comodo, para que le sea

rentable a la empresa.

CUADRO N°23
RAZONES POR LAS CUALES, LOS UNIVERSITARIOS EN ESTUDIO NO
COMPRARIAN SUS LIBROS DIGITALES UNIVERSITARIOS EN TIENDAS
UNIVERSAL, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE
DEL 2013

10%

No le gusta leer en digital

B Porque los podria conseguir
gratis en otra pagina

B Le gusta subrayar

Prefiere el libro impreso

Fuente: elaboracion propia

Del 40% de los estudiantes que no estarian dispuestos a comprar los libros
digitales en Tiendas Universal, el 56% posee de dieciocho a veinticuatro afios y el 33% de
veinticinco a veintinueve afios. El 56% de esta poblacién esta sacando una licenciatura y
el 56% es del area de Ingenieria. La raz6n principal por la cual no considerarian esta
oferta, es porque pueden conseguir los textos gratis en Internet. Otra razon secundaria es
porque no les gusta leer en el formato digital. Sin embargo, la primera razon tiene mayor

peso dentro de la cantidad de las respuestas.

Como conclusion, la mayoria de los estudiantes no estan dispuestos a comprar
esta oferta de Tiendas Universal, porque ya pueden conseguir esos libros gratis en
Internet. Por esa razon, esta propuesta debe tener un precio atractivo para el estudiante y
ofrecer productos adicionales, como el valor agregado o realizar promociones que

incentiven la opcion de compra.
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CUADRO N°24
TIPO DE CLASE EN LA CUAL, LES INTERESARIA A LOS UNIVERSITARIOS
INVESTIGADOS UTILIZAR UN LIBRO DIGITAL, SEGUN LOS CUESTIONARIOS
APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

Mercadeo
B Administracién
Medicina
B Historia
Sociologia
Engenieria
H Psicologia
H]diomas

B Cualquier clase

Fuente: elaboracion propia

Como pregunta abierta, se les consulté a los universitarios en qué tipo de clase si
les gustaria usar un libro digital. EI 21% est4 interesado utilizarlo en las clases de
administracion, a un 14% le gustaria para las clases de medicina, otro 14% para materias
de mercadeo y un 14% considera que es apto para cualquier tipo de clase. El interés
hacia materias con la lectura digital, coincidioé con la clasificacion de las areas de estudio

de la poblacién total investigada.

Como conclusion, a los estudiantes de administracion, medicina, mercadeo,
historia e ingenierias, les gusta la idea de utilizar los libros digitales de estas materias. Sin
embargo, como se observa en el siguiente analisis, es importante que no sean materias
como mateméticas, donde se deben realizar ejercicios en el mismo libro. Por eso, la P de
producto de esta oferta de Tiendas Universal debe considerar estas materias para la

propuesta.
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CUADRO N°25
TIPO DE CLASE DONDE NO LES INTERESARIA A LOS UNIVERSITARIOS
INVESTIGADOS UTILIZAR UN LIBRO DIGITAL, SEGUN LOS CUESTIONARIOS
APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

Disefio grafico

B Matematicas
Finanzas

M Recursos Humanos
Historia
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B Mercadeo

Fuente: elaboracion propia

Asimismo, como pregunta abierta, se les consulté a los universitarios en cual tipo
de clase no les gustaria usar un libro digital. El 45% considera que no les gustaria para
ninguna clase, a pesar de que el 60% de la poblacién total si compraria los libros digitales
en Tiendas Universal. Las principales materiales que no son de interés para leer en un
libro digital, segun estos universitarios, son finanzas y matematicas, porque les resultaria

incobmodo hacer los ejercicios que se deben realizar en el libro.

Como conclusién, los universitarios no estan interesados en utilizar los libros
electronicos, para las materias que incluyen ejercicios matematicos como finanzas,
matematicas, economia. Por ese motivo, la P de producto de esta oferta de Tiendas
Universal no debe considerar estas materias, para la propuesta o encontrar una manera
para hacer mas efectiva la comunicacion, para hacerlos ver que pueden hacer apuntes en

sus libros digitales.
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CUADRO N°26
PRECIO QUE ESTARIAN DISPUESTOS A PAGAR LOS UNIVERSITARIOS
INVESTIGADOS POR LA OFERTA DE TIENDAS UNIVERSAL, SEGUN
CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

0%

8%

£¢20.000
¢18.000

¥¢14.000

¥ ¢9.000

Fuente: elaboracion propia

Debido a que el precio promedio de un libro universitario, segun el capitulo anterior
es de ¢18.000. Se le preguntd al universitario, cuanto estaria dispuesto a pagar por un
libro electrénico, si el impreso vale ¢18.000. La mayoria de los universitarios, mas de la
sexta parte, esta dispuesto a pagar por el libro digital el 50% de lo que vale uno impreso.
De las personas que estan dispuestos a pagar el 50%, el 40% tienen una edad entre
dieciocho y veinticuatro afios y el otro 40% tienen de veinticinco a veintinueve afos. El
53% de ellos estan en una maestria, el 27% en bachillerato y el 20% en licenciatura, y el
54% gana al mes de ¢600.000 a ¢1.200.000. Casi la tercera parte de los universitarios

pagarian un 70% de lo que vale un libro impreso.

Como conclusion, dentro de la propuesta P del precio en los textos digitales de
Tiendas Universal, se debe establecer entre un 50% o 70% del precio del libro impreso,

preferiblemente, que valga un 50% menos que la version impresa.
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CUADRO N°27
PROMOCIONES DE LOS TEXTOS DIGITALES DE TIENDAS UNIVERSAL QUE LES
GUSTARIA A LOS UNIVERSITARIOS INVESTIGADOS, SEGUN CUESTIONARIOS
APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013
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Fuente: elaboracion propia

Una tarjeta de cliente frecuente, donde den un libro con UN 50% de descuento, después de cierta
cantidad de compras.

Un 10% de descuento, al presentar el carnet universitario.

Por la compra de dos libros, el tercero tiene un 25% de descuento-

Por la compra de dos libros, regalan un set de cuadernos y lapiceros.

Por la compra de dos libros se puede elegir entre ciertos articulos escolares.



http://www.portaldeencuestas.com/resultados.php?filtrar=11643805
http://www.portaldeencuestas.com/resultados.php?filtrar=11643805
http://www.portaldeencuestas.com/resultados.php?filtrar=11643806
http://www.portaldeencuestas.com/resultados.php?filtrar=11643807
http://www.portaldeencuestas.com/resultados.php?filtrar=11643808
http://www.portaldeencuestas.com/resultados.php?filtrar=11643809
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Se les solicitd a los universitarios que calificaran de 1 a 5 las promociones que les
gustarian disfrutar, siendo 1 la més preferida y 5 la menos preferida. La promocion
favorita, para casi la sétima parte de los universitarios, consiste en que Tiendas Universal
les ofrecieran una tarjeta de cliente frecuente, donde después de cierta cantidad de
compras, se les dé un 50% de descuento. Como segunda promocion favorita: un 10% de
descuento al presentar el carnet universitario. La tercera promocion favorita se refiere a

que por la compra de dos libros, el tercero tenga un 25% de descuento.

Como conclusién, dentro de la propuesta P de promocion, especificamente de
promocién de ventas, las promociones que se deben proponer, son crear una tarjeta de
cliente frecuente, donde se le dé al cliente un descuento después de cierta cantidad de
compras, un descuento adicional al presentar el carnet universitario y un descuento al

adquirir el tercer libro.
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CUADRO N°28
EL MEDIO POR EL CUAL LES GUSTARIA A LOS UNIVERSITARIOS INVESTIGADOS
COMPRAR LOS LIBROS DIGITALES DE TIENDAS UNIVERSAL, SEGUN LOS
CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

B En la tienda
En la pagina web

Que llegaran ala
clase

8%

v App Movt
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Fuente: elaboracion propia

El medio principal con el cual a los universitarios les gustaria comprar los libros
digitales de Tiendas Universal, es a través de su pagina web. El segundo medio favorito
es por una aplicacién mévil. En el caso del 52% de las personas a quienes les gustaria
comprar en el sitio web, el 83% posee de dieciocho a veintinueve afos, el 50% esta en
maestria, el 25% en bachillerato y el 25% en licenciatura. El 42% de los universitarios que
comprarian por este medio, pertenecen a Ciencias EcondOmicas y el otro 42% a las
Ingenierias. Con respecto a los interesados en comprar por una aplicacion, el 75% posee
de veinticinco a veintinueve afios, el 50% esta en bachillerato y el 50% estudia en el &rea

de Ciencias de la Salud.

Como conclusion, es indispensable que la oferta de Tiendas Universal venda por
la pagina web. Se puede considerar crear una aplicacion movil y ofrecerlos también, en la
tienda fisica. Por ese motivo, la propuesta de P de Plaza, debe considerar estos tres

medios, especialmente la pagina web de la empresa.



115

CUADRO N°29
CARACTERISTICAS QUE DEBE TENER LA TIENDA FIiSICA, EN LA COMPRA DE
LOS LIBROS DIGITALES PARA LOS UNIVERSITARIOS INVESTIGADOS, SEGUN
LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

¥ Que haya una persona
que me ayude a
descargar el libro ahi

mismo
Que me den un folleto

explicando como
descargar el libro

B Que la cajera me indique
coémo descargo el libro

B No necesito ayuda

Fuente: elaboracion propia

En el caso del 8% que compraria estos libros en la tienda fisica, el 42% indica que
no necesita ayuda para descargar los libros, la cuarta parte de la poblaciéon encuestada
quisiera que haya una persona, la cual le ayude a descargar el libro, y a un 21% le
gustaria que sélo le entreguen un folleto con los pasos. De las personas que no necesitan
ayuda, un 44% esta en Ciencias Economicas, el 44% en la maestria y el 33% en la
licenciatura. En el caso de las personas que les gustaria que haya una persona en la
tienda, para ayudarlas a descargar el libro, el 60% posee de dieciocho a veinticuatro afios,
el 60% estudia una carrera afin a Ciencias de la Salud, el 40% est& en licenciatura y el

40% se encuentra sacando una maestria.

Como conclusién, si en la propuesta de P de Plaza se considerara vender en la

tienda fisica, se debe ofrecer la opcidén de que una persona asesore a los clientes, acerca
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de como descargar estos libros. Puede haber folletos, para que las personas que los

necesiten, los tomen.

CUADRO N°30
CARACTERISTICAS QUE DEBE TENER LA PAGINA WEB, EN LA COMPRA DE LOS
LIBROS DIGITALES PARA LOS UNIVERSITARIOS INVESTIGADOS, SEGUN LOS
CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

H Que hubiera una asistente en
linea

Que haya un linea telefénica,
en caso de necesitar

asistencia )
¥ Que haya un video

explicando cémo descargar

el libro
®Que haya un texto con los

pasos para descargar el libro

®0tro

Fuente: elaboracion propia

Dentro del 52% de los universitarios que quisieran comprar sus libros de estudio
por la pagina web, al 29% les gustaria que haya un video, explicando cémo descargar el
libro y otro 29% quisiera que sélo estén los pasos. Dentro de la opcion del “otro”, los
universitarios recomiendan que el proceso sea sencillo, para que no requiera un soporte
técnico o ayuda. De las personas que quieren un video, un 67% posee de dieciocho a
veinticuatro afios, un 50% es de maestria y un 50% es de Ciencias de la Salud. Las
personas que soOlo quieren el texto con los pasos, un 86% tiene de dieciocho a
veinticuatro afios, el 43% est4 en licenciatura y el 43% corresponde a las Ingenierias.

Como conclusién, en el caso de que en la propuesta de P de Plaza, se
considerara vender en la pagina web, se deben colocar los pasos en un video y en un

texto. El video seria para ayudar a las personas, quienes necesitan mas soporte técnico, y
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el texto es para aquellos que no desean ver un video, cargarlo o verlo todo para

comprender el proceso. Por eso, la propuesta debe considerar estos dos aspectos.

CUADRO N°31
CARACTERISTICAS QUE DEBE TENER LA OFERTA, EN EL CASO DE COMPRAR
LOS LIBROS DIGITALES DE TIENDAS UNIVERSAL, EN LA CLASE PARA LOS
UNIVERSITARIOS INVESTIGADOS, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN
LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

4%

¥ Que la persona me ayude a
descargar el libro ahi
mismo

¥ Que me den un folleto
explicando cémo descargar
el libro

¥ Que apuntaran mi correoy
me envien un video o texto
explicando los pasos

B No necesito ayuda

" Otro

Fuente: elaboracion propia

Del 8% de los universitarios que quisieran comprar los libros electrénicos en las
clases, en el caso de enviar los promotores, el 42% no necesita ayuda y un 25% quisiera
gue le solicitaran el correo, para que le envien un video o texto, explicando como
descargar estos libros digitales. Del 42% que no necesita ayuda, el 50% posee de
dieciocho a veinticuatro afios, el 40% esta en bachillerato y otro 40% en maestria, un 30%
pertenece a Ciencias Sociales, otro 30% es de Ciencias Econdmicas y un 30% esta en el
campo de Ingenierias. ElI 25% de los que quisieran que les envien al correo la
informacion, el total tiene de dieciocho a veinticuatro afios, el 60% esta cursando

licenciatura, un 40% esta en Ciencias de la Salud y un 40% se encuentra en Ingenieria.
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Como conclusion, en el caso de que en la propuesta de P de Plaza se considerara
vender directamente en las clases, se puede solicitar el correo electronico a los
estudiantes, con el fin de enviarles un video o texto con los pasos, y un folleto para

aguellos que lo necesiten y no quieran brindar dicha informacion personal.

CUADRO N°32
CARACTERISTICAS QUE DEBE TENER LA APLICACION MOVIL, EN LA COMPRA
DE LOS LIBROS DIGITALES PARA LOS UNIVERSITARIOS INVESTIGADOS, SEGUN
LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

Que me lleguen notificaciones de
los nuevos libros segiin mi carrera

Que me lleguen notificaciones de
promociones de libros digitales

38% seglin mi carrera ] .
¥ Que haya un video explicando como

se descargan los libros

B Que haya un texto explicando como
se descargan los libros

40%

H Otro

Fuente: elaboracién propia

Dentro del 20% de los universitarios que quisieran una aplicacion movil, para
comprar sus libros digitales universitarios, la mayoria quisiera que le llegaran
notificaciones de nuevos libros y promociones de libros afines a su carrera. Del 40% que
quisiera notificaciones de promociones, el 53% tiene de dieciocho a veinticuatro afios y el
40% de veinticinco a veintinueve afios, los cuales estan distribuidos equitativamente, en
los tres niveles: bachillerato, licenciatura y maestria, siendo los campos principales de
estudio Ciencias Sociales, Ciencias Economicas, de Salud e Ingenierias. De los
universitarios a quienes les gustaria recibir notificaciones de los nuevos libros, un 54%

tiene de dieciocho a veinticuatro afios, un 46% estd en maestria y un 31% en licenciatura
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y las areas de estudio son también Ciencias Sociales, Ciencias Econ6micas, de Salud e

Ingenierias.

Como conclusion, en el caso de que en la propuesta de P de Plaza se considerara
vender por medio de una aplicacion mavil, esta debe estar programada de manera que
notifique a los estudiantes, cuando hay un nuevo libro o promociones de libros, afines a su

carrera.

CUADRO N°33
PRINCIPALES MEDIOS COMUNICATIVOS QUE LOS UNIVERSITARIOS EN ESTUDIO
UTILIZAN PARA INFORMARSE, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN
LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

3% B Television

B Radio

10% o
Periddicos
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1% Otro

Fuente: elaboracién propia

La cuarta parte de los universitarios usan paginas web para informarse, como
Google o periédicos en linea. Un 24% se informa por periddicos y un 24% por television.
Aquellos que se informan por paginas web, el 67% posee de dieciocho a veinticuatro
afos, el 50% estudia licenciatura y el 67% Ingenierias. Los que se informan por periddicos
un 53% tiene de dieciocho a veinticuatro afos, un 33% de veinticinco a veintinueve afos,

un 40% esta en maestria, y estudia principalmente en las Ingenierias y Ciencias
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Econdmicas. Y aquellos que se informan por medio de la televisién, el 56% son de
dieciocho a veinticuatro afos, 38% estan en licenciatura y 38% en maestria e igualmente,

son en su mayoria de Ingenierias y Ciencias Econémicas.

Como conclusién, dentro de la propuesta de P de Promocidn, especificamente de
publicidad, los principales medios comunicativos por los cuales se debe comunicar esta

oferta de Tiendas Universal, son por Internet, television y periédicos.

Interés de recibir la informacioén de la oferta de Tiendas Universal por correo

Adicionalmente, se les preguntd a los universitarios si les gustaria recibir
informacién al correo electronico, acerca de los nuevos libros digitales y las promociones
afines a sus carreras. El 54% si esta interesado y el 46%, no. Del 54% que si esta
interesado, el 42% esta en maestria y el 33% en bachillerato, el 42% es de Ciencias de la
Salud y el 25% de Ciencias Sociales, y la mayoria de ellos posee entre dieciocho y
veinticuatro afios (un 58%). Del 46% que no esta interesado, el 50% esta en maestria, el

50% en Ciencias Econdmicas y el otro 50% en Ingenierias.

Como conclusién, dentro de la propuesta de Promocion, especificamente de
publicidad, se debe realizar comunicacion por los correos electrénicos, ya que a la

mayoria le gustaria.
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CUADRO N°34
LA FRECUENCIA QUE LES GUSTARIA A LOS UNIVERSITARIOS EN ESTUDIO,
RECIBIR INFORMACION EN LOS LIBROS DIGITALES DE TIENDAS UNIVERSAL POR
SU CORREOQ ELECTRONICO, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA,
EN OCTUBRE DEL 2013

0%

ETodos los dias
Semanalmente
2 veces al mes

B Cada mes
Cada 2 meses

B Otro

Fuente: elaboracion propia

Del 54% de los universitarios que si estan interesados, en recibir informacién de
esta oferta de Tiendas Universal en su correo electrénico, a la mayoria le gustaria recibir
esta informacién dos veces al mes. Y a un 29% le gustaria recibir la informacion cada
semana. Dentro del 36% que prefiere recibir estos correos dos veces al mes, el total tiene
de dieciocho a veinticuatro afios, el 50% esta en licenciatura, el 50% en Ciencias de la
Salud, un 25% pertenece a Ciencias Sociales y el otro 25% a Ciencias Econdémicas. En el
caso de los universitarios deseosos de recibir la informaciéon semanalmente, un 50% tiene
de veinticinco a veintinueve afios, un 50% se encuentra en bachillerato y un 75% estudia

en el area de Ciencias de la Salud.

Como conclusién, la publicidad de los textos digitales de Tiendas Universal, a
través del correo directo se puede realizar de una o dos semanas, preferiblemente cada

dos semanas.
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RANGO DE SATISFACCION DE LOS UNIVERSITARIOS EN ESTUDIO, SOBRE LA

UEN LIBRERIA DE TIENDAS UNIVERSAL, SEGUN LOS CUESTIONARIOS

APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

Muy insatisfecho
Insatisfecho

Ni satisfecho ni insatisfecho
Satisfecho

Muy satisfecho

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Ambiente seccién
B Precios libros

Ubicacién tiendas
B Servicio

B Variedad libros

Fuente: elaboracion propia

En general, la mayoria de los universitarios estan satisfechos con la UEN Libreria

de Tiendas Universal, especificamente con respecto a la variedad de libros, el servicio, las

ubicaciones de las tiendas y el ambiente de la seccion. Particularmente, con los precios

de los libros no estan ni satisfechos ni insatisfechos. En el caso de los universitarios que

no estan ni satisfechos ni insatisfechos con los precios de los libros, el 38% esta en

maestria, el 33% en licenciatura, el 29% en bachillerato, el 33% de ellos ganan menos de
¢300.000, el 21% tiene un ingreso mensual de ¢600.000 a ¢900.000 y el otro 21% gana
de ¢900.000 a ¢1.200.000.

Como conclusién, si el precio de la oferta de los libros digitales de Tiendas

Universal va a ser aproximadamente, el 50% del costo del libro impreso, esto va

contrarrestar la percepcion que tiene el universitario, con respecto al precio de los libros

de dicha empresa.
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CUADRO N°36
ASPECTO DE MAYOR AGRADO DE LA UEN LIBRERIA DE TIENDAS UNIVERSAL
PARA LOS UNIVERSITARIOS INVESTIGADOS, SEGUN LOS CUESTIONARIOS
APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

H Distribucion /Orden
Variedad

B Ubicacion

B Otros departamentos
Es espaciosa

¥ Ambiente acogedor
La seccién de arte

B Libros costarricenses

B [o didactico

B Cantidad de libros

ENS/NR

Fuente: elaboracion propia

Como pregunta abierta, se les solicitd a los universitarios mencionar los aspectos,
gue les gusta mas de la seccion de Libreria de Tiendas Universal. Al 35% de los
universitarios les agrada la distribucion y el orden que tiene esta area, segun ellos, los
libros se pueden encontrar facilmente, porque los estantes estan separados por tematica.
El 15% considera que la variedad es una caracteristica que les gusta de esta libreria, por
existir muchos temas de libros. Otro 15% no sabe qué le gusta o hace mucho tiempo no
visita la tienda.

Como conclusion, las fortalezas principales de la seccién de libreria de Tiendas

Universal se encuentran principalmente, en la distribucion y la variedad.
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CUADRO N°37
LOS ASPECTO DE MAYOR DESAGRADO DE LA UEN LIBRERIA DE TIENDAS
UNIVERSAL PARA LOS UNIVERSITARIOS INVESTIGADOS, SEGUN LOS
CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

Ambiente poco acogedor

8% 8%

M Poca variedad

H Distribuciéon

B Mal estado de los libros

Mal servicio

B Precios altos

4% NS/NR

Fuente: elaboracion propia

Asimismo, como pregunta abierta, se les pidi6 a los universitarios, que
mencionaran los aspectos que menos les gustaban de la seccién de la Libreria de
Tiendas Universal. A pesar de que una de las caracteristicas que mas les agradaban, era
la variedad, aqui se puede observar que les gustaria que hubiera mas variedad, segun el
29% de los universitarios. Igualmente, sucede lo mismo con la distribucién, por ser uno de
los aspectos que mas les gusta a los estudiantes, la cual un 17% considera que la
distribucion puede ser mejor, mientras que un 17% percibe que esta libreria tiene precios

altos, con respecto a las otras librerias que visitan.

Como conclusion, las debilidades principales de la seccion de la libreria de
Tiendas Universal son la distribucion, la variedad y los precios altos. A pesar de aqui se

detecta que la distribucion es una debilidad, un mayor porcentaje considera que es una
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fortaleza, al comparar los porcentajes entre este y el andlisis anterior. En el caso de la
variedad, al comparar los porcentajes, una mayor cantidad de estudiantes lo observa

como una debilidad.

CUADRO N°38
ASPECTO QUE LOS UNIVERSITARIOS INVESTIGADOS LE CAMBIARIAN A LA UEN
LIBRERIA DE TIENDAS UNIVERSAL, SEGUN CUESTIONARIOS APLICADOS EN
LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

4% Que vendiera en las clases
B Mas variedad
Precios mas comodos
B Mejor distribucion
Ambiente para leer

4%, Libros mas cuidados

4%

M Revistas electronicas
B Actualizar los libros educativos

®NS/NR

Fuente: elaboracién propia

En otra pregunta abierta, se les pregunté a los universitarios qué le cambiarian a
esta seccion. Un 28% quisiera mas variedad, lo cual se catalog6 anteriormente como una
debilidad de la libreria. Un 20% no ha visitado frecuentemente la tienda o no sabia que
sugerir. A un 16% le gustaria un ambiente mas agradable, para leer los libros con

ambientacion como por ejemplo, que esta area tenga sillones.

Como conclusién, los aspectos en los cuales la UEN Libreria de Tiendas Universal
debe mejorar, son los siguientes: tener mas variedad de temas y libros, crear un
ambiente mas agradable de lectura, aspecto que también se retoma en la investigacion de

obra general.
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CUADRO N°39
ASOCIACION QUE LOS UNIVERSITARIOS INVESTIGADOS HACEN DE LA UEN
LIBRERIA DE TIENDAS UNIVERSAL, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN
LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

3% Navidad

B Utiles/articulos de
oficina

®Juguetes

B ibros

Precio alto

Familia

Fuente: elaboracion propia

Otra pregunta abierta fue ésta, la cual consistié en preguntarles a los universitarios
con qué asocian Tiendas Universal. Un 30% lo liga con juguetes, un 23% si asocia a la
empresa con libros y un 17% con Utiles escolares o articulos de oficina. Asi como se
observo en el cuadro 14, Tiendas Universal es la cuarta libreria en el top of mind de estos
universitarios, y en este caso, libros es el segundo aspecto con el cual asocian a Tiendas
Universal.

Como conclusion, aunque los universitarios si asocian a Tiendas Universal con
libros, la empresa debe mejorar no sélo el top of mind, también debe lograr que los

universitarios relacionen mas la empresa con los libros universitarios.
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Asociacion de Tiendas Universal con la venta de libros digitales

Adicionalmente, se les pregunté a los universitarios si asocian Tiendas Universal
con la venta de libros digitales. El 83% no lo asocia, s6lo el 17% si. Del 17% que si asocia
a Tiendas Universal con la venta de libros digitales, el 75% tiene de veinticinco a
veintinueve afios, un 75% esta en licenciatura y las areas principales de estudio son Artes
y Letras, Ciencias Econdmicas, Ingenierias y Ciencias de la Salud. De los estudiantes que
no asocian esta oferta con la empresa, un 58% tiene de dieciocho a veinticuatro afios, un
38% esta cursando el bachillerato y otro 38% esta en la maestria, los principales campos
de estudio son Ingenierias, Ciencias Econdmicas, Sociales y de Salud. La razén principal
por la cual no asocian a las Tiendas Universal con la venta de e-books, es porque la ven

COmMo una empresa poco tecnolégica.

Como conclusién, la mayor parte de los universitarios no asocian a la UEN
Libreria de Tiendas Universal con libros digitales, debido a que la perciben como poco
tecnolégica. Por ese motivo, esta imagen constituye una debilidad y esta propuesta debe

mejorar esta percepcion.
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3.2.2. Andlisis del cuestionario de textos de obra general

A continuacién, se presentan los datos obtenidos de la investigacion aplicada, a
los lectores frecuentes de libros de obra general. Estos resultados permiten determinar
cémo debe ser el plan de mercadeo, para la comercializacién de textos de obra general

descargables para los dispositivos méviles.

CUADRO N°40
GENERO DE LAS PERSONAS EN ESTUDIO, SEGUN LOS CUESTIONARIOS
APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

32%
Femenino

68% Masculino

Fuente: elaboracion propia

La poblacién investigada, a través de esta encuesta en linea, la conforman en su
mayoria las mujeres. Del total, el 81% lee frecuentemente. Del 68% de las mujeres, un
28% tiene de veinte a veinticinco afios y un 20% posee de veintiséis a treinta afos, un
74% vive en San José y un 13% en Cartago. Un 33% de las mujeres tiene licenciatura y
un 28% tiene una maestria. Es importante destacar que el 83% de las mujeres lee
frecuentemente, y el 88% de ellas compran sus propios libros. Los hombres tienen en un

64% de veintiséis a treinta y cinco afos, el 90% vive en San José y el resto en Heredia,
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un 32% tiene una licenciatura. Del total de los hombres, un 82% lee frecuentemente, y el

83% compra los libros que lee.

Como conclusién, a pesar de que las mujeres representan una mayor cantidad,
tanto los hombres como las mujeres leen frecuentemente, y ambos compran sus propios
libros. Por esa razdén, el publico de esta propuesta de los textos digitales, para los

dispositivos moviles de Tiendas Universal, debe enfocarse en ambos.

CUADRO N°41
RANGO DE EDAD DE LAS PERSONAS INVESTIGADAS, SEGUN LOS
CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

0
1% De 20-25

4% & 100 De 26-30

19%
H De 31-35

H De 36-40
De 41-45
De 46-50
De 51-55

De 56-60

Fuente: elaboracién propia

Las edades predominantes en la muestra son aquellas que van de veintiséis a
treinta afios, sin embargo, al considerar los otros rangos de edad con un alto porcentaje,
se puede afirmar, que las edades principales de estos lectores se ubican de veinte a
treinta y cinco afios. Dentro del porcentaje de veintiséis a treinta afios, un 85% vive en
San José, un 55% posee un ingreso mensual de ¢600.000 a ¢1.200.000. Un 80% de las
personas con estas edades lee de cuatro a doce libros al afio y el 75% si compran sus

libros. Los lectores de veinte a veinticinco afios, ganan en un 73% de ¢300.000 a
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¢900.000 al mes, el total lee de cuatro a nueve libros al afio y el 87% compran sus libros.
En el caso de las personas ubicadas de treinta y uno a treinta y cinco afos, el 33% gana
de ¢600.000 a ¢900.000 y el 51% desde ¢900.000 hasta ¢1.800.000. S6lo el 67% de las
personas de estas edades lee de cinco a doce libros al afio, y el 88% los compran ellos

mismos.

Como conclusion, las personas cuyas edades oscilan entre veinte y treinta y cinco
afios, son parte del publico principal de esta propuesta de textos digitales, para los
dispositivos moviles de Tiendas Universal, pues la mayoria lee frecuentemente, y
compran sus propios libros, ademas tienen el poder adquisitivo para hacerlo.

CUADRO N°42
LUGAR DE RESIDENCIA DE LAS PERSONAS EN ESTUDIO, SEGUN LOS
CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

0,
e San José

30 Alajuela
M Cartago
Heredia

79% ' & Limén

Puntarenas

Fuente: elaboracién propia

La mayoria de las personas investigadas viven en la provincia de San José, siendo
casi la octava parte de los estudiados. Otras provincias a resaltar, aunque su presencia no
fue tan significante como San José, son Heredia y Cartago. Dentro de las personas que
viven en San José, las edades principales son desde los veinte hasta los treinta y cinco
afios, el 31% tiene un ingreso mensual de ¢600.000 a ¢900.000 y un 20% mas de
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¢2.100.000, un 28% tiene una licenciatura y un 24% una maestria. Es importante
mencionar que el 83% de los que viven en San José, leen de cuatro a doce libros al afio,
y el 80% los compran ellos mismos. Adicionalmente, el 75% de esta poblacion esta
dispuesta a leer textos en los dispositivos moviles.

Como conclusién, los hombres y las mujeres que viven en San José, representan
el publico principal de esta propuesta de textos digitales, para los dispositivos moviles de
Tiendas Universal, por concentrarse aqui, la mayoria de los lectores. Ademas, poseen el
habito de la lectura y estan dispuestos a leer digitalmente, lo cual intenta el presente
proyecto.
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CUADRO N°43
AREA DE PROFESION DE LAS PERSONAS INVESTIGADAS, SEGUN LOS
CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

19% 4%

W Artes y Letras
Ciencias Sociales
B Ciencias Econémicas
® Derecho
Ingenierias
M Ciencias de la Salud

Estudiante

B Ama de casa

Fuente: elaboracion propia

Como pregunta abierta, se les preguntd a los investigados su profesion. La
profesion predominante en la poblacion investigada, son aquellas que forman parte de
Ciencias Econdmicas, Ciencias Sociales y Ciencias de la Salud, en especial, la primera.
Principalmente, son administradores de empresas y financieros. Dentro de la categoria de
Ciencias Sociales predominan los mercadologos, publicistas y periodistas. En las Ciencias
de la Salud se destacaron los médicos, los odont6logos y los farmacéuticos. Asimismo, al
filtrar los lectores que leen frecuentemente, se detect6 que las profesiones principales son

estas mencionadas.

Como conclusion, las personas cuya profesion pertenece a las Ciencias
Econdmicas, Sociales y de Salud, son el pablico principal en esta propuesta de los textos

digitales para dispositivos méviles de Tiendas Universal.
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CUADRO N°44
NIVEL EDUCATIVO DE LAS PERSONAS EN ESTUDIO, SEGUN LOS
CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

B Bachillerato de secundaria
completo

E Técnico universitario
incompleto

Técnico universitario
completo

Bachillerato universitario
incompleto

B Bachillerato universitario
completo

Licenciatura incompleto

Fuente: elaboracién propia

La mayor parte de las personas en estudio poseen una licenciatura o una
maestria, con un 30% y 27% respectivamente. De las personas con licenciatura, un 65%
tiene de veinte a treinta afios, un 30% gana de ¢600.000 a ¢900.000 y un 17% mas de
¢2.100.000 al mes. El 87% de los licenciados si leen frecuentemente, de estos el 80%
compra sus libros y el 81% esta dispuesto a leer en el formato digital. En el caso de los
masters, un 28% tiene de veintiséis a treinta afios, un 17% de treinta y uno a treinta y
cinco afos, y otro 17% de cuarenta y uno a cuarenta y cinco afos. El 33% de ellos ganan
mas de ¢2.100.000, el 83% si lee con frecuencia y el total compra sus libros. Cabe

resaltar, que el 80% de los masters estarian dispuestos a leer los textos digitales.

Como conclusion, las personas con alto nivel educativo (licenciados y master),
constituyen el publico principal en esta propuesta de los textos digitales para dispositivos

moviles de Tiendas Universal, por leer frecuentemente, compran sus propios libros y si
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estarian dispuestos a leer en el formato digital, caracteristicas que se pretenden en el

publico meta.

INGRESO DE LAS PERSONAS INVESTIGADAS, SEGUN LOS CUESTIONARIOS

CUADRO N°45

APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

¢0 a ¢300.000
7% ¢300.001 a ¢600.000

21% 129%
1% £ ® ¢600.001 a ¢900.000
¢900.001 a ¢1.200.000
®¢1.200.001 a ¢1.500.000

¢1.500.001 a ¢1.800.000

¢1.800.000 a ¢2.100.000

Fuente: elaboracion propia

El ingreso mensual principal es de ¢600.000 a ¢900.000, seguido por aquellos que

ganan mas de ¢2.100.000 al mes y el tercer ingreso predominante, esta conformado por

las personas que ganan desde ¢900.000 hasta ¢1.200.000. Del total que ganan de
¢600.000 a ¢900.000, el 89% lee frecuentemente, el 81% compra sus libros y el 88%

leeria en el formato digital. De los que ganan mas de ¢2.100.000, el 87% lee

frecuentemente, el 86% de ellos compran sus libros y el 88% si leeria los libros digitales.

Quienes poseen un ingreso mensual de ¢900.000 hasta ¢1.200.000, el 82% lee con

frecuencia, solo el 67% compra sus libros, al 22% le prestan los libros y el 83% si estaria

dispuesto a leer en los dispositivos moéviles.

Como conclusion, las personas con ingresos mensuales mayores de ¢600.000,

representan el publico principal de este propuesta de los textos digitales para dispositivos



135

moviles de Tiendas Universal, pues tienen poder adquisitivo, el habito de la lectura y de
comprar los libros, y si les gustaria leer en los dispositivos moviles. Por ese motivo, el

NSE al cual se enfoca esta propuesta es medio y alto.

Habito de lectura, segun las personas investigadas

Una vez presentados los datos demogréaficos de la poblacién investigada, se
exponen a continuacion, los resultados a las preguntas con el hébito de lectura, la
intencidn de lectura en los dispositivos mdviles, las caracteristicas que debe poseer la
oferta de Tiendas Universal para ser del agrado de dichas personas, percepciones de la
empresa, entre otras variables que en este caso, responden a los objetivos planteados en
los textos de obra general.

La pregunta filtro consisti6 en consultarle a la poblacion, si lee libros
frecuentemente. Se establecié que cuatro libros al afio es frecuente, pues en promedio el
costarricense lee 1.7 libros al afio, segun la investigacion del Ministerio de Cultura (tema

tocado en los capitulos anteriores).

Del total de la poblacién, el 81% lee frecuentemente, y un 19% no lee con
frecuencia. De las personas que leen con frecuencia, leen de cuatro a doce libros al afio
aproximadamente, el 82% si compran sus libros y solo un 10% los pide prestados a sus
amigos o familiares, y el 59% compra libros cada dos o cuatro meses. De la poblacién que
lee frecuentemente, el 68% son mujeres, el 66% posee de veinte a treinta y cinco afios, el
27% gana de ¢600.000 a ¢900.000 y un 22% gana mas de ¢2.100.000.

Como conclusion, la mayoria de las personas que leen frecuentemente, leen de
cuatro a doce libros al afo, los mismos los compran de cada dos a cuatro meses y sus

edades oscilan entre veinte a treinta y cinco afios.
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CUADRO N°46
LA CANTIDAD DE LIBROS QUE LEEN LAS PERSONAS INVESTIGADAS AL ANO,
SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

04, 20, 1%
1o 1% -1\/0 3%~ 4 LIBROS
' 5 LIBROS
6 LIBROS
7 LIBROS
8 LIBROS
®9 LIBROS
® 10 LIBROS
12 LIBROS
15 LIBROS
20 LIBROS
24 LIBROS
® 25 LIBROS
40 LIBROS

10%

3%

Fuente: elaboracion propia

Con respecto a la pregunta anterior, se les pregunto a las personas cuantos libros
leen anualmente. El 57% de la poblacién que lee frecuentemente, lee entre cuatro y seis
libros al afio. La décima parte de las personas que leen frecuentemente, lee hasta doce
libros al afio. Incluso, algunas han leido hasta cuarenta libros anualmente, pero no son tan

representativos como aquellos que leen entre cuatro y seis libros.

Cabe recalcar, que del total de las personas que leen frecuentemente, el 82%
compran sus libros y el 87% compra de uno a dos libros, cada vez que adquiere los
textos. Los tipos de libros preferidos son novelas, ficcién y cuentos. Adicionalmente, el

71% estaria dispuesto a leer en el formato digital.

Como conclusion, las personas que leen frecuentemente, leen de cuatro a seis

libros, o hasta doce libros al afio, principalmente novelas, ficcion y cuentos. Por esa razon,
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la propuesta de Tiendas Universal debe considerar esta cantidad, a la hora de estimar las

ventas.

CUADRO N°47
RAZON POR LA CUAL, LAS PERSONAS EN ESTUDIO NO LEEN
FRECUENTEMENTE, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN
OCTUBRE DEL 2013

B Otros pasatiempos

B Falta de tiempo
No le gusta

¥ Lee poco

Lo ve como algo académico

Ya lee mucho en el trabajo

Fuente: elaboracion propia

La razon por la cual el 19% del total de la poblacion no lee con frecuencia es
principalmente, por falta de tiempo. Casi la mitad de este tipo de personas no tiene tiempo
para leer. Otras razones a destacar, es porque no les gusta leer o tienen otros
pasatiempos. Es importante mencionar, que un 13% de las personas perciben la lectura

como una accién académica, o sea, no por placer.

Del total de las personas que no leen frecuentemente, el 67% son mujeres, un
66% tiene de veintiséis a treinta afos, el 75% vive en San José y poseen principalmente,

una licenciatura o una maestria.

Como conclusion, las personas que leen poco o no leen, es por no tener tiempo o
en general, no les gusta. La lectura no significa una necesidad o un gusto para ellos.

Prefieren invertir su tiempo en otra cosa.
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CUADRO N°48
RAZON POR LA CUAL, LAS PERSONAS EN ESTUDIO LEEN LIBROS, SEGUN LOS
CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

B Por entretenimiento

Para ejercitar la mente

Para tener un tema de conversacién
entre amigos o conocidos

H Porque en su casa le ensefaron el
habito de la lectura

B Otro

Fuente: elaboracion propia

De las personas que si leen con frecuencia, el 81% de la poblacion total
investigada, lo hacen principalmente por entretenimiento y para ejercitar la mente. Del
total de las personas que leen por entretenimiento, un 33% compra libros cada dos
meses, un 28% cada cuatro meses y un 18% una vez al mes, y los libros que mas leen
son novelas, ficcion y cuentos. El 71% estaria dispuesto a leer en formato digital. De estos
lectores frecuentes, un 56% posee de veinte a treinta afios, un 31% gana de ¢600.000 a
¢900.000 y un 20% gana mas de ¢2.100.000.

En el caso de las personas que leen para ejercitar la mente, un 27% compra textos
cada mes y un 20% cada dos meses, los libros que mas leen también son novelas, ficcion
y cuentos, sin embargo, sélo a un 63% le gustaria leer los libros digitales. De estos
lectores, un 54% son mujeres, un 48% tiene de veinte a treinta afios y un 24% gana de
¢300.000 a ¢600.000.

Como conclusion, las personas que leen frecuentemente, lo hacen principalmente

por entretenimiento y para ejercitar la mente. Los habitos de compra de estas personas
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van de cada mes o hasta cada cuatro meses, los principales libros que adquieren son
novelas, ficcion y cuentos. Dentro de la comunicacion que se desarrolle en la oferta de
Tiendas Universal, se debe explotar el lado entretenido y lo bueno que significa para la

mente leer, asi se cuenta con una publicidad relevante para el consumidor.

CUADRO N°49
OTRAS RAZONES POR LAS CUALES, LAS PERSONAS EN ESTUDIO LEEN LIBROS,
SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

B Crecimiento y conocimiento
Educativo

B Autoayuda
Le gusta

H Por cultura

¥ Por trabajo

4% Relajacion

Fuente: elaboracién propia

El 16% de las personas que leen de modo habitual, poseen otras razones
adicionales, por las cuales leen constantemente. La mayoria de esta poblacion lo hace
por obtener conocimiento, porque lo ven educativo o0 en general, les gusta. A pesar de
que el 41% de la poblaciéon que lee frecuentemente, lee por entretenimiento, existe otro
segmento pequefio que lo hace méas por crecimiento. De estas personas, un 34% compra
libros de cada dos a cuatro meses, un 28% compra novelas y un 27% compra libros de

temas mas especializados como psicologia, filosofia, autoayuda o libros de negocios.

Como conclusién, ciertas personas que leen frecuentemente, no solo lo hacen
porgque es entretenido, sino porque al leer sienten que aprenden de un tema determinado,

principalmente de superacién personal y temas espirituales.
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CUADRO N°50
MANERA MEDIANTE LA CUAL, LAS PERSONAS EN ESTUDIO ADQUIRIERON LOS
LIBROS, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL

2013
0% Fueron comprados por usted
% 9%
B Son prestados de amigos,
familiares o compaiieros de

trabajo

Fueron un regalo
83% .

Otro

Fuente: elaboracion propia

La mayoria de los lectores tienen el habito de comprar sus propios libros. Solo
aproximadamente una décima parte de la poblacion, les pide prestados los libros a sus
familiares o amigos. De las personas que compran sus libros, un 70% son mujeres, un
49% tiene de veinte a treinta afios, la mayoria tiene una licenciatura o una maestria, un
25% gana al mes de ¢600.000 a ¢900.000, un 24% tiene un ingreso mayor de ¢2.100.000
y un 18% gana de ¢300.000 a de ¢600.000, el 86% compran de uno a dos libros

principalmente, cada dos meses.

Como conclusion, a los lectores frecuentes les gusta comprar los libros ellos
mismos. En general, no piden muchos libros prestados ni se los regalan, sino que es algo

que prefieren elegir y poseer.
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CUADRO N°51
OTRAS MANERAS CON LAS CUALES, LAS PERSONAS EN ESTUDIO
ADQUIRIERON LOS LIBROS, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA,
EN OCTUBRE DEL 2013

Pirateria
ETextos digitales
H Biblioteca técnica

HEstd en la casa

Fuente: elaboracion propia

Como se mencion6é anteriormente, el 83% de las personas que leen
frecuentemente, compran sus libros, sin embargo, un 9% de dichas personas tienen otras

maneras de adquirir sus libros, principalmente, bajandolos gratis de Internet o leyendo los
libros digitales.

Estas personas corresponden en un 67% a los hombres, un 50% posee de
veintiséis a treinta afos, un 25% tiene un bachillerato incompleto, otro 25% tiene una
licenciatura y otra cuarta parte, una maestria incompleta. Un 25% de esta poblacion gana
menos de ¢300.000, y un 50% gana de ¢600.000 a ¢1.200.000. Del total, s6lo el 25%
estaria dispuesto a comprar la oferta digital de Tiendas Universal.
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Como conclusion, a los lectores frecuentes en general, les gusta comprar sus
libros. Un porcentaje muy poco representativo busca los medios, para encontrar los libros
gue desean gratis.
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CUADRO N°52
LA FRECUENCIA EN LA COMPRA DE LOS LIBROS DE LAS PERSONAS EN
ESTUDIO, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL
2013

4%

i Cada semana

M 2 veces al mes
B 1 vez al mes

W Cada 2 meses

B 3 veces al afio

2 veces al afio

¥ Otro

Fuente: elaboracion propia

La mayoria de la poblacion compra libros cada dos o cuatro meses, un 11%
compra cada mes. Del total que compra tres veces al afio, un 71% son mujeres, un 24%
posee de veinte a veinticinco afios, un 18% tiene de cuarenta y seis a sesenta afos y
otro 18% oscila entre cincuenta y seis y sesenta afios, de ellos, el 82% vive en San José y

el 47% tiene una maestria.

Las personas quienes compran tres veces al afio, adquieren de uno a tres libros,
cada vez que asisten a una libreria. En el caso del 30% que compra cada dos meses, el
81% son mujeres, el 33% tiene de veintiséis a treinta afios, el 24% posee de veinte a
veinticinco afios y el 19% tiene de cuarenta y uno a cuarenta y cinco afos. El 43% de
dicha poblacién es licenciada. Las personas que compran cada dos meses, adquieren de

de uno a dos libros, cada vez que van a una libreria.

Como conclusion, los lectores frecuentes compran sus libros cada dos o cuatro

meses aproximadamente, y compran entre uno y tres libros cada vez. Sus lapsos de
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tiempo en la compra de los libros son espaciados. Esto se debe considerar, para estimar

las ventas del proyecto de los textos digitales de Tiendas Universal.

CUADRO N°53
OTRAS FRECUENCIAS DE COMPRA DE LOS LIBROS DE LAS PERSONAS EN
ESTUDIO, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL
2013

Depende lo que
encuentre

¥ Cada vez que me guste

Fuente: elaboracion propia

Existen otras frecuencias en la compra de los libros. El 9% de las personas que
leen frecuentemente, no tiene un periodo especifico de compra. En su mayoria, compran
libros cada que ven uno que les guste, o cada vez que tienen ganas de leer un libro
nuevo. Del total de las personas que tienen estas frecuencias de compra, en general,
compran so6lo un libro cada vez. El 40% tiene de veintiséis a treinta afios, el 20% posee de
veinte a veinticinco afos y el otro 20% va de treinta y seis a cuarenta, el 90% gana de
¢300.000 a ¢1.200.000.

Como conclusién, un pequefio porcentaje de las personas que leen
frecuentemente, (9%) compran por antojo. Estos son principalmente, los lectores quienes
leen por moda, segun se explico en el capitulo anterior.
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CUADRO N°54
LOS TIPOS DE LIBROS QUE A LAS PERSONAS EN ESTUDIO LES AGRADA LEER,
SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

Novela
1%

4%

B Cuento
Ficcién
Poesia

H Manualidades

M Cocina

2%

B Pasatiempos

B Mascotas
H Otro

Fuente: elaboracién propia

Las novelas, la ficcién y los cuentos constituyen los tipos de libros de obra general,

gue prefiere leer la poblacion principalmente, las novelas.

Del total de personas a quienes les gusta leer novelas, el 40% las lee por
entretenimiento y casi un 60% compra cada dos o cuatro meses de uno a dos libros,
generalmente. Las personas que leen novelas, el 49% tiene de veinte a treinta afos, son

desde bachilleres, licenciados y mésters.

Del total de las personas que les gusta leer libros de ficcion, el 75% son mujeres,
un 41% tiene de veinte a veinticinco afos, igualmente son bachilleres, licenciados,

masters y también, compran principalmente cada dos o cuatro meses.

Como conclusién, la poblacion que lee frecuentemente, prefiere leer las novelas,
tiene el h&bito de comprar cada dos o cuatro meses. Estos géneros de literatura (novela,
ficcion y cuentos) deben incluirse dentro de la oferta de los textos digitales de Tiendas

Universal.
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CUADRO N°55
OTROS TIPOS DE LIBROS QUE A LAS PERSONAS EN ESTUDIO LES AGRADA
LEER, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL

2013
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Fuente: elaboracion propia

Un 16% del total de las personas que leen frecuentemente, leen otros tipos de
libros. Son libros de temas mas especificos como biografias y libros de autoayuda. De las
personas que leen estos libros, un 33% compra libros cada dos meses y un 24% cada
mes, las mismas compran mas a menudo que los que leen las novelas, la ficcion o los
cuentos. Un 60% de estos lectores si leerian en un dispositivo mévil. EI 40% de estas

personas tienen de veintiséis a treinta afios, el 44% gana de ¢600.000 a ¢1.200.000.

Como conclusion, otros tipos de libro con mayor lectura son las biografias, la
autoayuda, la historia y la filosofia, o sea, libros que aportan conocimiento y a la vez,
favorecen el crecimiento personal. A pesar de que las novelas, la ficcion o los cuentos son
mas leidos, estos tipos de libros son comprados con mayor frecuencia, por los lectores.
Por ese motivo, la oferta de Tiendas Universal puede considerarlas, como opciones

viables de venta.
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CUADRO N°56
LA CANTIDAD DE LIBROS QUE LAS PERSONAS EN ESTUDIO COMPRAN, SEGUN
LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

1%

m1l

m2

“Otro

Fuente: elaboracion propia

El total de las personas quienes leen frecuentemente, compran de uno a dos libros
cuando adquieren textos, principalmente uno. Del 53% de las personas que compran sélo
un libro, un 41% compra cada dos meses, un 32% lee novelas y un 19% lee otros tipos de
libros, como por ejemplo, de superacién personal o biografias. S6lo un 39% estaria
dispuesto a comprar la oferta de las Tiendas Universal. Son principalmente las mujeres

licenciadas de veintiséis a treinta afios, quienes ganan entre ¢600.000 y ¢900.000.

De los lectores que compran dos libros cada vez, un 33% compra cada mes y otro
33% cada cuatro meses, un 32% lee novelas y un 18% ficcion. De esta poblacion, el 63%
si estaria dispuesto a comprar los libros digitales de Tiendas Universal. Un 67% son
mujeres, un 23% posee de cincuenta y seis a sesenta afios, son en su mayoria,

licenciados y masters.

Como conclusion, los lectores frecuentes suelen comprar poca cantidad de libros.

Cada vez que adquieren libros, compran entre uno y dos libros. Es un tipo de compra que



148

no se lleva a cabo en grandes cantidades. Esta cantidad de libros se debe tomar en
cuenta, a la hora de estimar las ventas potenciales de la oferta digital de Tiendas

Universal.



149

CUADRO N°57
LUGAR QUE PRIMERO SE LES VIENE A LA MENTE A LAS PERSONAS EN
ESTUDIO, CUANDO DESEAN COMPRAR UN LIBRO, SEGUN LOS CUESTIONARIOS
APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

1% 1% 1% — 1% —1%

Libreria Internacional
Y 4%
(i]

¥ Amazon
B Tiendas Universal
iBook

Libreria Lehman
69%

\ / EKatholicés
v W Safari Books

B En linea

Fuente: elaboracion propia

Como pregunta abierta, se solicitd a los investigados, que dijeran la libreria o
lugar que primero se les viene a la mente, cuando quieren adquirir un libro de obra
general. Casi la sétima parte pensd primero, en la Libreria Internacional y un 16%

Amazon. Solo un 4% piensa primero en la Libreria Universal.

El hecho de que la Libreria Internacional esté en el top of mind, se puede ver
reflejado por las respuestas del cuadro #84, donde la mayoria de las personas sugirieron
gue Tiendas Universal debe tener un ambiente més tranquilo y agradable, como el de la
Libreria Internacional, aspecto que le hace falta a la seccién de la libreria de Tiendas

Universal.

Como conclusion, las personas quienes leen constantemente, piensan y prefieren
comprar sus libros de obra general en la Libreria Internacional principalmente, por el

ambiente que ofrece. Por esa razoén, el top of mind de los lectores de obra general es la
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Libreria Internacional, lo anterior significa una amenaza para Tiendas Universal y para el

presente proyecto.

CUADRO N°58
DISPOSITIVOS MOVILES QUE POSEEN LAS PERSONAS EN ESTUDIO, SEGUN LOS
CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

H Smartphone
H Laptop

HTableta

Fuente: elaboracion propia

El 100% de la poblacién en estudio, posee algun tipo de dispositivo movil. La
posesion de los tres tipos de dispositivos es muy balanceada. Del 38% de las personas
con laptop, un 98% lee con frecuencia y un 47% compraria los libros digitales en las
Tiendas Universal. De estos lectores con laptop, un 68% son mujeres, un 50% tiene de
veinte a treinta afios, son en su mayoria licenciados y masters. Del 37% que posee
smartphone, un 98% lee con frecuencia, un 45% si esta dispuesto a comprar la oferta
digital de Tiendas Universal. Un 67% son mujeres, un 54% posee de veinte a treinta afios
principalmente, son licenciados y masters. En el caso de las personas que poseen
tableta, un 97% lee frecuentemente, un 53% compraria e-books en Tiendas Universal. Un
63% son mujeres, un 53% tiene de veintiséis a treinta y cinco afios e igualmente, son en

su mayoria licenciados y masters.
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Como conclusion, la posesion de los dispositivos méviles como smartphones,
laptops y tabletas son comunes dentro de la poblacion en estudio. A pesar de que el
dispositivo recomendado para leer la tableta, es el de menor presencia, si tiene un
porcentaje significativo dentro del total.

Habito de lectura digital, segun la poblacion en estudio

Adicionalmente, al total de las personas que leen con frecuencia, se les pregunté
si han leido o leen en la actualidad, libros en una tableta, computadora o smartphone. El
67% si lo ha hecho o lo hace actualmente y el 33% no.

En el caso de las personas que si han leido en los dispositivos méviles, el 68%
son mujeres, el 30% tiene de veintiséis a treinta afios, el 28% se encuentra entre veinte y
veinticinco afios y un 15% tiene de cuarenta y uno a cuarenta y cinco afios. El 28% de
estos lectores gana de ¢600.000 a ¢900.000 y un 23%, mas de ¢2.100.000. Con respecto
a aquellos que no han leido en dicho formato, el 70% corresponde a las mujeres, el 40%
tiene de veinte a treinta afios, el 55% son licenciados y posee ingresos similares, a los

que si leen digitalmente.

Como conclusién, la mayoria de las personas si han leido textos digitales en los
dispositivos méviles, no es una actividad desconocida para ellos. Mas adelante, se

profundiza en este tema.
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CUADRO N°59
RAZON POR LA CUAL, LAS PERSONAS EN ESTUDIO NO LEE EN UN DISPOSITIVO
MOVIL, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL
2013

5% 3% 3% H Pantalla incémoda

304, 3%

=

Vista cansada

B Prefiere libros (olor, textura,hojas)
Problemas de compatibilidad

M No sabe como
Prefiere en tableta y no tiene

M Necesito subrayar

Fuente: elaboracion propia

Como pregunta abierta, se les consultdé a los investigados por qué no leen
actualmente, en el formato digital. La razén por la cual, el 33% de los lectores frecuentes
no han leido textos digitales, es principalmente por preferir un libro impreso. A este 57%
le gusta el olor del libro, la sensacion de las hojas, la textura y tener el libro entre sus
manos. Otra razon a resaltar, es que casi la tercera parte del total siente que leer a través
de estos dispositivos cansa la vista.

Como conclusion, la razon por la cual, las personas no leen los libros digitales es
por preferir el libro, desde su olor hasta su textura, por no poder encontrar con facilidad

las paginas y ademas, porque se les cansa la vista. No ven los dispositivos méviles como
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algo cédmodo para leer. Este tipo de personas no estarian interesadas, en la oferta de los

libros electrénicos de Tiendas Universal.

Intencidn de lectura en el formato digital

Adicionalmente, se les pregunt6 a las personas quienes no leen los libros digitales,
si lo harian. Del 33% de la poblacion que no ha leido estos libros, el 72% si lo haria y el
28% no.

De las personas que no leen digitalmente, pero si lo harian, el 68% son mujeres, el
58% poseen de veinte a treinta afios, un 28% gana al mes de ¢600.000 a ¢900.000, son

desde bachilleres hasta masters.

En el caso de las personas que no leen en digital y no estan dispuestos a hacerlo,
el 75% son mujeres, el 50% posee de veinte a veinticinco afios y un 25% tiene de
veintiséis a treinta. Un 38% gana al mes de ¢600.000 a ¢900.000 y principalmente, son

licenciados.

En conclusién, la mayoria de la poblacién si esta dispuesta a leer los textos
digitales, para ser leidos en los dispositivos moviles, principalmente en las tabletas,

aspecto que se profundiza mas adelante.
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CUADRO N°60
RAZON POR LA CUAL, LAS PERSONAS EN ESTUDIO LEERIA EN UN DISPOSITIVO
MOVIL, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL
2013

H Cémodo
¥ Costo bajo

B Para no cargar muchos
libros
0,
4% ® Para viajes
4%
B No desperdiciar papel

En caso de que sea la tinica
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Fuente: elaboracion propia

Del 33% de la poblacién que no ha leido estos libros, el 72% si estaria dispuesto a
leer un libro digital en un dispositivo movil, porque percibe ciertos beneficios. El 59% del
total considera que es cémodo y practico leer de esa manera, y que de esta forma, no
deben cargar varios libros sino que todos estarian en su dispositivo movil. Sin embargo,
se debe resaltar que un 22% compraria este formato, en el caso de no estar impreso, 0
sea, no seria su primera opcion de compra. Estas respuestas fueron abiertas. Cabe
destacar, que del total de las personas que si leerian en los dispositivos moviles, el 55%
esta dispuesto a comprar la oferta digital de Tiendas Universal, principalmente las
novelas, los libros de ficcion y los cuentos. Un 74% compraria por la pagina web y el 79%
esta dispuesto a pagar la mitad del valor de un libro impreso.

Como conclusion, la mayoria de las personas que no han leido los libros digitales,
si esté dispuesta a hacerlo porque les parece que es codmodo leer asi, es practico y tienen
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todos sus libros en un solo lugar. Estos beneficios deben explotarse dentro de la oferta de
Tiendas Universal, con el fin de generar la comunicacion de un modo relevante para el

consumidor potencial.

CUADRO N°61
RAZON POR LA CUAL, LAS PERSONAS EN ESTUDIO NO LEERIAN EN UN
DISPOSITIVO MOVIL, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN
OCTUBRE DEL 2013

304 3% Prefiere libro impreso
3%
~

0,
3% B Falta de tableta

B Cansancia de vista

Cree que el costo es alto
® Dificil de encontrar paginas
H Falta de costumbre

H Siente que esta trabajando

Fuente: elaboracion propia

Como pregunta abierta, se les consulté a los lectores la razén por la cual no han
leido e-books y no piensan hacerlo. La mitad de estos lectores prefieren las
caracteristicas de los libros impresos; y la tercera parte de la poblacion no lee en los

dispositivos méviles, porque se les cansa la vista.

Cabe destacar, que del total de las personas quienes no leerian en los dispositivos
moviles, solo el 18% esta dispuesto a comprar los libros digitales de Tiendas Universal,
principalmente, las novelas y la ficcion. Un 75% compraria por la pagina web, el 88% esta

dispuesto a pagar la mitad del valor de un libro impreso.

Como conclusion, aquellas personas que no leerian en el formato digital, la razén

principalmente, es por no ser un libro impreso. Lo que les gusta de los libros es su olor,
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textura, las hojas y tener un libro en sus manos. Estas personas son dificiles de persuadir
a que lean en el formato digital, sin embargo, se puede considerar ofrecer un precio como
el del 50% de un libro impreso, vendiendo los e-books por la pagina de Tiendas Universal,
para que la oferta resulte atractiva para ellos.

CUADRO N°62
LA PRINCIPAL VENTAJA DE UN LIBRO ELECTRONICO PERCIBIDA POR LAS
PERSONAS EN ESTUDIO, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN
OCTUBRE DEL 2013

¥ Bajo precio

B Facilidad de carga de
libros

H Por variedad de libros que
puede encontrar

1% Acceso a links o videos
que complementen la

lectura
-Ayuléar a cuidar al

ambiente

Fuente: elaboracion propia

La cuarta parte percibe que la ventaja principal consiste en la facilidad en cuanto a
la carga de los libros, pues en general, compran de cuatro a seis libros al afio o hasta
doce libros en algunos casos. Otra ventaja que perciben es que el libro digital es més
cémodo econémicamente, por su bajo precio. Del 39% que ve beneficiosa la facilidad de
la carga de los libros, un 67% son mujeres, un 27% tiene de veintiséis a treinta afios, un
23% posee entre treinta y uno y treinta y cinco afios. La cuarta parte posee un ingreso
mensual de ¢600.000 a ¢900.000. En el caso de los lectores a quienes les agrada el bajo
precio de los e-books, un 75% corresponde a las mujeres, un 54% tiene de veinte a
veinticinco afios, un 38% son de veintiséis a treinta afios y un 38% gana de ¢600.000 a
¢900.000 al mes.
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Como conclusion, la ventaja principal de un e-book percibida por el consumidor,
consiste en lo facil y comodo que significa cargar todos sus libros en un dispositivo movil.
Estos beneficios se deben explotar en la comunicacién de la oferta de Tiendas Universal,

para crear la empatia con el consumidor.
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CUADRO N°63
OTRAS VENTAJAS DE UN LIBRO ELECTRONICO PERCIBIDAS POR LAS
PERSONAS EN ESTUDIO, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN
OCTUBRE DEL 2013

¥ Hay libros gratuitos
® Disponibilidad libros

M Practicidad

Fuente: elaboracién propia

El 7% de la poblacién que lee frecuentemente, percibe otras ventajas que no
fueron dadas como opcién. Una de las ventajas predominantes es la practicidad que
ofrece leer de esta manera, otros lectores consideran que no hace falta comprar libros,
cuando se lee mediante este formato, por poder descargarlos gratuitamente, asi como
otros lectores que pueden leer libros, que no estan disponibles en Costa Rica.

De las personas que percibieron estos tres beneficios, el 57% son mujeres, el 29%
tiene de veintiséis a treinta afios, el 43% gana al mes de ¢1.500.000 a ¢1.800.000 y en

general, tiene una licenciatura o una maestria.

Como conclusion, la practicidad y la posibilidad de adquirir los libros gratuitos, son
ventajas de los libros digitales. Sin embargo, la facilidad de cargar los libros y el bajo
costo es mas relevante e importante, para los lectores frecuentes. De igual manera, se
pueden considerar estos beneficios para la comunicacion de la oferta digital de Tiendas

Universal.
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CUADRO N°64
RANGO DE PREFERENCIA DEL DISPOSITIVO MOVIL, PARA LEER UN LIBRO
ELECTRONICO POR LAS PERSONAS EN ESTUDIO, SEGUN LOS CUESTIONARIOS
APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

‘ Tableta
2

H Laptop

i | Smartphone

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Fuente: elaboracion propia

Se les solicité a los investigados calificar del 1 al 3, el dispositivo en el cual
preferiria leer un e-book, siendo el 1 el mas preferido y el 3 como el menos favorito. El
dispositivo mévil con mayor preferencia, para leer un libro digital es la tableta. A pesar de
gue solo el 25% de estos lectores poseen tableta, es la opciéon preferida. Como segunda
opcién, se encuentra la laptop y la opcién menos elegida corresponde al smartphone.

Dentro de la poblacion que eligié la tableta como la preferida, el 50% estaria
dispuesto a comprar la oferta digital de Tiendas Universal, el 79% estaria dispuesto a
pagar la mitad del valor del libro impreso, mientras que el 69% compraria por la pagina
web de dicha tienda. De los lectores que prefieren leer en la tableta, el 68% son mujeres,

el 51% posee de veinte a treinta afios, el 62% tiene una licenciatura y una maestria.

Como conclusion, el dispositivo favorito para la lectura digital es la tableta. Por
eso, a la hora de desarrollar la comunicacion de la oferta digital de Tiendas Universal, se

debe usar una tableta para generar empatia con el publico.



160

CUADRO N°65
LUGAR DONDE LAS PERSONAS EN ESTUDIO COMPRAN SUS LIBROS
ELECTRONICOS, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN
OCTUBRE DEL 2013

iTunes
HiBook
“Nook
0% B No he comprado libros
digitales

i Libreria Internacional

B Xindle

B Otro

0%

Fuente: elaboracion propia

El 28% de los lectores no han comprado los libros digitales. Aquellos que si han
comprado, lo han hecho principalmente por Kindle, o sea, en Amazon o en iBook.
Ninguno de los encuestados ha comprado sus e-books en la Libreria Internacional, a
pesar de que un 9% del total de la muestra, si se encuentra anuente de que existe esta

oferta en dicha tienda.

Del 25% que ha comprado por Kindle (Amazon), un 59% si estaria dispuesto a
comprar la oferta digital de Tiendas Universal. Un 57% de estos lectores compradores son
mujeres, un 44% posee de veintiséis a treinta afios y un 63% gana de ¢600.000 a
¢1.200.000. Del total de los lectores que compran por medio del iBook, sélo el 43% esta
dispuesto a comprar los libros electronicos en Tiendas Universal. De quienes compran en
iBook, el 80% son mujeres, el 52% tiene de veinte a treinta afios y un 36% gana mas de
¢2.100.000.
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Como conclusion, Amazon (con el Kindle) y iBook son los principales medios de
compra de libros digitales. Se puede decir, que la mitad de los lectores que compran por

estos medios estarian dispuestos a comer en Tiendas Universal, si se ofrecieran e-books.

CUADRO N°66
OTROS LUGARES DONDE LAS PERSONAS EN ESTUDIO COMPRAN SUS LIBROS
ELECTRONICOS, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN
OCTUBRE DEL 2013

7% 7%

‘ Safari Books

¥ Amazon

Descarga PDF gratis

B Sitios especializados

Fuente: elaboracion propia

El 23% de los lectores quienes compran en otros lugares no mencionados dentro
de las opciones, compran sus libros digitales principalmente en los sitios web, donde
pueden encontrarlos gratis. A pesar de que una cantidad pequefia de personas perciben
como ventaja la posibilidad de adquirir los libros digitales gratis, dentro de este analisis, si
recobra importancia la descarga gratuita. De los lectores que compran en los lugares que
se observan en el gréfico, sélo el 33% estaria dispuesto a comprar e-books en Tiendas
Universal. Del total de esta poblacion, un 71% son mujeres, un 36% tiene de veinte a

veinticinco afios y un 36% posee un ingreso mensual de ¢600.000 a ¢900.000.

Como conclusion, aunque algunas personas descargan gratis sus libros

electrénicos en vez de comprarlos, no es una accién tan representativa. Principalmente,
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los compran en plataformas como Amazon y iBook. La forma mediante la cual, estos
lectores se puedan llegar a interesar en la oferta digital de Tiendas Universal, es con un

precio llamativo y no elevado.

Conocimiento de la venta de e-books en la Libreria Internacional

Adicionalmente, se les preguntd a los lectores frecuentes, si sabian que en la
Libreria Internacional vendian los libros electrénicos. El 9% si conoce dicha oferta y el
919%, no. Ni la décima parte de la poblacion sabe de esta posibilidad de compra, a pesar
de que a la hora de pensar el primer lugar que se les venga a la mente para comprar los

libros de obra general, el 69% piensa en la Libreria Internacional.

Del 9% que si sabia de la oferta de la Libreria Internacional, un 60% son mujeres y
un 40% hombres, un 80% posee de veinte a treinta y cinco afios. En el siguiente cuadro,
se presentan las fuentes a través de las cuales se enteraron de esta opcién de lectura en

dicha tienda.

Como conclusién, muy pocas personas conocen que pueden comprar e-books en
la Libreria Internacional, por ese motivo, no representa una amenaza para esta propuesta

de Tiendas Universal.
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CUADRO N°67
LA FUENTE POR LA CUAL, LAS PERSONAS EN ESTUDIO SE ENTERARON QUE
LIBRERIA INTERNACIONAL VENDE E-BOOKS, SEGUN LOS CUESTIONARIOS
APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

" Me contaron
¥ Correo de la tienda
Lo vio en la tienda

H Lo vio en ek sitio web

Fuente: elaboracion propia

Del 9% de la muestra que sabe que en Libreria Internacional venden e-book, la
mayoria fue porque alguna persona les conté o por ser clientes frecuentes de la tienda, y
les llegd un correo con esta oferta. Una pequefia parte de la poblacién se enterd por la
tienda o el sitio web.

El 50% de esta muestra si lee actualmente, en un dispositivo mévil. Es necesario
hacer notar, que un 50% si estaria dispuesto a comprar los libros electronicos en Tiendas

Universal.

Como conclusién, muy pocas personas saben de esta oferta y quienes saben, es a
través de sus amigos o familiares, o por pertenecer a su programa de cliente frecuente.
Como se menciond anteriormente, este competidor no es una amenaza para esta

propuesta, como si se consideraba a inicios del proyecto.
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La intencién de compra en Tiendas Universal

Adicionalmente, se les preguntd a los lectores frecuentes, si estarian dispuestos a
comprar los libros electrénicos en Tiendas Universal, si esta empresa se los ofreciera. El

48% si estaria dispuesto a comprar y el 52% no.

Del 48% que si estaria dispuesto a comprar los textos digitales en Tiendas
Universal, 63% son mujeres y 37% hombres, un 30% posee de veintiséis a treinta afos,
un 17% de treinta y seis a cuarenta afios, un 13% de treinta y uno a treinta y cinco afios y
otro 13% de cincuenta y seis a sesenta afios. Son personas con bachillerato, licenciatura
y maestria, quienes viven principalmente en San José, un 46% gana de ¢600.000 a
¢1.200.000.

Como conclusién, se puede decir, que la mitad de la poblacién esta dispuesta a
comprar los libros electronicos en Tiendas Universal, si estuviera esta opcion, la otra
mitad no tomaria a Tiendas Universal como alternativa. La oferta de Tiendas Universal

debe considerar este perfil, en el momento de definir su pablico meta.

A continuacion, se explican las razones por las cuales, si 0 no compraria estos

libros digitales en dicha tienda.
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CUADRO N°68
RAZON POR LA CUAL, LAS PERSONAS EN ESTUDIO Si COMPRARIAN UN LIBRO
ELECTRONICO EN TIENDAS UNIVERSAL, SEGUN LOS CUESTIONARIOS
APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

¥ Serifa una opcién mas
B Variedad libros
Cercania

® Disponibles libros
autores nacionales

E Facilidad y
comodidad
Confianza

B Depende de su oferta

Fuente: elaboracion propia

Como pregunta abierta, se les consulté a aquellos lectores interesados en comprar
los libros digitales en Tiendas Universal, por qué lo harian.

Existen tres principales razones: un 25% lo ven como una opcion de compra mas,
sin embargo, si lo considerarian dentro de sus opciones. Otro 25% dijo que depende de
su oferta. Incluso lo perciben como positivo, porque se imaginan que ofrecerian libros de
los autores nacionales, lo cual no se encuentra en Amazon o iBook. Un 22% considera
gue es una opcion comoda y facil, pues no deben desplazarse a la tienda para comprar

los libros.

Como conclusion, las personas estan dispuestas a comprar los libros electrénicos

en Tiendas Universal, (si se vendieran) si la oferta fuera agradable con un precio
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cémodo, razén por la cual el precio de la oferta en Tiendas Universal, no puede ser muy
elevado.

CUADRO N°69
RAZON POR LA CUAL, LAS PERSONAS EN ESTUDIO NO COMPRARIAN UN LIBRO
ELECTRONICO EN TIENDAS UNIVERSAL, SEGUN LOS CUESTIONARIOS
APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

304 B Mas facil comprar en
Internet

30, Prefiere libro impreso

¥ Asume que es més caro

129
& Preferia comprar en Lib.
Internacional

' ¥ Prefiere e-books gratis
W No va a la Universal

B No asocia Universal con
un e-book

Fuente: elaboracion propia

Como pregunta abierta, se les preguntd las razones por las cuales, no estan
dispuestos a comprar los libros digitales en Tiendas Universal. Las razones principales
son por preferir un libro impreso; y por ser para ellos mas facil comprar en linea, como en
Amazon o iBook.

Del total de esta poblacién, un 75% son mujeres, un 40% posee de veinte a
veinticinco afios, un 23% tiene de veintiséis a treinta afios y un 30% gana de ¢600.000 a
¢900.000.

Como conclusién, aquellas personas quienes no estan dispuestas a comprar los

libros digitales en Tiendas Universal, es porque prefieren leer un libro impreso o comprar
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su libro digital a través de algun sitio web, esto es importante considerar en la propuesta
de plaza de Tiendas Universal.

CUADRO N°70
RANGO DE PREFERENCIA DE LOS LUGARES DONDE LAS PERSONAS EN
ESTUDIO COMPRARIAN UN LIBRO ELECTRONICO, TOMANDO EN CUENTA SI
TIENDAS UNIVERSAL OFRECIERA TAMBIEN, SEGUN LOS CUESTIONARIOS
APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

6

5 ¥ Libreria Universal

4 o B Libreria Internacional
Kindle

P

3 ® Nook

2 HiBook

1 ! |' | iTunes

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Fuente: elaboracién propia

Se les solicité a los investigados calificar de 1 a 6, los lugares donde preferirian
comprar su libro electronico, considerando que Tiendas Universal vendieran, siendo 1 el

favorito y 6 el menos favorito.

El lugar méas preferido seria iTunes, seguido por iBook, en el tercer lugar estaria
Tiendas Universal, de cuarto lugar la Libreria Internacional, como quinto lugar Kindle
(Amazon), y como el menos favorito, Nook. A pesar de que Kindle y iBook son los medios
actuales principales, por los cuales se compran los libros digitales, en este caso no tienen

tanta preferencia.

Como conclusion, los lectores preferirian comprar su libro digital en Tiendas

Universal, antes que en la Libreria Internacional.
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CUADRO N°71
LUGAR DONDE LAS PERSONAS EN ESTUDIO COMPRARIAN UN LIBRO
ELECTRONICO, EN EL CASO DE NO ENCONTRARSE ESTE EN TIENDAS
UNIVERSAL, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE
DEL 2013

B iTunes
iBook
H Nook
2% B Kindle

B Libreria Internacional

Otro

Fuente: elaboracion propia

En el caso de que las Tiendas Universal no tuvieran el e-book que los lectores
estan buscando, la mayoria lo buscaria en la Libreria Internacional. Dentro de las
siguientes opciones de compra, esta el Kindle (Amazon) y el iTunes, estos representan
los principales medios que usa actualmente la poblacion, con el fin de adquirir sus libros
digitales. El 8% de esta poblacion que respondié “otro”, principalmente, buscaria una

pagina donde los puedan descargar gratis.

Del total de las personas que considerarian como segunda opcién de compra
Libreria Internacional, el 88% son mujeres, un 28% posee de veinte a veinticinco afios, un
20% tiene de cuarenta a cuarenta y cinco afos, otro 20% tiene de cincuenta y seis a

sesenta afios, y un 28% gana mas de ¢2.100.000 al mes.
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Como conclusién, en el caso de que un cliente fuera a Tiendas Universal, a
comprar un e-book y el libro que desea no se encuentra, su segunda opcidn consiste en
ir a la Libreria Internacional. A pesar de que la Libreria Internacional no significa una
amenaza para el presente proyecto, ya que casi nadie conoce su oferta en cuanto a e-

books, este lugar seria su segunda opcién de compra.

CUADRO N°72
EL TIPO DE LIBRO ELECTRONICO QUE COMPRARIAN LAS PERSONAS EN
ESTUDIO EN TIENDAS UNIVERSAL, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN
LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

3% ENovela

Cuento
5%

H Ficcién
Poesia
B Manualidades

Cocina

11%

4% / 13%

5%

M Pasatiempos
W Mascotas
EQTRO

Fuente: elaboracién propia

En el caso de que la UEN Libreria de Tiendas Universal vendiera libros
electrénicos, el 48% de los lectores frecuentes estarian dispuestos a comprarlos en esta
tienda. El tipo de libro de obra general que comprarian, corresponderia principalmente a
las novelas, los textos de ficcion y los cuentos. Es importante resaltar, que el tipo de libros

gue menos adquiririan son los de mascotas, manualidades y poesia.

Del 28% de las personas que compraria una novela electrénica en Tiendas
Universal, un 32% compra de uno a dos libros cada dos meses y un 26%, cada cuatro

meses. Un 76% de estos lectores son mujeres y un 56% tiene de veinte a treinta afos.
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Como conclusién, dentro de la oferta del producto en la comercializacion de los
textos digitales para dispositivos moviles de Tiendas Universal, los libros que mas
comprarian los clientes son novelas, ficcion, cuentos y se pueden considerar los libros de
cocina. Por lo tanto, estos tipos de géneros son importantes tenerlos en la oferta. Cabe
resaltar, que al preguntarles a los lectores, si comprarian e-books en Tiendas Universal,
una persona dijo que seria interesante, pues supone que venderian libros de los autores
nacionales, los cuales en Amazon no se consiguen. Esta opcién se puede contemplar
dentro de la propuesta.
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CUADRO N°73
OTROS TIPOS DE LIBROS ELECTRONICO QUE COMPRARIAN LAS PERSONAS EN
ESTUDIO EN TIENDAS UNIVERSAL, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN
LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

B Arquitectura
Biografias
Literatura Técnica

¥ Autoayuda

H Psicologia

H Crimen/Misterio

M Religion

Arte Marciales

Fuente: elaboracién propia

Adicionalmente, otros tipos de libros (cuyo total representa un 11% de las clases
de libros, que estan dispuestos a comprar en el formato digital en Tiendas Universal) que
comprarian los lectores, serian principalmente de autoayuda, literatura técnica, biografias
y libros de misterio. Sin embargo, el género predominante corresponde al de autoayuda
con un 33%. Estos lectores compran principalmente, de uno a dos de libros, cuando los

adquieren. Un 42% compran cada dos meses y un 26% cada cuatro meses.

Como conclusién, dentro de la oferta del producto de este proyecto, se deben
incluir los libros de autoayuda y biografias, por corresponder a otros tipos de libros, los

cuales cierta cantidad de clientes estan dispuestos a comprar.
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CUADRO N°74
PRECIO QUE ESTUVIERAN DISPUESTAS A PAGAR LAS PERSONAS EN ESTUDIO,
POR UN LIBRO ELECTRONICO EN TIENDAS UNIVERSAL, SEGUN LOS
CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

7%

E¢18.000
H¢14.000
®¢10.000
H¢7.000

Fuente: elaboracion propia

El precio que esta dispuesta a pagar la octava parte de esta poblacion, es el 50%
del precio del libro impreso. Si el libro costara ¢14.000, pagaria ¢7.000. El 13% de las
personas estan dispuestas a pagar el 70% del valor de un libro impreso; y sélo un 7%

esta dispuesto a pagar por un libro electrénico, lo mismo que vale uno impreso.

De las personas que pagarian un 50%, un 25% gana de ¢600.000 a ¢900.000, un
19% posee un ingreso mensual de ¢300.000 a ¢600.000 y el otro 19% gana mas de
¢2.100.000. Un 67% son mujeres principalmente, de veinte a treinta afos.

Como conclusién, dentro de la oferta del precio en la comercializacion de los
textos digitales para dispositivos moéviles de Tiendas Universal, los libros electrénicos
deben valer entre un 70-50% de lo que vale el libro impreso especifico. Preferiblemente,

que valga un 50% menos.
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CUADRO N°75
TIPO DE PROMOCION DE LOS LIBROS ELECTRONICOS EN TIENDAS UNIVERSAL,
QUE LES GUSTARIA A LAS PERSONAS EN ESTUDIO, SEGUN LOS
CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

5 ' i EE
3 | C
2 B
1 [P
f J mA
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Fuente: elaboracién propia

A: Una tarjeta de cliente frecuente, donde se regale un libro después de cierta cantidad de compras.
B: Un 10% de descuento en el mes del cumpleafios.
C: Un 2x1 en ciertos meses al afio.

D: Por la compra de dos libros, el tercero tiene un 25% de descuento.

E: Por la compra de dos libros, quedar participando en el sorteo de ¢30.000 aplicable, para cualquier
departamento de las Tiendas Universal

Se les solicitd a las personas en estudio, jerarquizar de 1 a 5 las promociones que
les gustaria disfrutar, con esta oferta de los textos digitales en Tiendas Universal, siendo 1

el preferido y 5 el menos preferido.

La promocion favorita consiste en crear una tarjeta o programa del cliente
frecuente, donde se le regala un libro al cliente, después de varias compras de libros.
Como segunda promocion favorita, es que haya un 2x1 en los libros electronicos en
ciertos meses. Como tercera promocion favorita, se encuentra que por la compra de dos

libros, el tercero tenga un 25% de descuento.


http://www.portaldeencuestas.com/resultados.php?filtrar=11629835
http://www.portaldeencuestas.com/resultados.php?filtrar=11629836
http://www.portaldeencuestas.com/resultados.php?filtrar=11629837
http://www.portaldeencuestas.com/resultados.php?filtrar=11629838
http://www.portaldeencuestas.com/resultados.php?filtrar=11629839
http://www.portaldeencuestas.com/resultados.php?filtrar=11629839
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Cabe recalcar, que el 37% de los lectores frecuentes investigados, adquieren dos
textos cada vez que compran libros, por ese motivo, las Ultimas dos promociones calzan
con sus habitos de compra. Como cuarta promocion favorita, corresponderia dar al lector
un 10% de descuento en su mes de cumpleafios; y como la opcion menos favorita de la
promocién, que por la compra de dos libros, quede participando en el sorteo de ¢30.000,
aplicables a cualquier departamento de las Tiendas Universal.

Como conclusion, dentro de la oferta de promocion, especificamente en la
promocién de ventas, en cuanto a la comercializacién de los textos digitales para
dispositivos moviles de Tiendas Universal, las promociones mas atractivas para el
consumidor consiste en crear un programa de cliente frecuente, donde se regale un libro
después de cierta cantidad de compras y un 2x1 en ciertos meses. Lo que menos prefiere
el cliente, es quedar participando en un sorteo, pues le gusta saber que si va a poder

tener un premio fijo.
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CUADRO N°76
MEDIO POR EL CUAL, A LAS PERSONAS EN ESTUDIO LES GUSTARIA COMPRAR
LOS LIBROS ELECTRONICOS DE TIENDAS UNIVERSAL, SEGUN LOS
CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

11%

21% B En la tienda

En la pagina web
.\—67}' En ambos

Fuente: elaboracion propia

A la mayoria de los lectores, les gustaria comprar la oferta de textos digitales de
Tiendas Universal, a través de su pagina web. Cabe resaltar, que una de las razones por
las cuales el 52% de la muestra no compraria en e-books Tiendas Universal es por serle
mas facil comprar en Internet. Sélo a un 21% le gustaria comprar en la tienda fisica. De
las personas que comprarian por el sitio web, un 66% son mujeres, un 58% tiene de

veinte a treinta afios y compran de uno a dos libros, de cada dos a cuatro meses.

Las razones por las cuales, las personas preferirian comprar en la tienda es
porque de este modo, pueden ver los libros y sus opciones, asi como recibir un
asesoramiento de lectura por parte del personal. Las personas que comprarian en la
pagina web, lo harian por la comodidad y facilidad de esta opcion, ya que no deben tener
gue ir a la tienda. Aquellas personas que les gustaria la opciébn de comprar en los dos

lugares es para poder adquirir con ambas opciones.

Como conclusién, dentro de la propuesta de plaza de este proyecto, conviene

ofrecer al cliente la opcién de poder comprar a través de la pagina web.
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CUADRO N°77
TIPO DE ASESORAMIENTO QUE LES GUSTARIA RECIBIR A LAS PERSONAS EN
ESTUDIO, PARA COMPRAR LOS LIBROS ELECTRONICOS DE TIENDAS
UNIVERSAL EN LA TIENDA FiSICA, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN
LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

0% ¥ Que haya una persona que me ayude
a descargar el libro ahi mismo
Que me den un folleto explicando
coémo descargar el libro

® Que la cajera me indique como
descargo el libro

® No necesito ayuda

“0Otro

Fuente: elaboracién propia

A los clientes que comprarian en la tienda fisica, les gustaria que haya una
persona que los ayude a descargar el libro en la misma tienda, un 34% sefiala no
necesitar ayuda, no obstante, el 46% necesita una persona que los ayude con la descarga

del texto.

A las personas que les gustaria asesoria en la tienda, tendiente a descargar los
textos digitales, un 80% corresponde a las mujeres y un 56% tiene de veinte a treinta

anos.

Como conclusion, dentro de la propuesta de plaza en los textos digitales de
Tiendas Universal, si se considerara venderlos en la tienda fisica, debe haber una

persona y un lugar especializados para ayudar a los compradores.
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CUADRO N°78
TIPO DE ASESORAMIENTO QUE LE GUSTARIA RECIBIR A LAS PERSONAS EN
ESTUDIO, PARA COMPRAR LOS LIBROS ELECTRONICOS DE TIENDAS
UNIVERSAL EN LA PAGINA WEB, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN
LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

0%

B Que hubiera una asistente en linea

Que haya un linea telefénica, en
caso de necesitar asistencia

¥ Que haya un video explicando
coémo descargar el libro

B Que haya un texto con los pasos
para descargar el libro

“0Otro

Fuente: elaboracion propia

A la mayoria de los clientes que comprarian en la pagina web, les gustaria que
haya un texto con los pasos para descargar en linea. Como segunda opcion, les gustaria

gue haya un video, explicando cémo descargar el libro.

Del 40% que quisiera el texto con los pasos, un 71% son mujeres principalmente,
de veinte a treinta afios. Y de las personas que quisieran ver un video, para comprender
cémo descargar el libro, un 62% son mujeres y la mayoria también, poseen de veinte a

treinta afos.

Como conclusién, dentro de la propuesta de plaza en la comercializacion de los
textos digitales, para los dispositivos méviles de Tiendas Universal, si se vendieran los e-
book en la pagina web de Universal, los clientes sélo requeririan un texto con los pasos.

Se puede tener un video, para aquellos que necesiten ayuda mas técnica. La idea de
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poner los pasos se orienta a que las personas con experiencia en la compra, sepan de
manera rapida como funciona, sin necesidad de cargar y ver un video.

CUADRO N°79
PRINCIPALES MEDIOS DE COMUNICATIVOS QUE LAS PERSONAS EN ESTUDIO
UTILIZAN PARA INFORMARSE, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN
LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

3%

H Television

H Radio
Periodicos

B Revistas
Facebook

® Paginas web ;cudles?

Twitter

Otro

Fuente: elaboracion propia

Los principales medios utilizados por la poblacion en estudio, para informarse son:
la television, los periddicos, Facebook y Twitter.

Aquellos que se informan por television son en un 74% mujeres, un 26% hombres,
un 26% posee de veintiséis a treinta afos, un 18% posee de veinte a veinticinco afos, un
12% de treinta y seis a cuarenta afios y el otro 12%, sus edades oscilan entre cuarenta y
uno y cuarenta y cinco afos. De quienes se informan a través de los periodicos, un 77%
son mujeres, un 28% posee de veinte a treinta afios, un 19% va de cincuenta y seis a
sesenta afios y un 16% tiene de cuarenta y uno a cuarenta y cinco afios. De quienes se
informan a través de Facebook, un 77% son mujeres y un 61% tiene de veinte a treinta

afios. Los que se informan por Twitter, un 50% son mujeres y un 50% son hombres, un
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33% tiene de veinte a veinticuatro afios, un 28% posee de veinticinco a treinta afios y otro

28% va de treinta y uno a treinta y cinco afnos.

Como conclusién, dentro de la propuesta de promocion, especificamente de
publicidad, los medios comunicativos a contemplar son la television, los periddicos y las
redes sociales. Se pueden considerar otros medios afines al publico meta, sin embargo,

son importantes de tomar en cuenta.

Agrado por recibir la informacioén de la oferta por el correo electronico

Se le pregunt6 a la poblacién, si le gustaria recibir informacion a su correo
electrénico, acerca de los nuevos libros electrénicos o promociones de esta oferta de
Tiendas Universal. Al 67% si les gustaria recibir correo directo y al 33% no. A pesar de
estar interesados por recibir esta informacién, no quieren que Tiendas Universal se los
envie con mucha frecuencia, sino cada mes. En el siguiente cuadro, se especifican estos

detalles.

De las personas interesadas en recibir esta oferta por el correo electronico, el 71%
son mujeres, un 26% tiene de veintiséis a treinta afios, un 24% posee de veinte a
veinticuatro afios y un 14% tiene de treinta y uno a treinta y cinco afios. Un 27% de estas

personas estan dispuestas a comprar principalmente, novelas en Tiendas Universal.

Como conclusion, dentro de la propuesta de la promocién en comercializar los
textos digitales para dispositivos moéviles de Tiendas Universal, se debe considerar el

envio electrénico informativo, porque al cliente si le gustaria informarse por dicho medio.
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CUADRO N°80
LA FRECUENCIA CON LA CUAL, LES GUSTARIA A LAS PERSONAS EN ESTUDIO,
RECIBIR INFORMACION DE LOS LIBROS DIGITALES DE TIENDAS UNIVERSAL POR
SU CORREO ELECTRONICO, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN
LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

B Todos los dias
Semanalmente
2 veces al mes

® Cada mes
Cada 2 meses

H Otro

Fuente: elaboracién propia

De la poblacion dispuesta a recibir la informacién acerca de esta oferta digital de
Tiendas Universal por el correo electrénico, casi a la mitad (el 44%), le gustaria que fuera
con una frecuencia mensual. El 38% prefiere recibir la informacion de cada una a dos
semanas. A pesar de que uno de los medios mas utilizados para informarse es el digital

(redes sociales), no desean recibir informacién todos los dias por el correo.

De las personas a quienes les gustaria recibir la informacion mensualmente, un
63% son mujeres, un 33% posee de veintiséis a treinta afios, un 22% de veinte a

veinticuatro afios y otro 22% tiene de treinta y uno a treinta y cinco afos.

Como conclusién, dentro de la propuesta de promocion de este proyecto, la
frecuencia ideal para enviar la informacion es cada mes. Sin embargo, si existen
promociones 0 novedades, se podrian enviar de una a dos semanas. No es

recomendable enviar todos los dias o constantemente.
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CUADRO N°81
RANGO DE SATISFACCION DE LAS PERSONAS EN ESTUDIO SOBRE LA UEN
LIBRERIA DE TIENDAS UNIVERSAL, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN
LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

Muy insatisfecho

. - . .,
Insatisfecho Ambiente seccién

H Precios libros

Ni satisfecho ni insatisfecho N
Ubicacién tiendas

Satisfecho | B Servicio

Variedad libros

Muy satisfecho |

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Fuente: elaboracion propia

La poblacién investigada, tanto los lectores frecuentes como aquellos que no,
estan satisfechos con la mayoria de los aspectos de la UEN Libreria de Tiendas
Universal. Los aspectos mediante los cuales, el cliente esta satisfecho son con la variedad
de libros, la ubicacion y el servicio de la tienda. El aspecto que no reflej6 satisfaccion son

los precios de los libros.

Las personas que no estan ni satisfechas ni insatisfechas con el precio, son
principalmente mujeres de veinte a treinta y cinco afios. Del total de estas personas, un
30% gana de ¢600.000 a ¢900.000 y un 21% gana mas de ¢2.100.000.

Como conclusion, el cliente de la UEN Libreria de Tiendas Universal esta

satisfecho con la variedad de libros, la ubicacion y el servicio de este departamento, las
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cuales representan fortalezas de la tienda. El Unico aspecto por el cual, el cliente no esta
satisfecho es con el precio, esto significa una debilidad. Por esa razén, este proyecto
debe contrarrestar la percepcién negativa hacia el precio, mediante un precio atractivo y
razonable.

CUADRO N°82
ASPECTO DE MAYOR AGRADO DE LA UEN LIBRERIA DE TIENDAS UNIVERSAL
PARA LAS PERSONAS EN ESTUDIO, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS
EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

Distribucidon /Orden
Variedad

B Atencion/Servicio

B Es tranquila
Hay espacio para leer

Cercania

Otros departamentos

Fuente: elaboracion propia

Como pregunta abierta, se les pregunté a los investigados que nombraran las
caracteristicas 0 aspectos, que mas les agradaban de la seccion Libreria de Tiendas
Universal. Los aspectos de mayor agrado son la variedad de libros y la distribucion de
esta seccion, especificamente, agrada la clasificacion de los libros segun las categorias.
Cabe destacar, que el 31% mencioné que no sabia o que hace tiempo no visita esta
seccion. Como se observo en el andlisis anterior, el cliente esta satisfecho con la variedad

y es uno de los aspectos que mas le gusta de la libreria.
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Como conclusion, una de las fortalezas de la UEN Libreria de Tiendas Universal,
segun la perspectiva del cliente consiste en la variedad de la oferta y la distribucion

interna en la seccién de la Libreria.

CUADRO N°83
El ASPECTO CAUSANTE DEL MAYOR DESAGRADO DE LA UEN LIBRERIA DE
TIENDAS UNIVERSAL PARA LAS PERSONAS EN ESTUDIO, SEGUN LOS
CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

2% Tamario pequefio

B Ambiente poco acogedor
® Poca variedad

B Distribucion

Falta de libros técnicos
2%

4%

Mal servicio
Mas de nifios y escolar
Precios altos

ENS/NR

Fuente: elaboracién propia

Asimismo, como pregunta abierta, se les pregunté a los usuarios qué es lo que
menos les gusta. Los aspectos de menor agrado para los clientes, son el ambiente poco
acogedor de la seccion y la poca variedad de libros. A pesar de agradarle al 30% la
variedad, un 21% considera que tiene poca variedad. El 23% indica que la seccién de
libreria de Tiendas Universal posee una ambiente no acogedor, lo compara con la
tranquilidad y el ambiente que ofrece la Libreria Internacional, por representar la tienda

que al 69% primero se le viene a la mente, cuando quiere comprar libros de obra general.

Como conclusién, una de las debilidades de la UEN Libreria de Tiendas Universal,
segun la perspectiva del cliente, consiste en el ambiente poco acogedor que ofrece. Al

cliente le gustaria un ambiente mas exclusivo para ver y leer los libros, con sillones y un
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ambiente mas confortable, como el ofrecido por la Libreria Internacional. Aln cuando la
variedad se menciona entre los aspectos de menor agrado, en el analisis anterior tiene
mMA&s peso, por eso, se va a considerar como una fortaleza, ademas porque el cliente esta

satisfecho con esta variable.

CUADRO N°84
ASPECTO QUE LAS PERSONAS EN ESTUDIO, LE CAMBIARIAN A LA UEN
LIBRERIA DE TIENDAS UNIVERSAL, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN
LINEA, EN OCTUBRE DEL 2013

Mas grande

M Seccidon para leer

(ambiente)
Variedad

B Poder ordenar

libros
Mejor servicio

4% Mas 6rden

NS/NR

Fuente: elaboracion propia

Como otra pregunta abierta, se les solicitd a los clientes sugerir una mejora para la
libreria. Los aspectos que la poblacién total investigada le cambiaria a esta seccion de
Tiendas Universal, se refieren a que se ofrezca una seccion para leer con un ambiente
agradable, més variedad de libros y méas orden en la distribucién. A pesar de que al 17%
le gusta la distribucién de la libreria de la tienda, un 12% considera que la seccién tiene

una mala distribucion.

Como conclusién, una de las mejoras que debe implementar la UEN Libreria de

Tiendas Universal, consiste en crear un ambiente acogedor, con muebles y una seccion
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mas exclusiva, donde se sienta menos frio, debe trabajar en la distribucibn mas
agradable en el recorrido del cliente y en la variedad de su oferta, o en hacerle ver al
lector que tiene una variedad muy completa.

CUADRO N°85
ASOCIACION QUE LAS PERSONAS EN ESTUDIO HACEN DE LA UEN LIBRERIA DE
TIENDAS UNIVERSAL, SEGUN LOS CUESTIONARIOS APLICADOS EN LINEA, EN
OCTUBRE DEL 2013

3% 2% Navidad

7% H Utiles

16% B Juguetes

® Trayectoria&Confianza
12%
Libros
Variedad
Precio alto

Mal servicio

Fuente: elaboracion propia

Asimismo, se realiz6 una pregunta abierta, dirigida a descubrir con qué asocian a
Tiendas Universal. Del total de la poblacion investigada, sélo el 12% asocia a Tiendas
Universal con los libros. Los juguetes y los Utiles constituyen los elementos con los cuales,
mas asocian las personas a esta tienda, en un 31% y un 17% respectivamente. Es
necesario sefialar, que soélo el 4% de la poblacion total piensa en Tiendas Universal como

top of mind, cuando se refiere a comprar los libros.

Como conclusién, las personas asocian mas a Tiendas Universal con los juguetes
y Utiles, que con los libros en general. Este proyecto puede contribuir, a que las personas

tengan mejor posicionada la oferta de libros ofrecida por Tiendas Universal.
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Asociacion de Tiendas Universal con la venta de los libros digitales

Adicionalmente, se les preguntd a la poblacion en estudio, si asocia la venta de
libros digitales con Tiendas Universal. El 9% de la poblacién total si los asocia, y el 91%
no. La razoén por la cual esta gran cantidad de la poblacién no asocia esta oferta con la

tienda, es por no verla muy tecnolégica, la perciben como una empresa muy tradicional.

Del total de las personas que si asocian esta oferta con la empresa, sélo un 40%
se encuentra dispuesto a comprar e-books en Tiendas Universal. Un 67% son mujeres y

un 50% tiene de veintiséis a treinta afos.

Como conclusién, una debilidad de Tiendas Universal se dirige a que el cliente la
percibe como tradicional y no tecnoldgica ademds, su asociacion principal no son
precisamente los libros. Por ese motivo, se debe trabajar en mejorar esta imagen

percibida por el cliente, tendiente a lograr que este proyecto tenga éxito.

3.3. FODA de la UEN Libreria de Tiendas Universal

Con base en lo investigado en ambos cuestionarios, se determinaron las siguientes
fortalezas, oportunidades, debilidades, amenazas para la UEN Libreria de Tiendas

Universal.
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3.2.1. Fortalezas de la Libreria Universal

Tiendas Universal representa una empresa que refleja confianza, debido a su
trayectoria y por eso, los clientes se sienten tranquilos de comprar ahi, segun los datos

obtenidos en los cuestionarios aplicados a los universitarios.

Una fortaleza de la UEN Libreria de Tiendas Universal es la variedad de libros que
ofrece, tanto de textos universitarios como de obra general. Esto segun los datos
obtenidos en los cuestionarios aplicados a los universitarios y a los lectores de obra
general.

La distribucion y el orden de la seccién de libreria son percibidos de manera positiva.
A los clientes les agrada que los libros estén divididos segun las categorias, permitiendo
encontrar facilmente lo que buscan, de acuerdo con los datos obtenidos en los

cuestionarios aplicados a los universitarios y a los lectores de obra general.

Otra fortaleza de Tiendas Universal especificamente de su area de libros, es el
servicio brindado, en el caso de necesitar un asesoramiento con libros. Esto se deduce
por los datos obtenidos en los cuestionarios aplicados a los universitarios y a los lectores

de obra general.

Las ubicaciones de las tiendas también significan otra fortaleza. Tanto los
universitarios como los lectores de obra general se encuentran satisfechos con las

ubicaciones de las diferentes Tiendas Universal.
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3.2.2. Oportunidades de la Libreria Universal

Los universitarios que mas deben comprar los textos educativos para sus clases, son
aquellos del &rea de Ciencias Economicas, Ingenierias y Ciencias de la Salud, segun los
datos obtenidos en los cuestionarios aplicados a estos estudiantes.

Una oportunidad para Tiendas Universal se refiere a que el costo de las fotocopias
puede aumentar en los proximos afios, especificamente en cuanto al proyecto de los
libros digitales en dicha empresa, ya que estos van a tener un precio menor que los libros

impresos.

Los libros de obra general mas gustados y leidos por los lectores son las novelas, los
libros de ficcién, los cuentos, los textos de superacion personal y las biografias, de
acuerdo con los datos arrojados por el cuestionario aplicado a los lectores de obra

general.

A los lectores frecuentes de obra general les gusta comprar los libros ellos mismos,
desde cuatro hasta doce libros al afio. En general, no piden muchos libros prestados. Esto

segun los cuestionarios aplicados a los lectores de obra general.

A la mayoria de los estudiantes universitarios les gustaria leer sus textos en
dispositivos mdviles, especialmente aquellos ubicados entre dieciocho y veintinueve afios,
quienes estan cursando una maestria o licenciatura en el &rea de Ingenierias, de acuerdo
con la informacion obtenida en los cuestionarios aplicados a los universitarios. Esto seria

una oportunidad especificamente para la propuesta digital de Tiendas Universal.
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Otra oportunidad para la propuesta digital de Tiendas Universal consiste en que la
mayoria de las personas si poseen los dispositivos modviles (tabletas, laptops y
smartphones), conociendo los beneficios de leer en el formato digital, segin los
resultados de los cuestionarios aplicados a los universitarios y lectores de obra general.

En Amazon o iBook no se encuentran e-books de autores costarricenses. Esto puede
significar una oportunidad para Tiendas Universal, siendo algo en lo cual se encuentran
interesados los lectores, de acuerdo con los cuestionarios aplicados a los lectores de obra

general.

Muy pocas personas conocen que pueden comprar e-books en la Libreria
Internacional, por esa razén, es una oportunidad para este proyecto de libros digitales de

Tiendas Universal, para posicionarse primero.

3.2.3. Debilidades de la Libreria Universal

Dentro del top of mind de las librerias que ofrecen textos universitarios, se
encuentran: la Libreria Lehmann, la Libreria Universidad y La Bodeguita. Tiendas
Universal se encuentra en el 4to lugar en el top of mind, siendo la Libreria Lehmann la
més recordada, segun los datos obtenidos en los cuestionarios aplicados a los

universitarios.

Tanto los universitarios como los lectores de obra general perciben que la UEN
Libreria de Tiendas Universal tiene precios altos, de acuerdo con la informacién emanada

en ambos cuestionarios.
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Tiendas Universal no es asociada inicialmente con libros, sino que las personas
primero la relaciona con los juguetes y los Utiles, de acuerdo con los datos obtenidos en
los cuestionarios aplicados a los universitarios y los lectores de obra general.

Dentro de los aspectos con menor agrado en la seccion libreria de Tiendas Universal
para los clientes, tanto los universitarios como los lectores de obra general, se relacionan
con el ambiente poco acogedor de esta area. Los clientes pretenden un ambiente
exclusivo, que los separe del resto de la tienda y ademas, les brinde tranquilidad para leer
los libros. Los clientes prefieren el ambiente de la Libreria Internacional, seguin los datos
obtenidos en los cuestionarios aplicados a los universitarios y los lectores de obra

general.

Tiendas Universal refleja una imagen muy tradicional y poco tecnoldgica, razén por la
cual los clientes no asocian a la empresa con la venta de los libros digitales, con el fin de
ser leidos en los dispositivos maviles, de acuerdo con los cuestionarios aplicados a los

universitarios y los lectores de obra general.

3.2.4. Amenazas de la Libreria Universal

Una amenaza son los textos o libros gratis, los cuales se pueden descargar en
Internet. Especificamente, un 42% de los universitarios buscan sus libros gratis en
Internet, de acuerdo con los datos obtenidos en los cuestionarios aplicados a los

universitarios.

Otra amenaza para la oferta de los libros universitarios se refiere a que un 15% de los
universitarios prefieren sacarles copia a los libros, porque es mas barato que comprar el

libro impreso, de acuerdo con los cuestionarios aplicados a los universitarios.
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Las librerias donde mas compran los universitarios investigados son: la Libreria
Lehmann, La Bodeguita y su universidad, pues les ofrecen descuentos atractivos y
ademas, se encuentran ubicadas cerca de las universidades, principalmente de la

Universidad de Costa Rica.

Una amenaza fuerte la representan aquellas librerias o editoriales que llegan a
vender directamente a las clases universitarias, en especial La Bodeguita y la Libreria
Lehmann. Este tipo de esfuerzo provoca que el estudiante no requiera ir a las tiendas,

como Tiendas Universal, a comprar sus textos.

El top of mind de las librerias de obra general esta encabezado por la Libreria
Internacional debido al ambiente agradable que tiene y la experiencia de compra que se

vive, segun los cuestionarios aplicados a los lectores de obra general.

Los universitarios saben que pueden comprar su libros en paginas web o plataformas
como Amazon o iBook o incluso, encontrarlos gratis en Internet, sin necesidad de

trasladarse hasta una libreria como Tiendas Universal.

Una vez investigados los habitos y preferencias de lectura, las intenciones de lectura
en el formato digital, la posesién de los dispositivos moviles y las caracteristicas que les
gustarian que tuviera la oferta de los textos digitales de Tiendas Universal, tanto de los
universitarios como de los lectores de obra general, y después de construir un FODA de la
empresa, a partir de las percepciones obtenidas por los clientes, se pueden tener las
bases claras para poder disefiar una propuesta de mercadeo. En el siguiente capitulo, se

plasma como debe ser esta oferta de Tiendas Universal, con base en la informacion de
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esta investigacién y por el conocimiento obtenido en el desarrollo de los capitulos

anteriores.



193

CAPITULO 4

Después de realizar la investigacion a la poblacion de interés, se posee una vision
mas clara en cuanto a los habitos de lectura, cantidad y frecuencia en la compra de los
libros, también de las expectativas de los lectores de obra general y los universitarios
sobre los libros digitales, que venderia Tiendas Universal, ademas, de lo percibido por
dicha tienda.

Los resultados de la investigacibn permiten disefiar una mejor propuesta de
mercadeo, la misma se desarrolla en este capitulo. En esta seccion, se exponen la
justificacion o las razones por las cuales se crea esta propuesta, los objetivos, la
propuesta del plan de mercadeo, el plan de accion, los factores criticos del éxito de este
proyecto y por ultimo, la justificacion econdémica para comercializar los textos, para los

dispositivos méviles de Tiendas Universal.

4.1. Plan de Mercadeo

El objetivo de este capitulo consiste en disefiar un plan de mercadeo, con el fin de
llevar a cabo la comercializacion de los textos descargables para dispositivos moviles de
Tiendas Universal. La presente propuesta se cred con base en los resultados de la
investigacion realizada en el capitulo anterior, segin la informacién brindada por la

empresa durante el desarrollo de este proyecto.

4.1.1. Justificacion de la propuesta

Todos los negocios deben evolucionar y aceptar, que la tecnologia debe ser parte de
su empresa. La tecnologia puede ayudarle a una empresa a facilitar la vida de los

consumidores, a innovar en sus productos o servicios, a superar un competidor o a



194

solucionar problemas especificos. En el caso de Tiendas Universal, la techologia vendria

a colaborar en todos los puntos mencionados.

Mediante este plan de mercadeo para la comercializacion de los textos descargables,
en dispositivos moviles de Tiendas Universal, el negocio de libros de esta empresa puede
evolucionar, facilitando la vida a los consumidores, porque de ese modo, pueden
descargar los textos sin necesidad de visitar la tienda, y ademas, pueden cargar todos sus
libros en su dispositivo, se puede superar a sus competidores, en especial a Libreria

Internacional, pudiendo solucionar problemas actuales de ventas y de imagen.

Como se menciond en el capitulo 2, la seccién de Libreria de Tiendas Universal
cuenta con dos categorias fuertes: la de obra general y los textos universitarios, segun el
Gerente Comercial UEN Libreria, Marvin Mora. Sin embargo, ambos tipos de libros

enfrentan varios problemas.

Las amenazas de los textos universitarios se deben a que las editoriales saltaron el
canal de editoriales, vendiendo directamente en las aulas. Esto provoca que los
universitarios no tengan que acudir a Tiendas Universal, por ende, han bajado sus ventas,
de acuerdo con el Sefior Marvin Mora. Segun los datos arrojados por la encuesta
efectuada a los universitarios, la tienda que mas visita las aulas universitarias
(principalmente en la UCR) es “La Bodeguita de Libros”, esta es parte de BIS Costa Rica.
Como segunda amenaza se encuentra la clonacién de los textos universitarios, a través
de las fotocopias y las descargas gratuitas de los libros por Internet, de acuerdo con el

Sefor Marvin Mora.

Aqui, es donde esta propuesta y la oferta de mercadeo para Tiendas Universal puede
ayudar, pues estos libros digitales tienen un costo menor, que el de un libro impreso,
convirtiendo a Tiendas Universal como una opcion de compra, para aquellos universitarios
quienes descargan gratis sus libros, (el 42% de los universitarios, segun las encuestas
realizadas) o quienes les sacan copia (el 15% de los universitarios, segun las encuestas
llevadas a cabo). Ademas, se planea vender estos textos también, por medio de la pagina
web de la empresa y directamente en las aulas, disminuyendo de este modo, la amenaza

de las editoriales.
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En el caso de los textos de obra general, la oferta de Tiendas Universal se ha visto
amenazada desde la apertura de Libreria Internacional, segun el Sefior Marvin Mora.
Como se observOo en el cuestionario aplicado a lectores de obra general, Libreria
Internacional encabeza el top of mind de librerias, (el 69% de los lectores piensan en
Libreria Internacional como la primera opcion de compra, cuando desean adquirir un
libro). La idea pretende que con esta oferta tecnolégica y con una fuerte comunicacion,
Tiendas Universal suba puestos dentro del top of mind de las librerias, para que el
consumidor piense mas en esta tienda, cuando vaya a realizar su compra de lectura y asi,

aumentar las ventas.

Esta propuesta de mercadeo también va a ayudar, para que Tiendas Universal no se
quede detrds de uno de sus principales competidores, Libreria Internacional. Esta ultima
libreria ofrece e-books. Sin embargo, sélo un 9% de los lectores de obra general saben
acerca de esta opcion, de acuerdo con los datos obtenidos en las encuestas. Por ese
motivo, con los esfuerzos correctos Tiendas Universal podria llegar a posicionarse

primero que Libreria Internacional, con respecto a este formato de lectura.

Por estas razones, se esta desarrollando esta propuesta de mercadeo, ademas por
ser el paso idéneo, que debe tomar la empresa para modernizar su imagen, tener mas
participacion en el mercado y sobre todo, satisfacer las necesidades de los lectores

tecnoldgicos.

4.1.2. Objetivos

La definicion de los objetivos va a permitir guiar a Tiendas Universal, hacia una meta
especifica y reconocer en el futuro, si sus esfuerzos lograron lo establecido. En el caso de
gue no se logren, se deben plantear soluciones estratégicas. Se deben establecer

objetivos a corto plazo, dirigidos a ayudar a alcanzar los objetivos a largo plazo.

Debido a que la UEN Libreria se ha visto afectada tanto por las fotocopias y las
descargas gratuitas de textos, como por la experiencia de compra ofrecida por los

competidores como Libreria Internacional, los objetivos se centran en aumentar las
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ventas. Adicionalmente, como se descubrié en la investigacion, Tiendas Universal no se
encuentra dentro del top of mind de librerias, y los consumidores la perciben como una
empresa poco tecnoldgica y tradicional, otro objetivo se enfoca en mejorar esa imagen y

Su posicionamiento.

Asimismo, estos objetivos y esta propuesta pueden ayudar a resolver las amenazas y

las debilidades determinadas, en la presente investigacion.

4.1.2.1. Objetivo general

Aumentar la participacion de mercado de la Unidad Estratégica de Negocios
Libreria de Tiendas Universal, en un 20% durante los préximos tres afios, de libros

universitarios y de obra general.

4.1.2.2. Objetivos especificos

Lograr que Tiendas Universal se ubigue en el primer puesto del top of mind, de los

lectores de obra general y universitarios, dentro de dos afios.

Crear una imagen moderna y tecnolégica de Tiendas Universal, dentro de dos

anos.

Contrarrestar la percepcion que poseen los consumidores sobre los precios altos,

en la UEN Libreria de Tiendas Universal, dentro de dos afos.

Demostrarles a los universitarios, que en Tiendas Universal pueden encontrar

todos los libros requeridos para sus clases, dentro de un afio.
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Aumentar de un 42% a un 62% la compra de los textos educativos, por parte de
los estudiantes universitarios, disminuyendo aquellos que sacan fotocopias o los

descargan gratis, dentro de dos afios.

Facilitarles a los lectores de obra general y de textos educativos, el proceso de
compra, creando una plataforma web tendiente a permitir la compra digital, dentro

de un ano.

Aumentar la cantidad en la compra de libros de los lectores de obra general, de
dos a tres libros por compra. También, la frecuencia en la compra de libros, por

parte de los lectores de obra general, con el uso de promocion en las ventas.

4.1.3. Mercado meta

Asi como se menciond en el capitulo 1, se debe seleccionar un mercado meta, al cual
se le va a dirigir el producto, la comunicacién, los recursos y los esfuerzos de mercadeo.
Debido a que esta propuesta de libros electrénicos se centra Unicamente, en los libros
universitarios y de obra general, existen dos mercados metas diferentes. El perfil se cre6
con base en la investigacion realizada en el capitulo anterior, segun los universitarios que
deben comprar libros para sus clases y de acuerdo con los lectores que leen mas de

cuatro libros al afio, o sea, lectores frecuentes.

4.1.3.1. Textos universitarios digitales

El mercado meta para los textos universitarios digitales descargables, en los

dispositivos moviles de Tiendas Universal es el siguiente:

Estudiantes universitarios de bachillerato, licenciatura o maestria, tanto de

universidades publicas como privadas, ubicados entre dieciocho y treinta y cinco afios de
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NSE medio, medio-alto y alto que vive en el G.A.M., principalmente en San José, con un

dispositivo movil, el cual requieren para utilizar textos en sus estudios.

Esta propuesta se dirige principalmente a estudiantes de licenciatura y maestria, que
estudian en las areas de Ingenierias, Ciencias Econdmicas, Ciencias de la Salud y
Ciencias Sociales. Estos detalles y el perfil en general, se obtuvieron en la investigacion

realizada.

4.1.3.2. Textos de obra general digitales

El mercado meta para los textos de obra general digitales descargables, en los

dispositivos moviles de Tiendas Universal es el siguiente:

Hombres y mujeres de veinte a treinta y cinco afios quienes viven en el GAM,
principalmente en San José, que son en su mayoria licenciados o con maestria, o con los
dos grados académicos y con un NSE medio, medio-alto y alto. Son personas a quienes
les gusta leer con frecuencia, (mas de cuatro libros al afio) por ejemplo: novelas, cuentos,
poesia, cualquier tipo de literatura o que les gusta leer biografias y libros de superacion

personal.

Esta propuesta se dirige principalmente a los lectores, cuyas profesiones se centran
en Ciencias Econ6micas, Ciencias Sociales y Ciencias de la Salud, y a los lectores que
tienen el habito de la lectura o leen por moda. Estos detalles y el perfil en general, se

obtuvieron en la investigacion realizada.



199

4.1.4. Propuesta de mercadeo

Como se mencion6 en el capitulo 1, esta es una propuesta integral de mercadeo,
donde se efectia un enfoque en el producto, el precio, la plaza y la promocién. Debido a
que los textos universitarios y de obra general, poseen un publico muy diferente entre si, y

por eso cada uno tiene su propia propuesta.

4.1.4.1. Textos universitarios digitales

A continuacion, se exponen las estrategias y el plan de accion para cada P de la
comercializacion de textos universitarios descargables, en los dispositivos moéviles de

Tiendas Universal.

4.1.4.1.1. Propuesta del producto

El producto es el texto universitario en formato digital, para ser leido en los
dispositivos moviles como laptops, smartphones y tabletas. En especial, los textos
necesarios para las clases de Administracién, Mercadeo, Historia, Ingenierias y Ciencias
de la Salud, las cuales son las materias mas afines para este tipo de lectura digital, segun

los datos arrojados en las encuestas realizadas.

4.1.4.1.1.1. Estrategia
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La estrategia de producto para los textos universitarios consiste en ofrecer en version
digital, los libros requeridos por las diferentes carreras universitarias, para ser leidos en

los dispositivos moviles.

4.1.4.1.1.2. Plan de accioén

Como se mencion6 en la propuesta de producto de este tipo de textos, es
indispensable disponer de los libros digitales, los cuales requieren las diferentes carreras
universitarias, especificamente en las clases de Administracién, Mercadeo, Historia,
Ingenierias y Ciencias de la Salud. La razén por la cual es importante ofrecer los libros
que los universitarios necesitan, se debe a que ellos van inicialmente a Libreria Lehmann
y a La Bodeguita, porque saben que siempre encuentran los libros que buscan, segun las
encuestas realizadas. Al demostrarles que Tiendas Universal poseen todos los libros que
necesitan, en el futuro, pueden pensar en esta empresa dentro de sus primeras opciones

de compra.

Por lo tanto, Tiendas Universal debe contactarse con las diferentes universidades
publicas y privadas del pais, especialmente aquellas ubicadas en San José, para saber
con seguridad, cuales son los textos que requieren los estudiantes. En la presente
investigacion se aclar6, que las clases donde a los estudiantes les gustaria leer mas en
este formato digital, son aquellas de Administracion, Mercadeo, Historia, Ingenierias y
Ciencias de la Salud, por ese motivo, es conveniente realizar un mayor énfasis de

disponibilidad en este tipo de libros.

Después de saber bien, cuales son los textos que se requeririan en los siguientes
periodos universitarios, Tiendas Universal debe contactarse con las diferentes editoriales,
a las cuales les compran los libros impresos, para negociar la compra de la version digital.
Segun la Gerente Comercial UEN Libreria, Master Elizabeth Serrano Marin, Tiendas

Universal tiene una relacion estrecha con las editoriales, desde hace muchos afos. Al ya
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tener una relacién y un contacto, el siguiente paso debe consistir en negociar con ellos
este tipo de compra.

Es importante mencionar que este producto se va a llamar eBooks de Tiendas
Universal. La razén de este nombre es porque debe remitir al producto y por ser mas

largo, el nombre de los libros digitales o electrénicos. E-books es mas facil de recordar.

Figura 8. Propuesta de logo para los eBooks de Tiendas Universal.

eBooks

de Tiendas Universal

Fuente: disefiado exclusivamente para el proyecto.

La idea del logo es para reflejar tecnologia. Por eso, el logo es una tecla, donde viene
un libro en el centro. Se utilizan los colores azul y celeste, para hacer referencia al color
tan caracteristico de Tiendas Universal. Ademas, que estos colores se utilizan mucho en
los logos web y moviles.
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4.1.4.1.2. Propuesta del precio

Esta propuesta se enfoca en el precio, al cual se van a vender los diferentes libros

universitarios, en el formato digital.

Es importante resaltar, que esta propuesta no puede tener un precio tan elevado
como el de un libro impreso, porque se intenta contrarrestar la amenaza de las fotocopias
y descargas gratuitas de Internet, porque los e-books suelen tener un precio mucho mejor,
que el de un libro impreso y debido a la expectativa del cliente de pagar sélo el 50% de lo
que cuesta uno impreso, este Ultimo punto se da de acuerdo con los resultados obtenidos

en la investigacion realizada.

4.1.4.1.2.1. Estrategia

La estrategia de precio consiste en ofrecer los textos digitales universitarios, con un

precio 50% menor que el costo actual del libro impreso correspondiente.

4.1.4.1.2. 2. Plan de accioén

En general, los e-books tienen un precio mucho menor al de un libro impreso. Los
precios varian, sin embargo, segun la observaciéon de la autora, en ciertos casos, el libro
vale menos del 50% del costo del impreso. El objetivo de colocar un precio del 50% al del
libro impreso correspondiente, no se da sélo porque eso es lo que vale, sino para atraer a

los estudiantes a comprar esta oferta de Tiendas Universal.

Se sabe que fotocopiar es mas econdémico, eso siempre va a ser una realidad. Como

se observé en las encuestas realizadas, algunos estudiantes les sacan copias a los libros
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porque les sale mas comodo. Incluso, para estos estudiantes, esta oferta de libros

electrénicos de Tiendas Universal, podria ser una opcién de compra.

En la investigacion también se detectd, que una de las principales razones por las
cuales los estudiantes visitan Libreria Lehmann, es porque ahi, les dan un descuento
exclusivo a los estudiantes. Segun el Gerente Comercial UEN Libreria Marvin Mora, hace
varios afos, se les aplicaba un descuento a los estudiantes, quienes presentaran su
carnet, no obstante, actualmente, el descuento ya esta incluido en el precio final de los
libros impresos. En este caso, no se va incluir un descuento, porque el precio del producto
en si, ya va a ser aproximadamente un 50% menor al del libro impreso. Los descuentos
se deben manejar en el nivel de promocion de ventas, en la seccion de promocién, este

aspecto se menciona mas adelante.

Por lo tanto, para poder ofrecer un precio del 50% del libro impreso en estos eBooks,
en la negociacion con las editoriales, Tiendas Universal debe solicitar un precio que le
permita incluir su margen actual de ganancia, lo cual es informacién confidencial, para

permitir ofrecer este bajo precio.

4.1.4.1.3. Propuesta de plaza

En esta seccion se describe a través de qué medios, se deben vender a los

universitarios, los textos para su estudio descargables en los dispositivos moviles.

Segun los resultados de la investigacion, es importante ofrecer asesoramiento y
ayuda en la descarga de los libros, a través de las diferentes fuentes de compra que se

establezcan. Esto se detalla en el plan de accion.
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4.1.4.1.3.1. Estrategia

La estrategia de plaza consiste en ofrecer facilidad de compra para el consumidor,
mediante la opcidon de compra por medio de la pagina web, a través de una aplicacién
movil, en la misma tienda fisica y con el uso de promotores, quienes lleguen directamente

a las clases, a inicios del cuatrimestre o semestre.

4.1.4.1.3.2. Plan de accioén

La estrategia de plaza es ofrecer facilidad de compra al consumidor, o sea, que para
el cliente sea facil y comodo, poder adquirir sus libros digitales en Tiendas Universal. Las
razones son porque en esta época digital, es una tendencia la compra en linea y porque

la naturaleza del producto lo permite.

Para lograr dicho objetivo, se le brinda la opcion al estudiante de comprar sus textos,
sin tener que visitar la tienda fisica, por medio de la actual pagina web
(www.universalcr.com) y por una aplicacion movil de eBooks de Tiendas Universal.
Incluso, mediante el envio de promotores de Tiendas Universal, los estudiantes no deben
ni ir a la tienda, ni buscar en linea sus libros. Sino que los mismos promotores se dirigen a
las clases al iniciar el semestre y cuatrimestre, para ofrecer esta version digital para sus
estudios. Y adicionalmente, si el universitario visita la tienda fisica también, puede

encontrar esta opcion de compra.

A continuacion, se detalla como es el proceso y los requisitos, para poder ofrecer

cada uno de estos puntos de contacto.

Pagina web:

Tiendas Universal ya posee una pagina web, no hace falta crear una, sin embargo, si
se debe crear una seccion en el sitio, para llevar a cabo la venta de estos libros digitales.

A pesar de que ya hay una seccién de libreria, se hace una exclusiva para los eBooks.


http://www.universalcr.com/
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Ademads, en la pantalla de inicio de la pagina también, se menciona esta opcion de

compra. Para poder comprar en linea, es importante crear un registro del usuario.

Figura 9. Visualizacion de la presencia de eBooks de Tiendas Universal, en la

pagina web.
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Fuente: disefiado exclusivamente para el proyecto.

Como se menciond anteriormente, se debe disefiar y programar una seccion en la
pagina web de Tiendas Universal. En esta seccion, se deben poder comprar los libros
digitales en linea, se pueden ver las categorias de los libros universitarios disponibles; y
se debe hacer un video y un texto explicando cémo comprar y descargar los libros. Este

video también debe ser creado por Tiendas Universal.
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Aplicacion movil:

Para vender los eBooks por medio de una aplicacion movil, esta se debe disednar y
crear desde cero. Por esa razén, el paso a seguir seria el disefio y la programacion de la

misma.

La aplicacion se llama “eBooks de Tiendas Universal’. En ella el estudiante debe
crear un perfil donde especifica su carrera, universidad y otras sefias, para obtener una
base de datos. Para ofrecer un valor agregado, a los estudiantes les llegan notificaciones,
cuando hay un nuevo libro o promociones de libros relacionados con su carrera, gracias a
los datos administrados en el perfil. Debido a que la aplicacion se utiliza para los libros de

obra general, se debe especificar si es estudiante o no.

Esta aplicacion es gratuita para el usuario, ya que el fin no es obtener ganancias por
la adquisicion de la aplicacion, sino por las compras de los libros. Si se cobrara la
aplicacion, el universitario podria no bajarla. Es importante que esta aplicacién sirva tanto

en los dispositivos iOS como en Android.

Figura 10. Propuesta de la aplicacion moévil de eBooks de Tiendas Universal
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Fuente: disefiado exclusivamente para el proyecto.
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Promotores:

Con el fin de contrarrestar el salto de las editoriales del canal editorial, se venden los
libros digitales de Tiendas Universal, directamente en las aulas universitarias. Ademas,
porque de esta manera, se brinda mas comodidad al consumidor en su venta, al no tener

gue visitar la tienda fisica.

Como primera instancia, al ya haber promotores de Tiendas Universal que visitan las
universidades, segun el Sefior Marvin Mora, estos se deben capacitar para poder
transmitir a los estudiantes, los beneficios de la lectura digital y como estos libros se

descargan.

Los promotores pueden empezar visitando las clases de licenciatura y de maestria,
principalmente en las areas de Ingenierias, Ciencias Econdémicas, Ciencias de la Salud y
Ciencias Sociales, pues segun la investigacion realizada, los estudiantes de estas

carreras son quienes mas compran libros y estarian mas interesados en esta oferta.

Una vez capacitados los promotores, se debe coordinar con las universidades, para
saber los horarios de las clases y los nimeros de las aulas, para realizar las visitas

correspondientes.

Para asesorar a los universitarios en el proceso de la compra y la descarga, se deben
crear folletos, que expliquen los beneficios, el proceso de descarga e informacioén general
de esta nueva oferta de Tiendas Universal. Asimismo, el promotor debe promover la

aplicacion movil, para que los estudiantes la conozcan.

Tienda fisica:

Es importante ofrecer los libros digitales en la misma tienda fisica. Para esto se debe

entrenar al personal para que sepa cOmo asesorar al consumidor universitario.

La tienda debe tener POP en la seccion de libreria, con el fin de que el cliente
conozca esta opcion de lectura digital, como un hablador de gondola, mencionando que

estos libros también estan disponibles en el formato digital.
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Para el lanzamiento de los eBooks de Tiendas Universal, tanto de textos
universitarios como de obra general, se propone crear un estante sencillo de playwood u
otro material con bajo presupuesto.

Mediante el uso de una sticker con un disefio de libros, se efectlia una simulacion de
un estante de libros. En el disefio de los libros, hay un QR Code (un QR Code es como un
cbdigo de barras, que al ser escaneado con un smartphone o tableta con una aplicacion
especial, se redirige a la persona a un sitio especifico), donde al ser escaneado se
redirige a la persona, en la aplicacion moévil para comprar ese u otro libro. Al ser una
sticker, hace la propuesta mas econdmica y facil de cambiar, en el caso de ser necesario.
Este estante de eBooks se colocaria en la sucursal de Avenida Central, Desamparados,
Heredia, Alajuela, Multiplaza Curribadat, Plaza Lincoln, Real Cariari y Sabana.

Adicionalmente, cerca de este estante se encuentra un trabajador de Tiendas
Universal, con una tableta enseflando a los clientes a descargar estos libros. Esta
persona también tiene a mano unos volantes, en el caso de que un cliente requiera

llevarse uno para soporte en su compra y descarga.
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Figura 11. Estante de eBooks de Tiendas Universal
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Fuente: disefiado exclusivamente para el proyecto.

Es importante mencionar que las personas pueden comprar el libro en la tienda fisica.
Sin embargo, lo que les dan es un papel con un cédigo, el cual ingresan en la pagina web
o aplicacion, y el libro se descarga sin necesidad de comprarlo en linea. Esto porque
puede que haya personas que se resistan a la compra en linea, por miedo a un error de

compra o algun tipo de estafa.
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4.1.4.1.4. Propuesta de promocion

A través de la propuesta de promocion, se va a comunicar tanto la existencia de esta
opcion de compra al cliente, como sus beneficios. Es importante la promocién para esta

propuesta, pues es el lanzamiento de un producto nuevo y se debe dar a conocer.

4.1.4.1.4.1. Estrategia

La estrategia de promocion consiste en posicionar a Tiendas Universal, como una
libreria tecnolégica y moderna, donde pueden conseguir facilmente los textos que

requieren para sus clases universitarias, también en el formato digital.

4.1.4.1.4.2. Plan de accioén

Como se menciond anteriormente, la estrategia es posicionar a Tiendas Universal
como una libreria tecnolégica y moderna, donde pueden conseguir facilmente los textos
que requieren para sus clases universitarias, también en el formato digital. Esto porque en
la investigacion realizada se descubri6 que los universitarios perciben a Tiendas
Universal, como tradicional y poco tecnolégica, ademéas de que prefieren visitar primero
Libreria Lehmann o La Bodeguita, porque saben que ahi encuentran todos los textos que

necesitan. Con este posicionamiento se estarian solucionando ambos aspectos.

En esta seccidn se consideran los diferentes instrumentos en la mezcla de
comunicacion: la publicidad, las relaciones publicas, la venta personal, la promocion de
ventas y el mercadeo directo. Principalmente, esta estrategia se va a apoyar en la
publicidad, la promocién de ventas y el mercadeo directo. En seguida, se detalla cada una
de ellas.
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Publicidad

Con respecto a la publicidad, Tiendas Universal debe coordinar con su agencia de
publicidad Tribu DDB, para crear una campafia de lanzamiento y mantenimiento, para
comercializar los textos universitarios descargables en los dispositivos maviles. Se debe

crear un brief, establecer un presupuesto, definir la pauta y los medios a elegir.

El mensaje comunicativo debe ser que Tiendas Universal ofrece una nueva y practica
forma, para leer los libros universitarios. Los principales beneficios que se deben explotar
es la facilidad en la carga de libros, que contamina menos y que tiene un precio mas
comodo. A pesar de que ya los universitarios saben qué son los e-books, es necesario

destacar los beneficios que ofrecen.

En la comunicacion, también es importante colocar una tableta como aparato
demostrativo, para lograr empatia con el publico meta, ya que es el aparato preferencial
de los universitarios para este tipo de lectura, de acuerdo con la investigacion.
Adicionalmente, es indispensable comunicar los medios por los cuales pueden comprar

los textos, principalmente la aplicacion movil.

Segun los datos obtenidos en las encuestas, los principales medios comunicativos
por los cuales se debe comunicar esta oferta de Tiendas Universal, son por Internet,
television y periédicos. Adicionalmente, se utilizan mupis, por su relativo bajo costo y la

gran exposicion que ofrecen, y revistas.

La mezcla de medios se compone de la siguiente manera.
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CUADRO N°86
MEZCLA DE MEDIOS UTILIZADOS PARA LA CAMPANA DE EBOOKS
UNIVERSITARIOS Y DE OBRA GENERAL, PARA TIENDAS UNIVERSAL.

"Prensa
TV Abierta
Cable

® Revistas

2%
4%

Exteriores
"Digital

Fuente: elaboracion propia

Con respecto al medio de la television, se utiliza TV Abierta y Cable en agosto,
setiembre, noviembre y diciembre. En prensa se enfoca al periddico La Nacion, pautando
en paginas preferenciales, Viva, Compras y Suplementos, especificamente en los meses
de enero, febrero, marzo, mayo, junio, julio, agosto, setiembre, octubre, noviembre y
diciembre. Las revistas donde se pauta son Sabores, Vivir y Comer, y Perfil. Las primeras
dos se centran en pauta de eBooks de cocina. La pauta de revistas se hace en los meses

de marzo, abril, mayo y julio.

En el caso de la pauta digital, se hacen banners en Google, Batanga, Baum, Nacion
digital, Teletica.com y FB ADS (los anuncios de Facebook) en marzo, abril, mayo, junio,

julio, agosto, setiembre, octubre y noviembre.

Como se mencion6é anteriormente, se utilizan mupis. Estos estan ubicados en el
GAM, cerca de las principales universidades y con una duraciéon de pauta de un mes, en

enero, febrero, marzo, julio, agosto y octubre.
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A continuacion, se presenta la visualizacién de como serian estos mupis. La idea es
que parezca un estante, donde se exhiben libros de diferentes carreras. De esta manera,
los universitarios pueden comprar desde el mupi su libro, y enterarse de esta oferta de
Tiendas Universal.

Figura 12. Mupi de eBooks de Tiendas Universal

Fuente: disefiado exclusivamente para el proyecto.

El costo total anual de pauta para ambas campafas (de eBooks universitarios y de
obra general) tendria un monto de ¢181,937,912. En “Anexos” se puede observar el

Media Flowchart o el destino del presupuesto en los medios.
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Promocién de ventas

La promocién de ventas tiene el objetivo de incentivar las ventas de los eBooks,
mediante una tarjeta de cliente frecuente, donde se le dé al cliente un descuento, después

de cierta cantidad de compras y un descuento con el tercer libro, por la compra de dos.

Para crear la tarjeta de cliente frecuente, se debe realizar el disefio y la produccién de
las tarjetas. La tarjeta es de plastico, la cual tiene un nimero. Esto permite que si la
persona compra en linea o en la tienda fisica, se vayan registrando sus compras y
eventualmente, disfrutar de un descuento o regalia. En el caso de que la persona compre
en linea, debe digitar ese nimero y si compra en la tienda, la cajera se encarga de
registrar la compra en la tarjeta. Para esto se debe programar este sistema y producir las
tarjetas. Debido a que los universitarios compran de uno a nueve libros al afio, segun la
investigacion, la promocion consiste que después de la compra de cuatro libros, el quinto
posee un 25% de descuento. Este descuento puede variar, después de que Tiendas
Universal negocie con la editorial el precio y defina su margen. Esta tarjeta se le entrega
al universitario, en su primera compra de un eBook y se le solicitan los datos personales,
para crear una base de datos, la cual sirve para la propuesta de mercadeo directo, que se

menciona mas adelante.

El descuento en el tercer libro por la compra de dos, consiste en una promocion
donde el universitario al comprar dos libros, puede disfrutar de un 15% de descuento en
su tercer libro, en la misma compra. El objetivo de esta promocién pretende aumentar la

cantidad de compras de libros por visita.

Mercadeo directo

Dentro de la promocion se propone realizar envio de HTML o envios de correos
electronicos. Esta comunicacion se envia a la base de datos obtenidos por las tarjetas de
los clientes frecuentes, otras bases de datos que posee la empresa y por los datos de la
aplicacion movil. En los HTMLs se puede comunicar el producto en si, los beneficios, la

disponibilidad de nuevos libros o incluso, los descuentos o las promociones de ventas del
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momento. El envio se realiza cada una o dos semanas, preferiblemente cada dos

semanas.

Relaciones Publicas

A pesar de que las Relaciones Publicas no van a ser el fuerte en la comunicacién del
proyecto, se propone que la agencia de R.R.P.P. informe a los medios, sobre esta nueva
oferta de Tiendas Universal en los diferentes medios. Para esto Tiendas Universal debe
contactarse con la agencia, darle un brief y que los integrantes del departamento de

relaciones publicas realicen su propuesta.

Venta personal

En ventas personales se realizan dos esfuerzos: uno en la misma tienda fisica y otro
con los promotores. En la tienda fisica, el personal puede asesorar al universitario, en
cuanto a como descargar los textos digitales. Para esto, es necesario que Tiendas
Universal capacite al personal del area de Libreria, para que pueda asesorar al cliente,

incluso a los de la caja.

Los promotores son aquellos vendedores que llegan a las aulas, a venderles
directamente a los universitarios. Actualmente, Tiendas Universal posee promotores,
segun el Sefior Marvin Mora. Por ese motivo, no se necesita contratar a los promotores,
pero si capacitarlos. Los promotores deben ser capaces de transmitir a los estudiantes,
los beneficios de estos libros y como adquirirlos. Tanto el personal de la tienda fisica

como los promotores, deben promocionar la aplicacion mévil y saber cémo utilizarla.
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4.1.4.2. Textos de obra general digitales

A continuacién, se presentan las estrategias y el plan de accion para cada P de la
comercializacién de textos descargables de obra general, en los dispositivos méviles de

Tiendas Universal.

4.1.4.2.1. Propuesta del producto

El producto consiste en la versiéon digital de los libros de obra general. En esta
propuesta, se mencionan los tipos de libros que se deben ofrecer. Segun las preferencias
de los lectores investigados, principalmente deben ofrecerse novelas, cuentos, ficcion,

libros de cocina, de autoayuda y biografias.

4.1.4.2.1.1. Estrategia

La estrategia del producto es poner a disposicién del cliente los libros de obra
general, desde best sellers, clasicos hasta de autores nacionales, en formato digital para

la lectura en los dispositivos maviles.

4.1.4.2.1.2. Plan de accioén

Es importante tener a disposicion la mayoria de los libros de obra general posibles,
debido a que existe competencia y si el cliente no encuentra el libro digital que busca en
Tiendas Universal, puede ir a Libreria Internacional, comprarlo en iBooks o en Amazon. El
hecho de que el cliente siempre pueda adquirir los textos digitales que busca, va a

considerar a Tiendas Universal dentro de sus primeras opciones de compra.



217

Para lograr dicha estrategia, el primer paso que debe realizar Tiendas Universal,
consiste en contactarse con las editoriales respectivas, con el fin de adquirir la version
digital de estos libros. Se recomienda tener en su inventario de eBooks los libros nuevos
de moda, los best sellers, los clasicos, y los libros que segun los archivos internos, se
venden mucho. De acuerdo con la investigacion, los libros que mas leen los lectores de
obra general son las novelas, cuentos, ficcion, de superacion personal y biografias, por

eso es conveniente tener estos libros a disposicion.

Asi como se mencioné en la propuesta de eBooks universitarios, Tiendas Universal
posee una relacion estrecha con las editoriales desde inicios de su negocio, por esa

razon, se recomienda que ellos mismos negocien la compra de estos textos digitales.

Asimismo, estos libros se llaman eBooks de Tiendas Universal. Es un nombre
“sombirilla”, el cual funciona para cualquier categoria de libros electrénicos que venda

Tiendas Universal.

4.1.4.2.2. Propuesta del precio

Esta seccion especifica el precio que deben tener los eBooks de Tiendas Universal,
de obra general. Es clave que esta oferta no posea un precio elevado, porque el precio de
los e-books es menor al de un libro impreso, por existir competidores posicionados como
iBook y Amazon, porque se desea competir contra la oferta de Libreria Internacional; y
debido a que el cliente aceptaria pagar so6lo el 50% de lo que cuesta uno impreso, de

acuerdo con la investigacion realizada.
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4.1.4.2.2.1. Estrategia

La estrategia de precio se refiere a que los clientes pueden adquirir un eBook de obra

general, a un precio 50% menor que el costo de la versién impresa respectiva.

4.1.4.2.2.2. Plan de accioén

Uno de los beneficios de los libros electronicos corresponde el bajo precio, en
comparacion con un libro impreso que usualmente vale el doble. Por ese motivo, es
indispensable ofrecer un precio comodo, ya que este es uno de los atractivos para el

cliente.

Para poder colocar un precio del 50% al del libro impreso correspondiente, los
encargados de UEN Libreria de Tiendas Universal deben negociar con las editoriales, el
costo de la adquisicion. Se debe tomar en cuenta el margen de ganancia que tendria la

empresa, para poder vender los eBooks a dicho precio.

4.1.4.2.3. Propuesta de plaza

En esta propuesta es importante definir los medios por los cuales, se puede colocar el
producto a disposicion del cliente. De acuerdo con la investigacion realizada, a los
lectores de obra general se les debe brindar asesoramiento, para comprar y descargar los

eBooks, a través de las diferentes fuentes de compra que se establezcan.
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4.1.4.2.3.1. Estrategia

La estrategia de plaza se dirige a facilitar al consumidor para adquirir los eBooks,

mediante la opcién de compra por la pagina web y en la misma tienda fisica.

4.1.4.2.3.2. Plan de accioén

Se desea que sea facil y comodo para el lector de obra general la compra de sus
eBooks, para que el cliente piense como primera opcién de compra en Tiendas Universal.
Por eso, no so6lo se venden los libros en la tienda fisica, sino que también por la pagina
web. De esta manera, si al cliente le queda incdmodo visitar la tienda, puede comprar su
textos desde su casa, trabajo 0 en cualquier otro lugar con acceso a Internet. También, se
puede aprovechar la aplicacién que se va a desarrollar para los universitarios y vender
textos de obra general, a través de la misma plataforma.

Seguidamente, se especifican como deben ser estos puntos de contacto y los pasos
para implementarlos.

Pagina web:

Debido a que el sitio web de Tiendas Universal ya existe, sélo se debe desarrollar la

seccion en la pagina para poder vender los eBooks.

Por eso, Tiendas Universal debe coordinar para la creacion del disefio y la
programacion de la seccién. En esta seccion se pueden adquirir los libros digitales en
linea, y se pueden observar las diferentes opciones de libros de obra general como
novelas, cuentos, entre otros. De igual manera, que en la propuesta de los libros
universitarios, Tiendas Universal debe desarrollar un video y un texto que explique el

proceso de compra y la descarga de estos textos.
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Tienda fisica:

Para ofrecer los libros digitales en la tienda fisica, Tiendas Universal debe capacitar al

personal, para que pueda asesorar a los lectores correctamente.

Posteriormente, se deben disefiar y producir materiales de POP para que de esta
manera, el lector se entere de esta posibilidad de compra. Puede ser un hablador de
géndola. También, utilizar el mismo simulador de estante propuesto para el plan de textos
universitarios, este va a estar ubicado en la tienda de la Avenida Central, Desamparados,

Heredia, Alajuela, Multiplaza Curribadat, Plaza Lincoln, Real Cariari y Sabana.

En la tienda es muy importante poder ayudar a los clientes a descargar los libros. Por
esa razon, debe haber una persona en esta seccién, demostrando a los clientes como

descargar los libros.

Al igual que en el caso de la propuesta de eBooks universitarios, los clientes pueden
comprar el libro digital en la tienda y se les entrega un papel con un cddigo, el cual
ingresan en la pagina web o aplicacion y el libro se descarga sin necesidad de comprarlo

en linea.

4.1.4.2.4. Propuesta de promocién

En la promocién se proponen las maneras ideales, para que los consumidores

conozcan esta oferta nueva de Tiendas Universal.
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4.1.4.2.4.1. Estrategia

La estrategia de promocion intenta posicionar a Tiendas Universal como una libreria
moderna y tecnoldgica, donde se pueden comprar textos de obra general en el formato

digital facilmente.

4.1.4.2.4.2. Plan de accioén

Asi como en el caso de los universitarios, los lectores de obra general perciben a
Tiendas Universal, como una empresa Yy libreria poco tecnoldgica. A través de la
comunicacion y de la presente propuesta, se va a demostrar que Tiendas Universal ahora
es moderna y ademas, sigue las tendencias tecnolégicas como la lectura digital.

Para lograr este posicionamiento, Tiendas Universal debe utilizar diversos
instrumentos de la mezcla comunicativa: publicidad, relaciones publicas, venta personal,
promocién de ventas y mercadeo directo. Sin embargo, se hace uso principalmente de
publicidad, promocién de ventas y mercadeo directo. A continuacién, se describen cada

una de ellas.

Publicidad

Para esta propuesta publicitaria, también se requiere que Tiendas Universal coordine
con su agencia de publicidad Tribu DDB, para efectuar el desarrollo de la campafa de
textos de obra general, descargables en los dispositivos moviles. Por ese motivo, Tiendas
Universal debe crear un brief, definir un presupuesto, la pauta y los medios que desea

utilizar.

De igual manera, se debe establecer el mensaje que se transmite en la
comunicacion, el cual debe ser que Tiendas Universal ofrece una nueva y comoda forma,

orientada a leer los libros de obra general.
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En la comunicacion, se deben explotar los siguientes beneficios: la facilidad de carga
de libros y que esta oferta posee un precio mas comodo. Segun la investigacion realizada,
la mayoria de los lectores de obra general conocen los beneficios que ofrece leer un e-
book, sin embargo, en la comunicacion es importante resaltarlos, para lograr que la oferta
resulte atractiva. Para generar empatia con el publico, se recomienda colocar una tableta
en la comunicacion como aparato demostrativo, esto es por ser el aparato mas preferido
por los lectores de obra general, en este tipo de lectura, de acuerdo con la investigacion.
Ademas, es importante comunicar que los eBooks se pueden adquirir por medio de la
pagina web, en la tienda fisica o por el uso de la aplicacion mévil anteriormente

mencionada.

Con base en los resultados de la investigacion, se deben utilizar Internet, television y
periodicos, como los principales medios de comunicacion de esta oferta de Tiendas
Universal. También se deben utilizar mupis y revistas. La mezcla de medios y la inversién
para los textos de obra general digitales, forma parte de la propuesta mencionada en los
eBooks universitarios. La propuesta de medios e inversion se disefi0 para ambas

campanfas.

Promocién de ventas

El objetivo de la promocion de ventas consiste en aumentar las ventas de los e-
books, mediante acciones que atraigan la atencion del consumidor. Para lograr esto,
Tiendas Universal debe desarrollar una tarjeta de cliente frecuente, donde se le dé un
25% de descuento al cliente después de varias compras de libros, un 2x1 en los libros
electrénicos, cada ciertos meses y darles a los lectores un 10% de descuento en su mes

de cumpleafios.

Para la tarjeta de cliente frecuente, se utiliza la misma tarjeta que se crea para los
textos universitarios. La idea es que sea un disefio genérico con el mismo beneficio, o
sea, un 25% de descuento en el quinto libro comprado. A cada cliente se le entrega esta

tarjeta, en su primera compra de un eBook, donde también se le solicitan los datos
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personales, para llevar a cabo la creacién de una base de datos. Esta base de datos sirve

para la propuesta de mercadeo directo, la cual se detalla mas adelante.

Para el 2x1 en eBooks de obra general, se desea aumentar las ventas en los meses,
cuando hay menos movimiento de inventario en este tipo de libros. Segun los datos
brindados por el Sefior Marvin Mora, enero, febrero, marzo y abril, corresponden a los
meses, cuando menos se venden libros de obra general. El 2x1 se realiza en febrero y

abril. Estos meses pueden variar, segun se vayan analizando las ventas durante el afio.

En el caso de la promocion de un 10% de descuento en el mes del cumpleafios, se
va a utilizar la base de datos y mandar un HTML a los cumpleafieros de cada mes, para
hacerles saber esta promocién. En el sitio web, se debe programar de manera que se les

reconozca esta promocion a los clientes.

Mercadeo directo

Como una accion de mercadeo directo se realiza el envio de HTML, o sea, envios de
correos electrénicos de parte de Tiendas Universal. Estos correos se envian a los clientes
de la base de datos, creada por las tarjetas de clientes frecuentes, por otras bases de

datos que ya tenga la empresa y gracias a los datos de registrarse en el sitio web.

El objetivo de los envios electronicos es dar a conocer el producto en si, los
beneficios ofrecidos por este formato de lectura, la disposicion de nuevos libros o los
descuentos actuales. El envio se realiza cada mes o cada dos semanas, segun las
novedades o promociones, de acuerdo con los gustos de los clientes obtenidos en la

investigacion.
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Relaciones Publicas

El uso que se le confiere a las Relaciones Publicas, consiste en lograr comunicar a
través de La Nacion y otros periddicos, que ahora los lectores pueden comprar eBooks en
Tiendas Universal. Tiendas Universal debe contactarse con su agencia de Relaciones
Publicas y entregarles un brief, para desarrollar la campafia. Relaciones publicas no es el

fuerte en la mezcla de comunicacién, sin embargo, si se recomienda realizar esta accion.

Venta personal

En las ventas personales, se debe capacitar a los trabajadores del area e incluso a
los de la caja, para que puedan asesorar al cliente, acerca de cémo se descargan los
textos digitales

El personal de la tienda fisica debe conocer y poder transmitir los beneficios de los

eBooks, cuales libros estan disponibles en ese formato y como comprarlos.

4.1.5. Factores criticos de éxito

Después de presentar la propuesta de mercadeo, es importante destacar los factores
que son criticos para obtener el éxito en este proyecto. A continuacion, se detalla cada

uno de ellos.
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La comunicacion

Un factor clave para el éxito de esta propuesta es la comunicacion. Como se
describié en el capitulo 2, Tiendas Universal realiza campafias publicitarias de sus
temporadas como el Mes del Nifio, Navidad, Verano, entre otras. En dichas campafas se
explotan en la comunicacion, los productos afines a cada temporada, de acuerdo con la
Ejecutiva de Mercadeo, Daniela Ugalde. Sin embargo, este proyecto de mercadeo
necesita una campafa propia y exclusiva, dirigida a darles a conocer a los consumidores

de este nuevo formato de lectura, ofrecido por Tiendas Universal.

Cuando se lanza un producto es indispensable realizar una campafia publicitaria
porque de esta manera, los consumidores se dan cuenta de esta opcion. Si no se
comunica, el cliente muy dificilmente sabe acerca de su existencia. Esto no significa que
esta campafa debe ser tan grande como la de Navidad, por ejemplo. No obstante, debe
ser mas agresiva que la comunicacién actual que se realiza con los libros, la cual consiste

en el uso de Facebook, la pagina web y mercadeo directo.

Esta comunicacion ayuda a que los consumidores sepan que en Tiendas Universal
ahora, se pueden conseguir los libros digitales. Si se hace lo suficientemente fuerte, va a
poder opacar el hecho de que ya Libreria Internacional vende e-books de obra general,
aungue segun los resultados de las encuestas sélo el 9% de los lectores saben de esta
oferta, y Tiendas Universal se puede posicionar como la libreria, que ofrece libros digitales
y no Libreria Internacional. Ademas, la comunicacion de los libros electrénicos puede
ayudar a Tiendas Universal a mejorar su imagen de empresa tradicional y poco
tecnolégica, percepcion que tiene la mayoria de los lectores de obra general y los

estudiantes universitarios, segun los cuestionarios aplicados en el capitulo pasado.

El personal

Como se observo en los andlisis investigativos, tanto a los consumidores de los
textos universitarios como de obra general, les gustaria que en los diferentes medios o
fuentes de compra, existiera un apoyo técnico por parte de Tiendas Universal. Esto quiere
decir, que si comprara en la tienda fisica, quisieran que haya una persona que los ayude a

descargar el libro.
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Por lo tanto, es indispensable capacitar al personal, para que puedan brindar este
asesoramiento requerido por el cliente. En el caso de los textos educativos, se planea
vender directamente en las aulas, mediante promotores. Igualmente, estos promotores

deben ser capacitados, para asistir a los estudiantes en sus dudas tecnoldgicas.

En general, el personal debe poder transmitir al cliente, los beneficios ofrecidos por la
lectura digital, debe saber cudles libros si estan disponibles en el formato digital y deben
poder ayudar al cliente, a poder descargar los textos 0 a solucionar cualquier otra duda
con respecto a esta oferta, ya que el personal mediante este conocimiento puede generar

mayores ventas.

El inventario

El inventario es otro aspecto importante en el desarrollo de esta propuesta. Si hubiera
pocos libros, ya sea de obra general o de textos educativos, en este formato digital, esta
oferta no generaria impacto o posiblemente, el cliente se moleste porque no pueda

comprar el e-book que esta buscando.

En el caso de los textos universitarios, es importante tener los libros acorde a lo que
se necesita en las aulas. En especial, en las carreras de Ingenierias, Ciencias
Econdmicas, Ciencias de la Salud y Ciencias Sociales, por ser estos los universitarios que
mas compran libros, y quienes estan dispuestos a comprar esta oferta de Tiendas
Universal, segun los datos arrojados en la investigacion. Para esto, Tiendas Universal
debe estar pendiente de la lista de libros que requieren en las universidades, para tener el

inventario disponible.

Con respecto a los libros digitales de obra general, es clave que debe tener los best
sellers, los libros que estén de moda en el momento, novelas, cuentos, libros de ficcion,
biograficas y autoayuda, pues estos son los mas buscados por los lectores, segun la

encuesta realizada.

Por lo tanto, el proyecto tendria un mayor éxito, si se ofrecen los libros que buscan y

requieren los lectores.
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El monitoreo en la reaccidon de la competencia

Como se ha mencionado a través del proyecto, Libreria Internacional seria uno de los
competidores directos, aunque muy pocos lectores conocen esta opcion, de acuerdo con
el capitulo anterior. Por lo que es importante monitorear este competidor, por si realizara

alguna estrategia o accion, dirigida a perjudicar la oferta digital de Tiendas Universal

Cabe destacar, que Libreria Internacional esta dentro del top of mind de librerias de
los lectores de obra general. Por esa situacion, si Libreria Internacional llegara a
potencializar su oferta de e-books, esto se convertiria en una amenaza para el proyecto.

Por dichas razones, es clave el monitoreo en la competencia.

4.2. Implementacion del Plan de Mercadeo
Una vez realizada la propuesta de mercadeo, se procede a resumir los pasos, para
hacer realidad el proyecto y especificar la inversién econdmica requerida por Tiendas

Universal, con el fin de implementar este proyecto.

4.2.1. Pasos de implementacion

El objetivo del plan de accion propuesto y estos pasos especificos se encuentran
orientados a guiar a Tiendas Universal, en los procesos que debe realizar, en el caso de
gue los encargados de Mercadeo y la UEN Libreria quisieran llegar a cabo la
comercializacibn de textos descargables, para los dispositivos mdviles de Tiendas

Universal.
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4.2.1.1. Textos universitarios digitales

implementar la propuesta de comercializacién de los textos universitarios,

tendientes a ser descargados en los dispositivos maoviles, deben seguirse los siguientes

pasos:

10.
11.

12.
13.

14.

Contactarse con las universidades publicas y privadas del pais, para
determinar cuales son los textos requeridos por los estudiantes.

Negociar con las editoriales la compra de la version digital de los textos
universitarios.

Negociar con las editoriales una tarifa que le permita a Tiendas Universal,
colocar un precio 50% menor al de un libro impreso.

Disefiar y programar la seccién exclusiva en la pagina de Tiendas Universal.
También, se debe programar el registro de usuarios y crear un video
explicativo acerca de la descarga de eBooks.

Disefiar y programar la aplicacién movil.

Disefiar y producir habladores de gondola y volantes.

Adquirir un pliegue amplio de playwood e imprimir el sticker que semeje un
estate de libros.

Crear POP (habladores de géndola) en la tienda, para que el cliente conozca
esta opcién de compra.

Darle un brief y un presupuesto de medios a la agencia de publicidad, para
desarrollar la campafia.

Produccion de tarjetas de clientes frecuentes.

Programacion del sistema, para controlar el registro de compras con la tarjeta
de cliente frecuente.

Disefio, programacion y coordinacion de envios de HTMLs.

Coordinacién con la agencia de Relaciones Publicas, con el fin de crear una
propuesta.

Capacitar a los promotores, crear volantes y averiguar cuéles clases pueden

visitar.
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15. Capacitar al personal para que asesoren al cliente, que visita la tienda fisica.

4.2.1.2. Textos de obra general digitales

En el caso de la comercializaciéon de los textos digitales de obra general, se deben

seguir los siguientes pasos:

1. Negociar con las editoriales, la compra de la version digital de los textos de
obra general.

2. Negociar con las editoriales una tarifa, que le permita a Tiendas Universal
colocar un precio 50% menor al de un libro impreso.

3. Disefar y programar la seccion exclusiva en la pagina de Tiendas Universal.
También, se debe programar el registro de usuarios y crear un video
explicativo acerca de la descarga de eBooks.

4. Adquirir un pliegue amplio de playwood e imprimir el sticker, el cual semeje a
un estate de libros.

5. Crear POP (habladores de géndola) en la tienda, orientada a que el cliente
conozca esta opcién de compra.

6. Darle un brief y un presupuesto de medios a la agencia de publicidad, para
llevar a cabo el desarrollo de la campaia.

7. Produccion de tarjetas de clientes frecuentes.

8. Programacion del sistema para el registro de compras, en la tarjeta de cliente
frecuente.

9. Disefio, programacion y coordinacion de envios de HTMLs.

10. Coordinacién con la agencia de Relaciones Pdublicas, para crear una
propuesta.

11. Capacitar a los promotores, crear volantes y averiguar cuales clases pueden
visitar.

12. Capacitar al personal para que asesoren al cliente, que visita la tienda fisica.
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A pesar de este proyecto ofrece muchos beneficios a Tiendas Universal y es una

oportunidad de negocio para aumentar las ventas y mejorar la imagen, conlleva una

inversion. La implementacion de este proyecto significa invertir en capacitaciones al

personal, en publicidad, en creacion de material interno, desarrollo web y otros esfuerzos

comunicativos. A continuacion, se presenta una tabla resumida con los costos, para cada

uno de los textos digitales propuestos: los universitarios y los de obra general.

Textos universitarios
digitales

Textos de obra general
digitales

Programacion de la
seccion, para efectuar la
compra de eBooks en el
sitio web.

¢700.000*

¢700.000*

Aplicacién maovil de los
eBooks.

¢1.500.000*

¢1.500.000*

Capacitacion de los
promotores.

¢100.000

No aplica

Volantes que entregaran
los promotores, tamafio
media carta (10.000
unidades).

¢150.000

No aplica

Veinte habladores de
goéndola para ocho
tiendas (cien
habladores).

¢125.000

¢125.000

Volantes que se
entregaran en la tienda
fisica (10.000 unidades).

¢150.000

¢150.000




Ocho pliegues de
playwood cubiertos por
el sticker, para el
“estante” de la tienda.

Desarrollo creativo y
artes finales de la
camparia publicitaria
para un afio.

¢2.500.000

Pauta de la campafa
publicitaria (el primer
afio seria de
¢181,937,912 y para el
afio dos y tres se
invertiria la mitad).

Produccién de un
comercial de TV de
treinta segundos, con
actores y cierre
animado.

Produccion de tarjetas
de cliente frecuente
(diez mil unidades).

Programacion del
sistema para el registro
de compras en la tarjeta
de cliente frecuente.

¢500.000*

Capacitacion del
personal.

TOTAL

¢374.350.824

¢4.000.000

¢2.500.000

¢4.000.000

¢500.000*

¢7.025.000**
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* La inversion realizada para la comercializacién de los textos universitarios serviria para

los de obra general, sin necesidad de hacer una inversion adicional. O viceversa.
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**En los costos de los eBooks de obra general, no se tomaron en cuenta los costos que
aplican para ambos tipos de libros, ya que si se invirtié en los universitarios, no haria falta

volver a invertir en esos gastos.

A continuacion, se puede observar cuanto es la inversion total y lo que seria la inversion

anual.

Costo total de los tres afios para la ¢381.375.824
comercializacion de los eBooks

universitarios y de obra general en

Tiendas Universal.

Costo anual. ¢127.125.275

Esto seria el mejor escenario propuesto, para este nuevo producto de Tiendas
Universal, sin embargo, el costo total puede disminuir, si la empresa ya tiene proveedores

0 negociaciones con mejores precios para la propuesta.

Después de disefiar tanto el plan de mercadeo para la comercializacion de los textos
descargables en dispositivos mdviles de Tiendas Universal, como determinar su inversion
financiera, Tiendas Universal puede tener una idea de lo requerido para implementar este
proyecto, asi como el potencial que puede ofrecer para su negocio. En el siguiente
capitulo, se presentan las conclusiones y recomendaciones obtenidas durante la creacion
de este trabajo, las cuales ayudan a crear un panorama concreto y especifico de esta

propuesta y la situacion de Tiendas Universal.
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CAPITULO 5

Una vez desarrollado el proyecto, donde se describe la industria de las librerias,
hasta el desarrollo del plan de mercadeo, se llegé a diferentes conclusiones y
recomendaciones, orientadas a permitir aclarar esta idea propuesta para Tiendas

Universal.

Conclusiones

Después de estudiar la contextualizaciéon de la industria de librerias, de describir la
situacion de la empresa, de analizar la percepcion y los gustos del consumidor y de
disefar la propuesta de mercadeo para los eBooks de Tiendas Universal, se llegaron a las

siguientes conclusiones:

Costa Rica es un pais con un bajo habito de lectura. El costarricense solo lee 1.7
libros al afio y a pesar de que la tasa de alfabetismo del pais es de 97.6%, sélo el 49% de
la poblacién de Costa Rica lee. En Costa Rica, se lee principalmente para fines

informativos. Por eso, los libros mas vendidos son los académicos.

Desde 1995, se venden libros electronicos en Amazon y desde el 2006, se
comercializan tabletas y smartphones, los cuales facilitan la lectura digital. Los paises
donde esta creciendo con mas rapidez la demanda de los libros digitales son: Australia,

India, Reino Unido y Estados Unidos.

Se puede concluir que los eBooks de Tiendas Universal universitarios van a tener
aceptacion, debido a que ya se estan utilizando tabletas y libros digitales en la educacion
costarricense. La Universidad Hispanoamericana y el Colegio Lincoln cambiaron los libros
de texto por los iPads. Se incentiva el uso de las tabletas en las clases, descargando los

libros educativos en version digital y haciendo apuntes en dichos aparatos.
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Las principales ventajas de leer un libro electrénico consiste en tener un precio mas
bajo que la versibn impresa, incluyen material multimedia (videos y sonidos) que

enriquecen la lectura, y permite al lector cargar todos sus libros en un solo aparato.

La estrategia del producto actual de la UEN Libreria de Tiendas Universal es ser
reconocida como la libreria costarricense, que ofrece mayor surtido de libros, desde libros

infantiles hasta libros especializados.

La estrategia del precio actual de dicho departamento, consiste en mantener un

precio competitivo y lo mas similar al de la competencia.

La estrategia de plaza actual de la UEN Libreria, ademas de estar en todas las
tiendas, consiste en estar en una ubicacién con mucho trafico, donde se convierte en una

zona de paso para incentivar la compra.

La estrategia de promocién actual consiste en promover géneros literarios, de
acuerdo con lo tratado en cada temporada. Por ese motivo, este departamento de libros

no posee un presupuesto de publicidad exclusivo.

En Costa Rica, existen dos tipos de consumidores de libros: quienes leen por moda y

los lectores frecuentes. La mayoria son aquellos que leen por moda.

El comportamiento del consumidor de libros se caracteriza, por revisar el precio de un
libro antes de comprarlo. Si el valor percibido no va de acuerdo con lo que esta viendo, no

lo compra. Este tipo de consumidor es sensible al precio.

Las principales tendencias del mercado de libros se refieren a que la seccion con
mayor crecimiento corresponde a la infantil, hay necesidad de colocar en la entrada de
cada libreria los best sellers, las recomendaciones y promociones, dirigidas a atraer a los
lectores quienes leen por moda, y la necesidad de diversificar el surtido de los productos,
porque la venta de libros no es suficiente. Por eso, ofrecen también productos para el

hogar, rompecabezas, juguetes, entre otros.
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El entorno competitivo de la UEN Libreria de Tiendas Universal de la categoria de
obra general estd conformado principalmente, por la Libreria Internacional y la Libreria

Lehmann.

Los mayores competidores de la categorias de textos universitarios de Tiendas
Universal son Libreria Lehmann y las propias editoriales, como BIS Costa Rica, EDISA,

entre otras, ya que estas venden directamente en las aulas universitarias.

Las razén por la cual los universitarios compran sus libros, es para tener una
biblioteca personal, porque es la forma rapida de obtener sus libros o porque no los

encontraron en Internet.

Los universitarios que descargan sus libros lo hacen por ser gratis y ademas, es una

manera comoda de cargar o portar los libros.

El motivo por el cual los universitarios les sacan copia a sus libros, es por su

comodidad econémica.

Para atraer a estos estudiantes que descargan gratis y fotocopian los libros, el precio

de los eBooks de Tiendas Universal debe ser comodo.

Las librerias en donde principalmente compran los universitarios, son la Libreria

Lehmann, La Bodeguita y Libreria Universidad.

Para la oferta de eBooks de Tiendas Universal, se debe llegarles a los estudiantes en
las aulas directamente, para contrarrestar la amenaza de las editoriales y librerias que
realizan este tipo de ventas, las cuales son principalmente La Bodeguita y la Libreria

Lehmann.

Las librerias con mejor top of mind en los universitarios son la Libreria Lehman,
Libreria Universidad y La Bodeguita. Tiendas Universal se encuentra en el cuarto lugar en

el top of mind, esto constituye una amenaza y a la vez, una debilidad para la empresa.

Los universitarios y lectores de obra general si poseen los dispositivos moviles. El

aparato favorito para la lectura digital es la tableta y el menos favorito es el smartphone.
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La mayoria de los universitarios si estarian dispuestos a comprar estos libros digitales
de Tiendas Universal, por la facilidad de carga que brinda esta opcién, porque contamina

menos y tiene un precio mas cémodo.

Para que la oferta de Tiendas Universal sea aceptada por los universitarios debe
tener un precio 50% menor que la version impresa, se debe vender por la pagina web, en

la misma tienda fisica, directamente en las clases y a través de una aplicacion movil.

Los principales medios comunicativos que se deben usar para ambas categorias de
eBooks de Tiendas Universal son Internet, television, periédicos y redes sociales.

Ademas, del envio de los correos electrénicos.

Las promociones dirigidas a los universitarios deben ser orientadas a crear una
tarjeta de cliente frecuente, donde se le otorgue al universitario un descuento, después de

cierta cantidad de compras y un descuento en el tercer libro, después de comprar dos.

Las personas que leen frecuentemente, leen de cuatro a seis libros, o hasta doce
libros al afio, principalmente novelas, ficcion, cuentos, biografias y autoayuda, y lo hacen
por entretenimiento, para ejercitar la mente y favorecer el crecimiento personal. La
frecuencia en la compra de los lectores de obra general, es cada mes o hasta cada cuatro

meses.

Los lectores frecuentes prefieren comprar los libros ellos mismos. No suelen pedir
libros prestados ni se los regalan, sino es algo que prefieren elegir y poseer. Los lectores
frecuentes suelen comprar poca cantidad de libros, cada vez que adquieren libros, entre

uno y dos libros. Es un tipo de compra que no se hace en grandes cantidades.

La Libreria Internacional esta en el top of mind de los lectores de obra general, esto
representa una amenaza para Tiendas Universal. La gran parte de los lectores de obra
general si han leido textos digitales en los dispositivos mdviles, no es una actividad

desconocida para ellos.

La mayoria de las personas que no han leido libros digitales, si esta dispuesta a
hacerlo, por parecerles cémodo leer asi, es préactico y tienen todos sus libros en un solo

lugar. La ventaja principal de un e-book percibida por el lector de obra general,
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corresponde a lo facil y comodo que es cargar todos sus libros, en un dispositivo movil.
Amazon (con el Kindle) y iBook constituyen los principales medios de compra de los libros
digitales de los lectores de obra general, quienes leen en este formato.

Muy pocas personas saben que pueden comprar e-books en Libreria Internacional,
por esa razoén, no significa una amenaza para esta propuesta. La mitad de los lectores de
obra general esta dispuesta a comprar los eBooks de Tiendas Universal, si el libro que

buscaran no se encuentra, su segunda opcion de compra es la Libreria Internacional.

Para la aceptacién del lector de obra general, la oferta de eBooks de Tiendas
Universal debe poseer las versiones digitales de las novelas, ficcion, cuentos, autoayuda

y biografias.

La promocién mas atractiva para los lectores de obra general es crear un programa
de cliente frecuente, donde se les regale un libro después de cierta cantidad de compras y

un 2x1 en ciertos meses.

Las principales fortalezas de la UEN Libreria de Tiendas Universal es la confianza
que refleja la empresa por su trayectoria, la variedad de libros ofrecidos, la distribucion y

el orden de la seccibn, las ubicaciones de las diferentes tiendas y el servicio brindado.

Dentro de las oportunidades con las cuales se puede beneficiar Tiendas Universal, es
que el costo de las fotocopias aumenten en los proximos afios, que los lectores frecuentes
de obra general les gusta comprar los libros ellos mismos (desde cuatro hasta doce libros
al afo), que la mayoria de las personas si poseen dispositivos méviles (tabletas, laptops y
smartphones), que en Amazon o0 iBook no se encuentran e-books de autores
costarricenses, y que pocas personas conocen que pueden comprar e-books en Libreria

Internacional.

Las principales debilidades de UEN Libreria Universal corresponden a que Tiendas
Universal se encuentra en el cuarto lugar en el top of mind de libros universitarios, siendo
Libreria Lehmann el mas recordado, el publico percibe que los libros de Tiendas Universal
poseen precios altos, que el publico prefiere el ambiente tranquilo y acogedor de Libreria

Internacional, y que la empresa refleja una imagen muy tradicional y poco tecnolégica.
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Las amenazas a las cuales se enfrenta Tiendas Universal son que algunos textos se
pueden descargar en Internet, lo comodo econdmicamente que significa sacarles copia a
los libros para los universitarios, que estos prefieren comprar sus textos educativos en
Libreria Lehmann y La Bodeguita, las librerias o editoriales que llegan a vender
directamente a las clases universitarias, y que en el top of mind de libros de obra general

lo encabeza Libreria Internacional.

El mercado meta de los eBooks universitarios de Tiendas Universal son los
estudiantes universitarios de bachillerato, licenciatura o maestria, tanto de universidades
publicas como privadas, cuyas edades oscilan entre dieciocho y treinta y cinco afios de
NSE medio, medio-alto y alto que vive en el G.A.M., principalmente en San José, y
posean un dispositivo movil, el cual requieran utilizar con el fin de estudiar los textos en

sus estudios.

En el caso de los eBooks de obra general de Tiendas Universal, el mercado meta lo
constituyen los hombres y mujeres de veinte a treinta y cinco afios, quienes viven en el
GAM, principalmente en San José. Ellos son en su mayoria licenciados o con maestria u
ostentan los dos grados académicos, otros, con un NSE medio, medio-alto y alto. Son
personas a quienes les gusta leer con frecuencia (mas de cuatro libros al afio) novelas,
cuentos, poesia, cualquier tipo de literatura o que les gusta leer biografias y libros de

superacion personal.

El primer paso que debe realizar Tiendas Universal para implementar este proyecto,
consiste en contactarse con las editoriales, con el fin de obtener la version digital de los
textos, esto le permite hacer realidad la estrategia del producto, en cuanto a ofrecer el
formato digital de los textos necesarios, para los universitarios y los lectores de obra

general.

La estrategia en el precio de ambos textos se dirige a ofrecerlo un 50% menos que la
version impresa, razon por la cual la negociacion del costo con las editoriales es tan

importante.

La propuesta de estrategia de plaza debe enfocarse a brindar comodidad al

consumidor, mediante la venta en medios digitales, por ser una época donde es
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indispensable vender por Internet y por la naturaleza del producto. Por estas razones, se
venderd por la pagina web y por una aplicacion movil. También se haran visitas a las

aulas (en el caso de los textos universitarios) y en la misma tienda fisica.

Dentro de la propuesta estratégica de promocion se posiciona a Tiendas Universal
como una empresa tecnologica, donde el cliente puede adquirir facilmente su eBook.
Para esto no sélo es importante realizar una fuerte campafia masiva comunicativa, sino

gque también se debe informar dentro de la tienda fisica.

A pesar de que el departamento de Libreria no posee un presupuesto exclusivo para
comunicacion, es importante que este producto digital lo tenga, para darlo a conocer. Sin

pauta agresiva y exclusiva, este proyecto no tendrd el éxito esperado.

Los factores claves para obtener el éxito en este proyecto, se orientan a tener una
comunicacion fuerte, un personal capacitado que sepa asesorar a los clientes, en la
compra y descarga de los eBooks, tener un inventario robusto tendiente a satisfacer la
busqueda de ambos publicos, y monitorear la reaccion de la competencia en especial la

Libreria Internacional.
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Recomendaciones

A pesar de haberse establecido en el plan de mercadeo la mayor cantidad de
propuestas posibles, de acuerdo con lo investigado, también se detectaron

recomendaciones que ayudan a esta oferta en los eBooks de Tiendas Universal:

La primera recomendacion para Tiendas Universal se dirige a implementar este plan
de mercadeo. Si se desea mejorar la imagen tradicional que posee la empresa, y si se
pretende aumentar la participacién de mercado, es indispensable ofrecer este producto
bajo los parametros propuestos.

Se recomiendan establecer métricas de seguimiento y control, en especial la
participacion que va logrando Tiendas Universal. Estas métricas de control se deben
realizar cada seis meses, durante los siguientes tres afios y detectar de este modo, si los

objetivos establecidos se estan logrando.

Después de un maximo de doce meses de implementado el plan de mercadeo, se
recomienda realizar focus groups a los universitarios y lectores de obra general, para

determinar su opinién en cuanto a la oferta de Tiendas Universal y detectar las mejoras.

Es necesario que Tiendas Universal remodele sus secciones de libros en las
diferentes tiendas, con el fin de ofrecer un ambiente tranquilo y acogedor, como el de
Libreria Internacional, y que separe la seccion del resto de la tienda. Asi los lectores

tienen un ambiente para apreciar mas los libros, generando mas visitas.

Se recomienda que Tiendas Universal establezca la venta en linea no sélo para los
eBooks, sino para otro tipo de productos como los Utiles escolares, de oficina, juguetes,
entre muchos. Para determinar cuales productos vender por este medio, se puede llevar a

cabo un analisis con el personal interno y ademas, aplicar los formularios a los clientes.
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Una vez establecidas las conclusiones y recomendaciones, obtenidas a lo largo del
desarrollo de este proyecto, Tiendas Universal puede saber como debe estar integrada
esta oferta de eBooks, lo que desea y percibe el cliente, cuéles son tanto sus fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas, asi como qué aspectos podrian mejorarse. Este
plan de mercado permite a Tiendas Universal continuar con las tendencias tecnolégicas y
satisfacer las necesidades de diferentes tipos de lectores, ademéas de aprovechar una
oportunidad de negocio.
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Anexos

Preguntas frecuentes de E-books. Autor Libreria Internacional.
1. (Qué es un e-book?

Libro digital o e-book es una publicacién digital especialmente disefiada, para poder
ser leida en los dispositivos especificos de lectura digital, en la pantalla de una
computadora o en otros dispositivos electrénicos, como los teléfonos mdéviles con las

caracteristicas especificas.
2. ¢ Qué es un lector digital o e-Reader?

Un lector digital o e-Reader es un dispositivo electronico dedicado y disefiado
exclusivamente, para la lectura de los libros electronicos. Gracias a la tecnologia de tinta
electrénica (E-Ink), su pantalla no dafia ni cansa la vista (al contrario de lo que puede
suceder, con la lectura prolongada en la pantalla de una computadora) y la lectura a pleno

sol es comoda, porque la pantalla no tiene reflejos.
3. ¢ Qué es un tablet?

Un tablet es un dispositivo electronico con mudltiples funcionalidades, como por
ejemplo, visualizacién del video, acceso al email, etc. Entre esas funcionalidades se
encuentra la lectura de los libros electrénicos. Se diferencia de un e-Reader en que no
esta dedicado exclusivamente a la lectura y que, para permitir las multiples
funcionalidades, su pantalla no es de tinta electronica, sino al igual que la de los

ordenadores, la pantalla esta retroalimentada con luz trasera y por lo tanto, tiene brillo.

4. ¢Cuales requisitos previos se necesita, para poder descargar un libro

electréonico?

El Unico requisito técnico previo para descargar un libro electrénico, consiste en
haber instalado el software gratuito Adobe Digital Editions, en una computadora (PC o
Mac) o en un dispositivo de lectura (e-Reader o Tablet) con conexion wifi. Esto se hace

solo la primera vez que se compra un e-book, es una instalacion rapida y sencilla. Si su
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dispositivo de lectura (e-Reader o Tablet) no tiene conexion wifi a Internet, debe
descargar el software Adobe Digital Editions en el computador y desde alli, una vez
comprado y descargado el libro electrénico, pasarlo a través del cable USB a su
dispositivo de lectura.

5. ¢, Se pueden leer los libros electronicos con Linux?
Si, con el Adobe Reader 7.0.
6. ¢ Cuantos libros electrénicos caben en un lector de e-books?

Depende de la capacidad de cada dispositivo de lectura y de la tarjeta de memoria
que se utilice, sin embargo, en algunos dispositivos se pueden llegar a almacenar méas de

dos mil titulos, cifra que aumenta con la mejora de la tecnologia disponible.
7. ¢, Coémo comprar un e-book?

Se puede hacer a través del sitio web, siguiendo los pasos indicados en el carrito
de compra. Libreria Internacional le garantiza la confidencialidad de los datos
suministrados, asi como las transacciones realizadas en su pagina. Una vez realizado el

proceso, puede descarga el e-book en su computadora, cuando lo desee.
8. ¢ Cuanto tiempo se tarda en descargar un libro electrénico?

La descarga de un libro electrénico depende de la conexién de los datos, que se
tenga contratada y del tamafio del fichero. Por ejemplo, para la descarga de un eBook de

2000Kb: Con conexidon de ADSL se tarda menos de un minuto.
9. ¢ Cuales formatos tiene un libro electrénico?

Entre los formatos comuUnmente utilizados, para los libros electronicos, se
encuentran: el EPUB, el MOBIPOCKET y el PDF. El formato mas utilizado en el mundo

editorial, y que se esta convirtiendo en el estandar, es el formato EPUB.

10. ¢ Cuales formatos puede leer un lector de libros electrénicos?
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Normalmente, un eReader puede leer casi todos estos formatos: EPUB, PDF, TXT,
Html, FB2, ZIP, GIF, CHM, RAR, PNG, BMP RTF, Word, PRC, Doc, Wolf, entre muchos
otros.

11. ¢ Qué es el EPUB?

EPUB (Electronic publication - Publicacién electrénica) es un formato estandar y
redimensionable, para los archivos de eBook creado por International Digital Publishing
Forum (IDPF). El formato del libro digital EPUB se distingue, porque su contenido se
adapta a los diferentes tamafios de letra y pantalla. Los archivos EPUB terminan con la

extension epub.
12. (Se puede imprimir y copiar un libro electrénico?

El texto puede imprimirse y copiarse siempre, que ese permiso haya sido autorizado
por el editor. No todos los libros siguen el mismo parametro. Hay libros que estan
autorizados a imprimir un namero ilimitado de copias, otros tienen limitada su utilizacion.
Normalmente, se puede comprobar cuéles son los permisos que han sido autorizados,

para cada libro en la ficha particular de cada libro electrénico.
13. ¢ Qué es el DRM?

DRM (sigla en inglés de digital rights management) es un sistema de seguridad,
generalmente aplicado a medios creativos (musica, peliculas, etc) para su
comercializacion. El DRM protege el archivo incrustandole unas reglas de uso definidas
por el editor, como son: el niumero de dispositivos, donde se puede descargar y leer el
contenido, la posibilidad o no de imprimir y copiar el contenido, la indicacion de si el

contenido tiene o no caducidad, etc.
14. ; Qué es el Adobe Digital Editions?

Adobe Digital Editions es una solucion centrada y ligera (4 MB de descarga en
Windows®). Amplia las funciones de los libros electrénicos, integrados en versiones

anteriores de Reader y Acrobat, y proporciona una interfaz del usuario facil de usar para
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el consumidor, simplificada y centrada en el contenido. Se distribuye como una RIA
basada en la Web, esto ayuda a garantizar que los usuarios siempre disponen de la
version mas actual del software. Es gratuito y muy facil de instalar.

15. (Cbmo se leen los ebooks en un dispositivo Apple o Android?

Para leer los ebooks en un dispositivo Apple o Android, se puede descargar la
aplicacion Bluefire para 10S o para Android. A través de esta aplicacion también, puede

tener sus ebooks en un solo lugar.

Cuestionario de textos universitarios

Este cuestionario es con fines académicos, consiste en valorar su interés sobre
los libros universitarios, principalmente los libros electrénicos, los textos digitales
0 e-books universitarios. Le agradezco de antemano su colaboracion.

1. ¢Usted debe comprar libros universitarios para sus clases?
() Si

() No (continuar en la pregunta #26).

2. ¢Cuantos libros universitarios debe aproximadamente comprar al afio?
() 1-4libros.

() 5-9libros.
() 10-14libros.

() Més de 15 libros.



254

3. Cuando debe adquirir un libro para sus clases, ¢ qué suele hacer? (marque
solo 1 opcidn)

() Lo compro ¢ Por qué?
() Lo busco gratis en Internet ¢, Por qué?

( ) Le saco fotocopia ¢,Por qué?

4. En el caso de comprar el libro, ¢dénde suele comprar sus libros
universitarios y por qué en este lugar?

5. ¢A su clase llegan o han llegado editoriales o librerias a venderle, sus libros
universitarios?

() Si. ¢Cudles?

( ) No.

6. Cuando piensa en librerias de libros universitarios ¢,cuéal es el primer lugar
qué se le viene a la mente y por qué?

7. De la siguiente lista de aparatos, marque aquellos que usted tenga (puede
marcar varias opciones).

() Smartphone.

() Laptop.
() Tableta.



255

8. Antes de hacer este cuestionario, conocia usted, ¢ qué es un libro
electrénico, los beneficios y ventajas que ofrece?
) Si ¢cuales?

) No.

9. ¢Le gustaria poder leer sus libros universitarios en su tableta, computadora
o celular?

) Si ¢por quée?

) No (continuar en la pregunta #11) ¢ por qué?

10. En el caso de comprar un libro electrénico universitario, ¢,en cual aparato
preferiria leerlo? Marque su rango de preferencia, donde 1 es su favorito y 3
su menos favorito:

) Smartphone.
) Laptop.

) Tableta.

11. ;Sabe acerca de alguna tienda, pagina web o aplicacion, donde puede
comprar los libros electrénicos para sus clases?

) Si ¢cuales?

) No.

12. Si Libreria Universal vendiera los libros que usted necesita para sus clases
en el formato digital, para ser leidos en una tableta u otro aparato ¢compraria
estos libros ahi?
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() Si ¢Porqué?

() No ¢Porqué?

13. ¢ Para qué tipo de clase le interesaria comprar un libro digital? Por ejemplo,
para una clase de administracion, de medicina, de finanzas

14. ; Para qué tipo de clase no le interesaria comprar un libro digital? Por
ejemplo, para una clase de administracién, de medicina, de finanzas

15. Si el libro impreso universitario costara ¢18.000, ¢ cuanto estaria usted
dispuesto a pagar por un libro electrénico o libro, para leer en una tableta en
Libreria Universal? (marque sé6lo 1 opcién)

() ¢20.000.
() ¢18.000.
() ¢14.000.

( ) ¢9.000.

16. De la siguiente lista, marque de 1 a 5 las promociones o descuentos que le
gustaria disfrutar, si la Libreria Universal vendiera estos libros digitales,
siendo 1 el mas deseado y 5 el menos deseado:

() Una tarjeta de cliente frecuente, donde me den un libro con el 50% de descuento,
después de cierta cantidad de compras.

() Un 10% de descuento, al presentar el carnet universitario.
() Porla compra de dos libros, el tercero tiene un 25% de descuento.
() Que por la compra de dos libros, me regalen un set de cuadernos y lapiceros.

() Que por la compra de dos libros, poder escoger entre ciertos articulos escolares.
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17. ¢Donde preferiria comprar un libro electrénico de Libreria Universal?
(marque s6lo 1 opcidn)
) En la misma tienda.
) En la pagina web.
) Que llegaran a mi clase a inicios del curso, a venderme el libro requerido.
) Descargando una aplicacién movil, donde pueda comprarlo.

) En todos los mencionados.

18. Si comprara el libro en la libreria, ¢ qué le gustaria? (marque so6lo 1 opcion)

) Que haya una persona que me ayude a descargar el libro ahi mismo.
) Que me den un folleto explicando como descargar el libro.

) Que la cajera me indique cémo descargo el libro.

) No necesito ayuda.

) Otro:

19. Si comprara el libro en la pagina web de Universal, ¢ qué le gustaria?
(marque so6lo 1 opcidn)
) Que hubiera una asistente en linea.
) Que haya una linea telefénica, en el caso de necesitar asistencia.
) Que haya un video explicando como descargar el libro.
) Que haya un texto con los pasos para descargar el libro.

() Otro:
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20. Si comprara el libro en la clase, ¢qué le gustaria? (marque s6lo 1 opcion)

() Que la persona me ayude a descargar el libro ahi mismo.

() Que me den un folleto explicando cémo descargar el libro.

() Que apunten mi correo y me envien un video o texto, explicando los pasos.

() No necesito ayuda.

() Otro:

21. Si bajara la aplicacion de libros digitales de Libreria Universal, ¢qué le
gustaria? (puede marcar varias opciones)

() Que me lleguen notificaciones de los nuevos libros, segan mi carrera.

() Que me lleguen notificaciones de promociones de los libros digitales, de acuerdo con
mi carrera.

() Que haya un video explicando como se descargan los libros.

() Que haya un texto explicando como se descargan los libros.

( ) Otro:

NN AN AN AN AN N

N N N N N N N N

22. De los siguientes medios, ¢ cual utiliza para informarse con mas frecuencia?
(puede marcar varias opciones)

Television.

Radio.

Periodicos.

Revistas.

Twitter.

Facebook.

Péaginas web. ¢ Cuéles?
Otro:

23. ¢ Le gustaria recibir informacién a su correo electrénico, acerca de los
nuevos libros digitales referentes a su carrera y promociones?
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() Si.

( ) No.

24. ¢;Con qué frecuencia, le gustaria recibir esta informacion en su correo?
(marque s6lo 1 opcidn)
() Todos los dias.
( ) Semanalmente.
() Dos veces al mes.
( ) Cada mes.

( ) Cada dos meses.

( ) Otro:
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25. ¢Qué tan satisfecho se encuentra con los siguientes aspectos de Libreria

Universal?

Aspectos

Muy
satisfecho

Satisfech
o]

Ni satisfecho ni
insatisfecho

Insatisfech
o}

Muy
insatisfecho

De la variedad de libros.

Del servicio.

De la ubicacioén de las
tiendas.

De los precios que tienen
los libros.

Del ambiente que ofrece
la seccidon de la libreria.

26. ¢ Qué es lo que mas le gusta de la seccién de Libreria Universal?

27. ¢Qué es lo que menos le gusta de la seccion de Libreria Universal?
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28. ¢Qué le cambiaria a la seccién o a lo ofrecido por la seccién de Libreria
Universal?

29. Cuando piensa en Libreria Universal ¢ qué se le viene a la mente?

30. ¢ Asocia usted a Libreria Universal con la venta de los libros digitales?

() Si

() No ¢Porqué?

PREGUNTAS DEMOGRAFICAS

31. Género:
( ) Femenino

() Masculino

32. ¢ Dentro de que rango se
encuentra su edad?
() De 18-24.
( ) De 25-29.
( ) De 30-34.
( ) De 35-39.

() Mas de 40.
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33. ¢Donde vive?
() San José.

) Alajuela.
) Cartago.
) Heredia.
) Limon.

) Puntarenas.

34. ¢Qué esta cursando actualmente?
) Técnico.

) Bachillerato.
) Licenciatura.

) Maestria.

35. ¢, Cual es su area de estudio?
) Artesy Letras.

) Ciencias Basicas.

) Ciencias Sociales.

) Ciencias Econdmicas.

) Ciencias Agroalimentarias.
) Ingenierias.

) Ciencias de la Salud.

36. ¢En cudl universidad esta estudiando actualmente?
) Universidad de Costa Rica.

) Universidad Nacional.
) Universidad Tecnoldgica de Costa Rica.

) Universidad Latina.

262
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) Universidad Hispanoamericana.

) Universidad Fidélitas.

) Universidad Interamericana de las Américas.
) Ulacit.

) UNED.

) UCIMED.

) UVeritas.

) Universidad Americana (UAM).

) Otra:

37. ¢ Usted trabaja?
) Si ¢en cual empresa?

) No.

38. En caso de trabajar, ¢dentro de cual rango se encuentra su ingreso
mensual?
) ¢0 a ¢300.000.
) ¢300.001 a ¢600.000.
) ¢600.001 a ¢900.000.
) ¢900.001 a ¢1.200.000.
) ¢1.200.001 a ¢1.500.000.
) ¢1.500.001 a ¢1.800.000.
) ¢1.800.000 a ¢2.100.000.

) Mas de ¢2.100.001.
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Cuestionario de obra general

Este cuestionario es con fines académicos, consiste en valorar su interés en los
libros, principalmente en los libros electronicos, los textos digitales o e-books. Le
agradezco de antemano su colaboracion.

1. ¢Usted suele leer libros con frecuencia (minimo tres libros al afio)?

() Si¢cuantos al afio?

() No (contestar y continuar en la pregunta #34) ¢ Por qué?

2. ¢Por qué razones usted lee libros? (puede marcar mas de una opcién)

( ) Por entretenimiento.

( ) Para ejercitar la mente.

() Paratener un tema de conversacién entre amigos o conocidos.
() Porgue en su casa le ensefiaron el habito de la lectura.

( ) Otro:

3. La mayoria de sus libros:

() Fueron comprados por usted.
() Son prestados por los amigos, familiares o compafieros de trabajo.
() Fueron un regalo.

() Otro:

4. ¢Cada cuanto suele comprar libros?

( ) Cada semana.
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() Dos veces al mes.
( ) Unavez al mes.

( ) Cada dos meses.
() Tres veces al afio.
() Dos veces al afio.

( ) Otro:

5. Los tipos de libros que le gusta leer (puede marcar mas de una opcién)

( ) Novela. ( ) Pasatiempos.
() Cuento. ( ) Mascotas.
() Ficcion. ( ) Otro:

( ) Poesia.

() Manualidades.

() Cocina.

6. ¢Cuantos libros suele adquirir cuando compra estos?
( ) Uno.

() Dos.
() Tres.
() Cuatro.

() Otro:

7. Cuando quiere comprar una novela, un cuento, un libro de pasatiempos,
etc. ¢cudl es la tienda o el lugar, que primero se le viene a la mente?




266

8. De la siguiente lista de aparatos o dispositivos, marque aquellos que
usted tenga (puede marcar mas de una opcion)
() Smartphone.

() Laptop.
() Tableta.

9. ¢Lee actualmente, o ha leido libros en una tableta, computadora o
celular?

( ) No.

10. En el caso de haber respondido “No”, s por qué no ha leido libros
digitales en tabletas, computadoras o celulares?

11. En el caso de que no haya leido un libro en una tableta u otro aparato, ¢lo
haria?

12. Para usted, ¢.cual es la principal ventaja de un e-book sobre un libro
impreso? (marque solo una opcidn)
() Bajo precio.
() Facilidad para cargar los libros.
() Porvariedad de libros que puede encontrar.
() Acceso a links o videos que complementen la lectura.
() Ayudar a cuidar el ambiente.

() Otro:
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() No sé nada de e-books o libros electronicos.

13. Marque su rango de preferencia del dispositivo movil en el cual preferiria
leer un libro digital, donde 1 es su favorito y 3 su menos favorito:

Dispositivo Movil 1 2 3

Smartphone

Laptop

Tableta

14. ;D6nde compra los libros digitales que lee en su tableta u otro aparato?
(puede marcar varias opciones)
() iTunes.
() iBook.
() Nook.
( ) Kindle.

() Libreria Internacional.

( ) Otro:

(' ) No he comprado libros digitales.

15. ¢ Sabe usted que en la Libreria Internacional, venden los libros
electrénicos?
() Si.

() No. (Continuar con la pregunta #20)
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16. En el caso de saber que en la Libreria Internacional se venden los libros
electréonicos ¢como se enter6?

17. Si Libreria Universal vendiera los libros, para leer en las tabletas o en
otro aparato, ¢compraria ahi?

() Si.

() No. (Continuar con la pregunta #22)

18. En el caso de responder si, ¢,por qué compraria un libro electrénico en
Libreria Universal?

19. En el caso de responder no, ¢ por qué no compraria un libro electrénico
en Libreria Universal?

20. Si usted quisiera comprar un libro electrénico, considerando que
Libreria Universal lo vendiera, ¢en cudal de estos lugares lo compraria?
(Marque segun su rango de preferencia, siendo 1 el de mayor preferencia
y 6 el de menor preferencia

Lugar 1 2 3 4 5 6

iTunes.

iBook.

Nook.

Kindle.

Libreria Internacional.

Libreria Universal.
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21. En el caso de no encontrar en Libreria Universal el libro electrénico, que
usted esta buscando, ¢,cudl seria su proximo lugar de compra? (marque
so6lo una opcién).

() iTunes.
() iBook.
() Nook.
( ) Kindle.

() Libreria Internacional.

() Otro:

22. ¢ Cudl tipo de libros electrénicos compraria en Libreria Universal?
( Se pueden marcar varias opciones)

( ) Novela. ( ) Cocina.

() Cuento. ( ) Pasatiempos.
() Ficcién. ( ) Mascotas.

( ) Poesia. ( ) Otro:

() Manualidades.

23. Si el libro impreso costara ¢14.000, ¢ cuanto estaria dispuesto a pagar
por un libro electrénico o libro, para leer en una tableta en Libreria
Universal? (marque s6lo una opcion)

() ¢18.000.
() ¢14.000.
() ¢10.000.

( ) ¢7.000.
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24. De la siguiente lista, organice o jerarquice de 1 a 5 las promociones o
descuentos que le gustaria disfrutar, si Libreria Universal vendiera estos
libros digitales, siendo 1 el méas deseado y 5 el menos deseado:

() Una tarjeta de cliente frecuente, donde me regalen un libro después de cierta
cantidad de compras.

() Un 10% de descuento en el mes de mi cumpleafios.
() Un 2x1 en ciertos meses al afio.
() Por la compra de dos libros, el tercero tiene un 25% de descuento.

() Porla compra de dos libros, quedar participando en el sorteo de ¢30.000 aplicable,
en cualquier departamento de Tiendas Universal.

25. ¢Donde preferiria comprar un libro electrénico de la Libreria Universal?
(marque so6lo 1 opcidn)
() Enlamismatienda. ¢Por qué?

( ) Enla pagina web. ¢Por qué?

( ) Ambos. ¢Por qué?

26. Si comprara el libro electrénico en la tienda, ¢ qué le gustaria? (marque
s6lo 1 opcidn)
() Que haya una persona que me ayude a descargar el libro, ahi mismo.
() Que me den un folleto explicando cémo descargar el libro.
() Que la cajera me indique cédmo descargo el libro.
() No necesito ayuda.

() Otro:

27. Si comprara el libro en la pagina web de Universal, ¢qué le gustaria?
(marque s6lo 1 opcion)
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() Que hubiera una asistente en linea.

() Que haya una linea telefénica, en el caso de necesitar asistencia.

() Que haya un video explicando cémo descargar el libro.

() Que haya un texto con los pasos indicados, para descargar el libro.

(

AN AN AN AN AN AN

)

N N N N N N N N

Otro:

28. De los siguientes medios, ¢ cudl utiliza para informarse con mas
frecuencia? (puede marcar varias opciones)

Television.

Radio.

Periédicos.

Revistas.

Facebook.

Twitter.

Paginas web. ¢ Cuéles?
Otro:

29. ¢Le gustaria recibir informacion en su correo electrénico, acerca de los
nuevos libros electrénicos o promociones de Libreria Universal?
Si.

No. (Pasar a la pregunta #28)

30. ¢Con qué frecuencia, le gustaria recibir esta informacién en su correo?
(marque s6lo 1 opcidn)
Todos los dias.
Semanalmente.
Dos veces al mes.
Cada mes.

Cada dos meses.

Otro:




31. ¢Qué tan satisfecho se encuentra con los siguientes aspectos de
Libreria Universal? Respondiendo: muy satisfecho, satisfecho, ni
satisfecho ni insatisfecho, insatisfecho o muy insatisfecho
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Aspectos

Muy
satisfec
ho

Satisfec
ho

Ni satisfecho
ni insatisfecho

Insatisfec
ho

Muy
insatisfec
ho

De la variedad de
libros.

Del servicio.

De la ubicacioén de las
tiendas.

De los precios que
tienen los libros.

Del ambiente ofrecido
por la seccién de la
libreria.

32. (Qué es lo que mas le gusta de la seccidn de la Libreria de Tiendas

Universal?

33. ¢Qué es lo que menos le gusta de la seccion de la Libreria de Tiendas

Universal?
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34. ¢Qué le cambiaria a la seccion de los libros o a lo ofrecido por este
departamento de la Libreria de Tiendas Universal?

35. Cuando piensa en la Libreria Universal, ¢ qué se le viene a la mente?

36. ¢ Asocia usted a Libreria Universal, con la venta de los libros digitales?

() Si.

() No. ¢Por qué?

PREGUNTAS DEMOGRAFICAS

37. Género:

( ) Femenino.

(

)

( ) Masculino.

38. ¢Dentro de que rango esta su edad?

De 20-25.
De 26-30.
De 31-35.
De 36-40.

De 41-45.

39. ¢Dénde vive?

San José.

() Alajuela.

() De 46-50.
( ) De 51-55.
( ) De 56-60.

( ) Mas de 60.

( ) Cartago.

( ) Heredia.
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() Limon.

() Puntarenas.



40. ¢ A qué se dedica?

41. ¢ Cual es su nivel educativo? (marque so6lo 1 opcién)

() Bachillerato de secundaria completo.

() Técnico universitario incompleto.

(

)

Técnico universitario completo
Bachillerato universitario incompleto.
Bachillerato universitario completo.
Licenciatura incompleta.
Licenciatura completa.

Maestria incompleta.

Maestria completa.

42. ¢Dentro de cuél rango se encuentra su ingreso mensual?
¢0 a ¢300.000.

¢300.001 a ¢600.000.
¢600.001 a ¢900.000.
¢900.001 a ¢1.200.000.
¢1.200.001 a ¢1.500.000.
¢1.500.001 a ¢1.800.000.
¢1.800.000 a ¢2.100.000.

Mas de ¢2.100.001.
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Media Flowchart para Tiendas Universal

TV

Targat | Incrementos contemplados: 10% Nacidn - 10% Teletica

H,M de 18 a35, alto,medio, medio alto Dia Madre Navidad / Medianoche / Black Regalos
Setiembre Octubre Noviembre Diciembre
9 16 23 30 7 14 21 28 4 11 18 25 2 9 16 23 30

Navidad: 17 al 02 12al15 20al22 2al 15

Inversién bruta 4.850.000 4.012.500 ] 16.780.500 16.780.500 "
Impuestos 693.000 561.750 Q 2349270 2340270 "
Inversién sin comisidn 4.455.000 3.811.250 ] 15.102.450 15.102.450 *
Comisidn 495.000 401250 ] 1.678.050 1678.060 "
Inversién neta 5.643.000 4.574.250 ] 19.128.770 19.128.770 "
Tp's o 0 1] 170

Versiones & Duracién 10" Sale de muebles 15" Navidad-30 1/2Znoche-15" Black

Inversién bruta 2.000.000 ] = 2.373.000 2.486.000 "
Impuestos 260.000,00 Q - 208.490,00 323180
Inversién sin comisién 1.700.000 Q - 2.017.080 2.113100"
Comisidn 300.000 1] - 355.850 372000 "
Inversién neta 2.250.000 1] - 2.881.490 2.800.180 "

PRENSA

- La Macidn ! pag pref - A 3.212.000
- La Macidn  Viva media pag 1] a i}
- La Macidn { Viva Pagina Completa 4] a a
- La Macidn ! Compras 4] a a
- La MNacidn ! Suplementos [4] a 1.414.500
- La Macidn ! Insarcidn 4] a a
- La Macign / Combo 0 a 3617600
- La Macidn ! Desplegabla 1] a i}
Inversisn bruta i aszasoo " 34500007 s244.100 "
Impuestos. 493.280 483.000 1.154.174
Inversidn sin comisidn 2.550.740 2.898.000 5.525.044
Comisian 563.780 552.000 1.310.058
Inversidn neta 4.016.790 3.933.000 9,398 274
Inversién Universal 3.453.030 3.381.000 B.OTH.218
# Anuncios 6 4 3

Setiembre

16 23 30

- La Nacién | pag pref - A [} [} [} [}

- La Macign | Viva media pag 7.332.000 1.833.000 0 0 0

- La Nacign / Viva Pagina Completa o 5.857.000 o o o

- La Macign | Compras 0 0 2.050.500 2.050.500 0

- La Nacién / Suplementos 1] 1] o o 1.414.250"

- La Nacidn ! Insercién 0 0 o 0 0

- La Nacién { Combo 0 0 [ 0 0

- La Macidn | Desplegabla 0 0 0 0 0
r r r r r r

Inversion bruta 7.332.000 7.480.000 2.050.500 11.419.450 1.414.250

Impusstos 1.026 480 1.048.600 287.070 1.598.723 197.935

Inversién sin comisién §.156.880 6.291.600 1.722.420 9.592.338 1.187.970

Comisidn 1173120 1.198.400 328.080 1.827.112 226280

Inversién nata B.356.480 B.536.600 2.337.570 13.018173 1.612.245

Inversién Universal 7.1B5.360 7.340.200 2.009.490 11.191.061 1.385.965

#Anuncios 4 3 2 4 1



- La Macidn ! pag pref - &
- La Macidn f Viva media pag

- La Macidn ! Viva Pagina Complata
- La Nacidn f Compras

- La Nagidn | Suplementos

- La Nagidn ! Insercidn

- La Nagidn / Combo

- La Nacidn [ Desplegable
Invarsién bruta

Impuestos

Inversién sin comisidn
Comisién

Inversion neta
Inversidn Universal
# Anuncios

REVISTAS

- Sabores
- Perfil
Wivir y Comer
Inversién bruta
Impusstos

Inversién sin comisidn
Comisian
Inversién neta

# Anuncios

Octubre

4 21 28

MNoviembre

11

18

Diciembre
16

4.700.850 13.325.950
4} a of
[4} 4.351.500 oF
2.255 550 2.255.550 of
o 4.511.100 of
o o of
o o of
il 1n788.300" 14.895.375"
6.956.400 35.242.400 18.431.080 "
97836 4.933.038 2720348
5.843.378 20503816 16.322.080 "
1.113.024 5.630.784 3.108.970 7
7.930.298 40.176.336 22.151.408 7
6.817.272 34.537.552 19,042,439 7
3 10 2F

765.500

99.515
643.020
122.480
B865.015

1.384.000 7
173.820

1.162.560
221440
1.563.920

Junio

3 10 17 24 1

15 22
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Total Inversién

42.116.935
9.165.000
10.018.500
B.612.100
7.339.850

]

3.617.600
25.683.675
106.553.660
14.917.512
B8.505.074
17.048.586
121471472
104.422 587
42

29

0
1.264.500
0
1.264.500
164.385
1.082.180
202320
1.4268.885

DIGITAL

Junio

10 17 24

1.000.000
500.000
2.000.000

2.975.000
525.000

- Google 1.0:30.000 L
- Facebook ads 257.500 2.000.000 1.000.000
- Batanga a a 1.000.000
- Baum a a a
- Macion digital 4] 750.000 1]
- Teletica.com T21.000 a a
- Landing page TT2.500 ] a
- App 2.500.000 a 0
inversienbrata 8030 2750000 3500000 3500000
Impusstos a a a
Inversitn sin comision 5.826.350 2.337.500 2.975.000
Comisidn 1.204 6850 412.500 525.000
Inversién neta 5.0:31.000 2.750.000 3.500.000

# Clicks FB

# |mpresionas

3.500.000
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Julia Agosto Setiembre Octubre Moviembre Diclembre
15 22 29 5 12 19 26 2 9 16 (23 30 7 14 21 28 4 18 25 2 5 15 23 30
- Google 1.000.000 1.000.000 1.500.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000
- Facebook ads 1.000.000 0 0 704.690 500.000 1.000.000 '
- Batanga 1.000.000 1.000.000 0 0 0 o
- Baum [ 0 o 0 o a!
- Nacion digital 0 588.133 0 1.547.376 0 o
- Teletica.com 0 0 0 0 o
- Landing page ] ] 1] ] o LR
-App [] a a [] a o'
Impugstos 0 96.339 0 0 0 0
Inversian sin comision 2550000 2284913 1.275.000 2764258 2210000 2635.000 '
Comision 450.000 403.220 225.000 4B7.810 390.000 465.000 '
Inversitn neta 3.000.000 2784471 1.500.000 3.252.068 2,600.000 3.100.000 '
#Clicks FB 3.000 0 4.000 2774 5,655

# Impresiones

MUPI

Enero Febrero

7 14 211 2@ 4 11 18 35

Mupis mensuales G03.750 G03.750

Invarsion Universal

Mupis mensuales G03.750 G03.750

Invarsién Universal

Setiembre Octubre
9 16 23 30 7 14 21 18

603.750

Mupis mensuales
Inwarsidn Universal

TOTAL INVERSION

TIPO DE MEDIO INVER. Universal

Prensa 104.422.587
TV Abierta 44.224.440 24%
Radio 0 0%
Cable 6.721.820 4%
Revistas 3.715.100 2%
Exteriores 3.622.500 2%
Digital 28.929.358 16%
TOTAL INVERSION 184.912.912 100%




