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TiTULO
Plan de marketing para la unidad de negocios de audiolibros y libros digitales de

Penguin Random House Grupo Editorial.

RESUMEN
El presente Trabajo de fin de Grado (TFG) consiste en la realizacion de un plan
de marketing para la unidad de negocio de audiolibros y libros digitales de la
empresa Penguin Random House Grupo Editorial. Esta empresa se encuentra
dentro del sector editorial de habla hispana y se dedica a la reproducciéon de
obras literarias en diferentes formatos, entre ellos el digital. El objetivo del plan
es mejorar tanto la situacién, como el posicionamiento y la fidelizacidén hacia este
tipo de productos en el mercado espafiol. Para ello, se va a llevar a cabo un
estudio del entorno y la situacion actual que rodea a la empresa con la finalidad
de detallar los objetivos y las estrategias del plan comercial. Una vez realizados,
se van a especificar las acciones necesarias que podran garantizar el alcance
de los objetivos, asi como una estimacion aproximada del presupuesto necesario

y un plan de control.
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TiTOL
Pla de marqueting de la unitat de negoci d'audiollibres i llibres digitals de Penguin

Random House Grupo Editorial.

RESUM
El present Treball de fi de Grau (TFG) consisteix en la realitzacié d'un pla de
marqueting per a la unitat de negoci d'audiollibres i llibres digitals de I'empresa
Penguin Random House Grupo Editorial. Aquesta empresa es troba dins del
sector editorial de parla hispana i es dedica a la reproduccio6 d'obres literaries en
diferents formats, entre ells el digital. L'objectiu del pla és millorar tant la situacio,
com el posicionament i la fidelitzacié cap a aquesta mena de productes en el
mercat espanyol. Per a aix0, es dura a terme un estudi de I'entorn i la situacio
actual que envolta a I'empresa amb la finalitat de detallar els objectius i les
estrategies del pla comercial. Una vegada realitzats, s'especificaran les accions
necessaries que podran garantir I'abast dels objectius, aixi com una estimacio

aproximada del pressupost necessari i un pla de control.
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TITLE
Marketing Plan for the audiobook and digital book business unit of Penguin

Random House Grupo Editorial.

ABSTRACT
This Final Degree Project consists of the realization of a marketing plan for the
audiobooks and digital books business unit of the company Penguin Random
House Grupo Editorial. This company is located within the Spanish-speaking
publishing sector and is dedicated to the reproduction of literary works in different
formats, including digital. The objective of the plan is to improve both the situation,
as well as the positioning and loyalty towards this type of products in the Spanish
market. To do this, a study of the environment and the current situation
surrounding the company will be carried out in order to detail the objectives and
strategies of the commercial plan. Once completed, the necessary actions that
can guarantee the achievement of the objectives will be specified, as well as a

rough estimate of the necessary budget and a control plan.
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1. Introduccidn

La lectura es una de las herramientas mas solicitadas y utilizadas por el ser
humano para acceder a la formacion, la cultura y la autoexpresion. Toda aquella
sociedad que esta interesada en la escritura y la lectura esta destinada a ser
tener un mejor desarrollo, tanto material y econdmico, como espiritual. Esto se
debe a que la capacidad de comprension lectora es fundamental para el

desarrollo cognitivo y la capacidad critica.

Estos hechos enlazados con mi pasion por la lectura y mi curiosidad por este
sector tan inexplorado y extenso, como también por mi gran interés en el
marketing, me ha llevado a indagar y conocer mas a fondo uno de los grupos
editoriales mas grandes e influyentes en nuestro pais como es Penguin Random

House Grupo Editorial.

Cabe mencionar que la sociedad espafiola no se caracteriza principalmente por
estar introducida en este tipo de habito y que, por lo tanto, existe una falta de
motivacion. Para ello, se realizé un informe que afirmaba que “una parte
significativa de habitantes nunca pisa una libreria, como tampoco entra en un
museo.” Millan, J. A. et al. (2017).

Para ello, considerando que Penguin Random House Grupo Editorial, con todos
los recursos y contenidos de los que se conforma, tiene la posibilidad para
desarrollar por si mismo una estrategia que busque la integracion de este
fomento y lo materialice. Para ello, se va a centrar esta estrategia en los
productos mas sostenibles que puede producir cualquier empresa editorial, es
decir, los audiolibros y los libros digitales. Con ellos se busca que se reduzca el
impacto medioambiental como también la huella de carbono y perseguir dos de
los diecisiete Objetivos de Desarrollo Sostenible, como son el Objetivo 12:

Producciéon y Consumo Responsable y el Objetivo 13: Accion por el Clima.

Como consecuencia directa, conseguiria obtener un mayor consumo de estos
productos, un menor impacto medioambiental y una mayor culturizacion de la

sociedad.



1.1. Objeto o Resumen
Unos de los ultimos productos que se han incorporado al mundo editorial son los
gue tienen una naturaleza fundamentalmente digital: los audiolibros y libros
digitales. Se esperaba que, ya que la sociedad cada vez esta mas digitalizada y
actualizada con los nuevos formatos, la demanda de estos productos aumentara
considerablemente. Por desgracia, a efectos reales esto no ha sucedido de tal
manera en este sector y, por tanto, ha repercutido en todas las empresas que lo

comprenden.

Es por eso por lo que el objeto del Trabajo Final de Trabajo es plantear y disefiar
un plan de marketing que permita mejorar la situacién actual de la empresa
Penguin Random House Grupo Editorial, mas concretamente su unidad de

negocio de audiolibros y libros digitales.

Penguin Random House Grupo Editorial es una empresa especializada en la
edicion y distribucion de libros y ademas, se caracteriza porque es la division
esparfiola de la multinacional de Penguin Random House. Otras caracteristicas
importantes son la cantidad de sellos editoriales que posee en la actualidad y el
amplio catadlogo de productos que ofrece al sector editorial espafiol. Estas
caracteristicas junto a otras le han permitido erigirse como una de las empresas

lideres del sector espafiol.

Como se acaba de comentar, la sociedad esta cada vez mas digitalizada y
conectada a las redes sociales. Sin embargo las de la empresa presentan unos
ratios de engagement no del todo apropiados para una empresa de tal
importancia y tamafo, por lo que se van a explotar y trabajar mejor para dar
mayor visibilidad a estos productos y ademas, fomentar el habito de lecturay la

conexién con los clientes.

Por estas razones, el plan de marketing o comercial que se va a desarrollar a
continuacién tiene como objetivo conseguir establecer las acciones comerciales
necesarias y concretas que permitan alcanzar el éxito de los objetivos de
posicionamiento, ventas y fidelizacion de los clientes, es decir, establecer un

vinculo fuerte con ellos.



1.2. Objetivo

El objetivo principal del trabajo es elaborar un plan de marketing para las
unidades de negocio de audiolibros y libros digitales de la empresa Random
Penguin House Grupo Editorial. Esto se debe a que son dos unidades de negocio
gue no tienen la misma potencia de ventas ni el posicionamiento esperado en
una sociedad digitalizada.

Por tanto, se busca desarrollar un plan de marketing en el que se elijay se defina
las caracteristicas de las estrategias que se van a llevar a cabo para poder
alcanzar los objetivos establecidos para el incremento del consumo digital a
través del fomento del habito de lectura y, por tanto, que ambos incrementos
puedan tener un efecto directo sobre las ventas en estas unidades de negocio y
una mejora de la sostenibilidad. Para ello se van a buscar vias alternativas mas
directas para conseguir entre los consumidores espafoles un aumento de sus
hébitos y atraccion hacia la lectura.

Por tanto, se pretende conocer si la creacion de estrategias comerciales resulta
viable para mejorar la situacion de la organizacién y para la comercializacion de

los productos menos demandados.

Por otra parte, también aparecen objetivos especificos que son fundamentales
para la elaboracion del trabajo académico y para la obtencion de conclusiones
sobre el plan.

1. Conocer la historia y la actualidad de la empresa internacional, como
también del grupo editorial que actia en Espafia.

2. Realizar un analisis estratégico tanto del micro como del macroentorno
del sector editorial.

3. Ser capaz de localizar tanto los puntos fuertes como débiles dentro del
microentorno para encontrar oportunidades para realizacion del plan.

4. Comprender y explicar todas las variables que intervienen en el desarrollo
de un plan de marketing, de forma que se pueda identificar justamente el
publico potencial y objetivo al que ira dirigida la propuesta de marketing.

5. Conocer todos los instrumentos y herramientas necesarias para poder
hacer efectiva la aplicacién y el control de las medidas estratégicas del

plan.
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Una vez conseguidos todos los objetivos especificos, se podra conocer la
viabilidad de las estrategias establecidas, es decir, una vez alcanzados los
objetivos especificos se podran obtener conclusiones para poder lograr el
objetivo principal.

Comprender y explicar todas las variables que intervienen en el desarrollo de un
plan de marketing, de forma que se pueda identificar justamente el publico

potencial y objetivo al que ira dirigida la propuesta de marketing.

1.3. Metodologia

Con la finalidad de obtener respuestas e informacion relevante que permita
obtener conclusiones a los objetivos previamente planteados en el apartado 1.2.
de este trabajo, se va a llevar una investigacion tanto cuantitativa como
cualitativa de fuentes primarias y secundarias.

En referencia a fuentes secundarias, se van a acceder a registros internos como
las paginas web oficiales de la empresa, asi como también registros comerciales.
A través de estas fuentes de informacion se va a poder obtener informacion

acerca del ambito organizacional, asi como también aspectos del microentorno.

Por otro lado, los registros externos se van a caracterizar por ser procedentes
de organismos oficiales, privados o publicaciones de distintos medios.

Un ejemplo claro son las Leyes y Directivas que se obtienen a partir del BOE
(Boletin Oficial del Estado) o bien, datos estadisticos disponibles en el INE
(Instituto Nacional de Estadistica) o el CIS (Centro de Investigaciones
Sociolégicas). Esta informacion se va a obtener a través de internet y se va a
utilizar para complementar y conocer mejor el micro y macroentorno de la
empresa.

Otro tipo de informacion que se obtiene de este tipo de fuente son las
publicaciones que se encuentran en asociaciones como la Federacion de
Gremios de Editores (también conocido con el acronimo FGGEE), en periédicos
de tirada nacional como “El Pais”, libros de economistas o bien en organismos

como el Banco Central Europeo y el Banco de Espaiia.
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Con toda esta informacion, se van a realizar los analisis necesarios para el
macroentorno, es decir, el andlisis PESTEL que se encarga de conocer el
contexto en el que se encuentra la empresa. Esta informacidén también va a ser
imprescindible para el correcto desarrollo del andlisis del microentorno con

herramientas como las 5 Fuerzas de Porter, la matriz DAFO y la CAME.

Por lo que respecta a las fuentes primarias de informacion, se va a tratar de
obtener informacion a partir de entrevistas realizadas a consumidores de este
tipo de productos con el objetivo de conocer el publico potencial y sus habitos de
lectura, asi como también para poder determinar algunas herramientas propias
de las variables del plan comercial basadas en su predisposicion de compra,
puede ser en la variable precio o en la variable distribucion. Estas entrevistas

realizadas en formato cuestionario cuya ficha técnica se caracteriza por:

- El cuestionario ha sido disefiado para toda la poblacion espafiola que
tenga acceso a los productos y servicios digitales, ya que el medio por el
gue se va a realizar y los productos de consumo son de esta indole.
Puesto que la poblacion de estudio es de un tamafio muy elevado, es

decir, toda la poblacién espafiola, el universo se va a considerar infinito.

- Debido a la situacion actual y por las prevenciones sanitarias, el proceso
de recoleccion de informacion ha sido a través la herramienta “Google
Forms” con un link que permite el acceso desde cualquier dispositivo
movil seleccionando la muestra a conveniencia. Ademas, el método de
difusion ha sido principalmente por redes sociales como es “Whatsapp”,

ya que es una de las mas utilizadas por la sociedad digital actual.
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A continuacién, en la Tabla 1. se puede observar la ficha técnica con los detalles

del cuestionario.

Tabla 1: Ficha técnica del cuestionario

FICHA TECNICA
Ambito Espafia
Hombres y mujeres que residan
S dentro del territorio espafiol con
edades comprendidas entre 14 y 34
afos
Tipo de encuesta Online
Tamafo muestral 74 cuestionarios
Error muestral 11,62%
Nivel de confianza 95,5%
Muestreo Conveniencia
Cuestionario previo Pretest a 4 personas
Trabajo de campo Julio 2021

Fuente: Elaboracion propia

Para poder realizar el célculo del Error muestral se ha utilizado la férmula
matematica de proporcién para una poblacién infinita ofrecida por Grande, I. y
Abascal, E. (2017), es decir, una poblacion superior a 100.000 habitantes.
K?’pxq pxqxK?
= - _—

n=———->e =
ez n

En esta formula, se encuentra que:

- “n” es el tamafo de la muestra.
- “K” es el coeficiente que corresponde al nivel de confianza dado.

- “p” es el porcentaje de poblacion que presenta la caracteristica de

estudio.

- “q"es (1-p).

- “e” es el error maximo que se puede admitir para el nivel de confianza
dado.
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Puesto que no se ha podido acceder a estudios previos que certifiquen el
porcentaje que corresponde a “p”, se le otorga un valor de 0,5, de forma que p =
g = 0,5. Por otro lado, se va a utilizar un nivel de confianza del 95,5%. De esta

forma el coeficiente “K” obtiene un valor de 2.

Con todos estos datos, la férmula de Grande, I. y Abascal, E. (2017), queda de

la siguiente forma:

_ 0,5x0,5x22_11620/
€= 74 o o0en

El error muestral mas recomendable para este nivel de confianza seria entre 3y
5%, pero el obtenido podria considerarse adecuado teniendo en cuenta las
restricciones y las limitaciones propias del TFG, tales como la falta de

presupuesto.

Por tanto, para la obtencion de informacién primaria, se han realizado
cuestionarios a familiares y allegados con un error muestral de 11,62%, con los
gue se pretenden conocer los habitos de lectura y la predisposicién de compra

de los potenciales consumidores.

La gran mayoria de las fuentes de informacion van a ser electronicas debido a
la situacién sanitaria actual. Por otro lado, el cuestionario al tratarse de
informacion primaria, tanto su diseflo como las respuestas van a estar

disponibles en el apartado 13. “Anexos” del trabajo académico.

2. Ambito de gestion

El trabajo académico que se va a realizar nace a partir de mi interés por el sector
editorial, ya que siempre he mostrado interés por la lectura y el hecho de crear
un proyecto de marketing orientado a una de las mayores empresas del sector
va a permitirme tener un mayor desarrollo personal, asi como un mayor
conocimiento de sector. Por tanto, el &mbito en el que se va a desarrollar el

trabajo va a ir fundamentado por mi pasién por la lectura y el sector. Con ello,
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trato de empezar de una forma muy bésica mi carrera profesional dentro del

sector.

Por otro lado, el trabajo consta de 7,5 créditos ECTS y se desarrolla para el grado
de Administracion y Direccién de Empresas que se encuentra dentro del marco

de la Universitat Politécnica de Valéncia.

3. Ambito organizacional del estudio.

3.1. International Penguin Random House

La empresa International Penguin Random House (también abreviada como
PRH) como tal aparece el afio 2013 a partir de la finalizacion de la fusion entre
la editorial Penguin Books y Random House, tal y como comenta Krishnadev, C.
(2012). Ambas empresas proceden de Europa, mas concretamente de Inglaterra
y Alemania.

Por lo que respecta a Penguin Books, se especifica que es una editorial britanica
del grupo Pearson que nacié en 1935 con la finalidad de ofrecer literatura de
calidad a precios asequibles y que fuera accesible desde todas partes, es decir,
no solo de librerias sino también en aquellos establecimientos donde la
frecuencia de paso fuera mayor como podian ser gasolineras o estaciones
ferroviarias. Por tanto, para poder ofrecer ese tipo de producto en aquellos
establecimientos era necesario que el tamafo que ofreciesen se viera reducido,
tanto por la facilidad de comercializacion como el abaratamiento de costes.
(Penguin Books, 2009).

Por otra parte, Random House es una de las mayores editoriales de lengua
inglesa en el mundo fundada en el afio 1927, tal y como indica la pagina web de
Penguin Random House. Forma parte de la empresa de comunicacion alemana
Bertelsmann desde 1998 y desde entonces se encarga de realizar todas las

labores de edicion de la empresa. (Penguin Random House. Our History, 2021).

Como se ha comentado anteriormente, el 1 de enero de 2013 ambas empresas

(Pearson y Bertelsmann) decidieron unir sus dos editoras para formar un nuevo
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grupo editorial de libros. Esto supuso que se convirtiese en el grupo editorial mas
grande del mundo, ya que empezé a tener presencia en paises de todos los
continentes como Reino Unido, Australia, Canada, India, Sudafrica, México,
Argentina, Uruguay, Colombia, Chile, Estados Unidos, Australia, Venezuela,

Nueva Zelanda, Sudafrica y Espafa. (Penguin Random House. Locations, 2021).

Desde aquel entonces hasta dia de hoy, la editorial ha ido creciendo a partir de
diferentes acciones como puede ser la adquisicion de otras empresas del sector

0 bien por la internacionalizacion.

Esto se puede ver gracias a que, segun PW. (2017), Penguin Random House es
el hogar de casi 250 editoriales y creativas editoriales independientes. En total,
todos los sellos editoriales que posee la marca publican mas de 15000 titulos
nuevos y 800 millones libros, tanto fisicos como digitales y audiolibros.

Desde su pagina web Penguin Random House, afirman que en la actualidad el
namero de sellos editoriales que acoge asciende a 275 y las publicaciones de
titulos son alrededor de 70000 anuales, asi como también hay mas de 100000
libros electrénicos disponibles en todo el mundo.

Dentro de las grandes clasificaciones que realiza la empresa, en esta misma
pagina se pueden encontrar sellos de servicios corporativos y de negocios
(OutofPrints, The Random Penguin House Speaking Bureau y Penguin Random
House Publisher Services) que a grandes rasgos realizan actividades como
servicios de venta y distribucion a empresas independientes, venta de
merchandising y promocion de grandes autores.

Por otro lado, otras clasificaciones que se encuentran hacen referencia por
ejemplo a la publicacion de los libros en base al segmento al que se dirige como
DK (publico infantil) y Penguin Young Readers Group (publico juvenil) o bien al
tipo de producto y a qué parte de la fusién forma parte (Penguin Publishing
Group, Penguin Random House Audio Publishing Group, The Knopf Doubleday
Publishing Group...).

Por lo que se refiere al alcance geografico que actualmente tiene la empresa, se

podria decir que abarca casi en su totalidad a todo el mundo. Esto se debe a que
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existen una gran cantidad de divisiones basadas principalmente en los paises o
la lengua comun.

Por ejemplo, en Europa se encuentra la division britanica (Penguin Random
House UK), irlandesa (Penguin Random House Ireland), alemana (Penguin
Random House Verlagsgruppe) y la espafiola que en este caso abarca a todos
los paises de habla hispana y recibe el nombre de Penguin Random House
Grupo Editorial. En el continente africano existe una uUnica division llamada
Penguin Random House South Africa. (Penguin Random House. Locations,
2021).

Por otro lado, en América se encuentran 3 divisiones: la canadiense (Penguin
Random House Canada), la estadounidense (Penguin Random House US) y la
divisién de la lengua portuguesa, ya que se encuentra en Brasil y recibe el
nombre de Companhia Das Letras. Al otro lado del mundo, en el continente
asiatico se encuentra la divisién india (Penguin Random House India), la china
(Penguin Random House China), la coreana (Penguin Random House Korea) y
la que recoge tanto Malasia como Singapur (Penguin Random House Singapore
& Malaysia). Finalmente, en Oceania se encuentra la divisibn de Australia
(Penguin Random House Australia) y de Nueva Zelanda (Penguin Random
House New Zeland). Con estas dos Ultimas divisiones, se suma un total de 14
sedes que consiguen llevar a cabo con éxito la actividad de la empresa. A
continuacién se muestra en la llustracion 1 de una forma mas visual la

distribucion de las divisiones de la empresa.
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llustracion 1: Divisiones de Penguin Random House

VR
PENGUIN
RANDOM HOUSE
EUROPA AMERICA ASIA AFRICA OCEANIA
N N N——"" \L/_\ N
7~ N\ L~ N\ I N I N
Penguin Random House Penguin Random House Penguin Random House Penguin Random House Penguin Random House
UK us India South Africa Australia
7~ N\ L~ N 7 N L N
Penguin Random House Penguin Random House Penguin Random House Penguin Random House
Ireland Canada China New Zeland
7~ N\ L 7 N I N
Penguin Random House CompanhiaDas Letras Penguin Random House
Verlagsgruppe Korea
L~ L~ N\
Penguin Random House Penguin Random House
Grupo Editorial Singapore & Malaysia
N— N—

Fuente: Elaboracion propia

Cabe afadir que el Comité Ejecutivo Global, tal y como se puede ver en la pagina
de Penguin Random House, estd compuesto por 19 directivos de casi todas las
divisiones que permite de algin modo una mayor focalizacién en los objetivos
planteados. Desde 2013 el director ejecutivo es Mark Dohle, el cual pertenecia
a Random House y con la fusién de las empresas busco la transicién a la edicion
digital. Con referencia a Espafia, NUria Cabuti se encuentra dentro de dicho
Comité como CEO de la division espafiola. (Penguin Random House. Global

Executive Committee, 2021).

Por otra parte, se trata de una empresa multinacional sumamente concienciada
con el impacto social que puede causar en la sociedad por su importancia y
posicionamiento, por lo que a lo largo de todas las divisiones que posee realiza
acciones con el fin de mejorar la sociedad. Por ejemplo, en su pagina de Penguin
Random House Social Impact. Our commitments in Action, afirman que en el
verano de 2020, la divisién de Estados Unidos doné todos sus ingresos netos a
una fundacion que apoya a las librerias regentadas por gente de la comunidad

negra, asi como también se asocié con una pagina web que da también soporte
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a este colectivo. Otro ejemplo representativo es la donacion realizada a una
organizacion benéfica que ayuda a vendedores de libros en Reino Unido y
Irlanda a causa de las consecuencias por el COVID-19. (Penguin Random

House. Social Impact. Our commitments in Action, 2021).

Por lo que refiere a sostenibilidad, en su pagina de Penguin Random House
Environment & Sustainability afirman estar comprometidos con las practicas de
publicacién responsable, ya que tiene una politica global sobre abastecimiento y
produccion sostenible que refleja los valores de conservacion. Por ejemplo, en
dicha péagina indican haber conseguido desde 2014 una reduccion del 64% del
consumo de energia de forma global, como también que desde 2020 todas las
provisiones de papel obtenido para la produccion son sostenibles y provenientes
de fabricas certificadas. Por tanto, se podria afirmar que la empresa tiene
iniciativas y objetivos focalizados y orientados hacia la mejora de la sociedad,
tanto a nivel mundial como de cada pais. (Penguin Random House. Environment
& Sustainability, 2021).

Por tanto, se podria decir que el grupo editorial a través de los afios ha sido
capaz de erigirse como uno de los grupos editoriales multinacionales mas fuerte
y reconocido dentro del panorama editorial gracias a las todas las decisiones y

acciones tomadas y ejecutadas.

3.2. Penguin Random House Grupo Editorial

Por lo que respecta a la division de lengua espafola del grupo editorial, fue
fundada simultdneamente recibiendo el nombre de Penguin Random House
Grupo Editorial, sirviendose también de la abreviacion PRHGE, ya que muchos
medios de comunicacion hacen uso de ella para referirse a la empresa. (Geli, C.,
2021).

El grupo editorial esta especializado en la edicién y distribucion de libros, de

forma que se permite el acceso tanto a lectores como a autores al ambito
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editorial. Con ello, se mejora la experiencia adquirida en la lectura, se potencia
la creatividad literaria y se estimula la percepcion o valor de la lectura en la

sociedad espafola.

Debido de que el grupo ha adquirido a través de los afios diferentes empresas
nacionales dedicadas a este sector, estas le han dotado de una amplio catélogo
de productos con una fuerte influencia internacional, como también poseen de
un profundo conocimiento del sector y una larga tradicion profesional. Por ello,
se puede considerar una de las empresas lider del sector espafiol.

Por ejemplo, seguin La Vanguardia (2014), el grupo quiso seguir con la estrategia
de crecimiento establecida por el grupo internacional y para ello unié a su
catalogo de empresas editoriales otras con gran tradicion como el sello editorial
de Santillana Ediciones Generales. Ademas, en el mismo afio se encargo de ser
el primer editor tradicional espafiol en crear un sello dedicado a la
autopublicacion, Caligrama Editorial. Con ello el grupo editorial se adentra en
nuevos negocios y empieza a incorporar de otros nuevos como las escuelas de
escritura, distribucion para terceros, coleccionables o ventas nacionales e
internacionales. Por otro lado, en el afio 2021 se negocio la incorporacion de
nuevos sellos dentro de la firma editorial para tener una mayor variedad de
editoriales juveniles y finalmente se confirmé con la compra de los sellos Molino
| Serres y La Magrana. (Ara, 2021).

Con dicha adquisicion, PRHGE ha buscado afianzar el liderazgo que ostenta por
lo que a literatura infantil y juvenil se refiere, ya que posee casi una cuarta parte
del mercado. Ademas de perseguir el objetivo previamente comentado, también
busca alcanzar una mayor cuota de mercado catalan, ya que su gran competidor

Grupo Planeta ostenta el primer puesto. (El Pais, 2021).

Por tanto, con las ultimas incorporaciones la division espafiola cuenta con mas
de 40 sellos: Aguilar, Alfaguara, Alfaguara Infantil y Juvenil, Altea, Arena, B
Comic, B de Blok, B de Bolsillo, B de Books, Beascosa, Caballo de Troya,
Caligrama, Cisne, Cliper, Collins, Conecta, Debate, Debolsillo, Ediciones B,
Flash, Grijalbo, Literatura Random House, Lumen, Montena, Nova, Nube de
Tinta, Objetiva, Origen, Origen Kids, Penguin Clasicos, Plan B, Plaza Janés,

Random Coémics, Reservoir Books, Rosa dels Vents, Sudamericana, Suma de
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letras, Taurus, Vergara, Molino i Serres y, por ultimo, La Magrana. En la pagina

Penguin Random House Grupo Editorial. (Penguin Random House Grupo
Editorial. Nuestros sellos, 2021).

Como se ha comentado anteriormente, a través de los diferentes sellos la

empresa se encarga de llevar a cabo diferentes negocios, que se diferencian en

los orientados a Ventas, Escuelas, Speakers y Nuevos Formatos (haciendo

referencia éste ultimo a nuevas formatos de libros listos para la venta). (Penguin

Random House Grupo Editorial. Otros Negocios, 2021).

Dentro de ventas se encuentran:

7
o

Coleccionables. Es la unidad de negocio que se encarga de la prensa,

suscripciones o los canales de kioscos en los paises latinoamericanos.

Ventas especiales. Es la rama de negocio que se especializa en ofrecer

soluciones editoriales enfocadas al canal de kiosco mediante los grupos de
informacion que trabajan en Espafa. Estas soluciones pueden tener una

orientacion tanto promocional como corporativa.

Venta internacional. Esta unidad de negocio se especializa en el

abastecimiento y alcance en paises donde no exista una filial local de
PRHGE.

Distribucion de terceros. Como se ha mencionado previamente, tanto la

empresa como su division espafiola se caracteriza por ofrecer servicios de
distribucibn a empresas del sector que no forman parte del grupo.
Especificamente, en PRHGE se realiza la distribucién de los productos de

empresas como Michelin y Roca Editorial.

Licensing. Una unidad de negocio que esta destinaba Unicamente para los

autores que ya forman parte de la empresa, es decir, para la propia marca.
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Por lo que refiere a escuelas, se encuentra la Escuela Cursiva. Esta escuela es
una plataforma desarrollada y creada por PRHGE con la finalidad de promover
el conocimiento y el talento de los autores que trabajan con la empresa, es decir,
se trata de una plataforma de e-learning que ofrece cursos, seminarios y eventos
tanto presenciales como online impartidos por personas expertas e influyentes
del momento, como pueden ser Elisabet Benavent o Christian Galvez (Cursiva.
Conferencias, 2021). También se caracteriza por crear espacios para compartir
ideas, contenidos y debates.

PRHGE cuando habla de Speakers, hace referencia al negocio que se ha
comentado anteriormente para la empresa internacional, es decir, Penguin
Random House Speaking Bureau pero esta vez aplicado a la division espafiola.
En este negocio se realizan actividades de promocion para los autores

espafioles que publican titulos con la empresa.

Finalmente, con los Nuevos Formatos PRHGE presenta las siguientes

unidades de negocio:

+ Audiolibros. En este negocio la empresa se encarga de realizar todos los
procedimientos necesarios para la produccién, publicacién, distribucion y
promocién de los productos con formato audio principalmente, aunque

también se encarga de otros productos como libros digitales.
% Autoedicién. En esta unidad de negocio aparece un sello de la compafiia que
se encarga de toda la actividad, que como se ha comentado anteriormente

nace en 2014 bajo el nombre de Caligrama.

A continuacion, véase la llustraciéon 2 donde se muestra de una forma mas

esquematizada la distribucion de las principales unidades de negocio:
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llustracion 2: Unidades de Negocio de Penguin Random House Grupo Editorial

PENGUIN RANDOM
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7 . T T
— Escuela Cursiva Speakers Audiolibro
Coleccionables Bureau
N— N— N—
L~
Ventas Autoedicién
es@es ~
N
Ventas
internacionales
~—~
Distribucion a
terceros
—
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Licensing
—

Fuente: Elaboracion propia

Ademas, a través de los distintos sellos que adquiere empieza otras labores
como organizaciones de premios literarios para fomentar la creacién y la aficion
a la lectura, como es el premio de Novela Romantica a través del sello editorial
Vergara. (Penguin Random House Grupo Editorial, 2021a).

Este ejemplo de premio ofrece el reconocimiento tanto a autores noveles como
experimentados su labor dentro del sector espafiol, tratando de difundir su
nombre, acercarlo al publico e integrarlo en el mercado. Las consecuencias 0
repercusiones son bastante atractivas para todos los autores que se presentan
tanto econdmicas como profesionales, ya que se ofrecen 3000 euros al ganador
y la garantia que su obra va a ser editada y distribuida por el sello u otro del
grupo por un minimo de 15 afios.

Sin embargo, este no es el Unico galardon que ofrece el grupo a través de sus
sellos. A través de su plataforma digital, el grupo publica todos los premios
vigentes con todos los requisitos y condiciones pertinentes para la participacion

de todos aquellos que precisen o las resoluciones de ellos.

Por otra parte, el hecho de que esta division tenga un buen posicionamiento

dentro del pais se debe a la apuesta por la tecnologia, la optimizacion de los
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procesos y el desarrollo en capital humano. Con todas estas apuestas el grupo
editorial se ha encargado de brindar tanto a escritores como a lectores de
servicios basados en la calidad y la competitividad, sin dejar por supuesto de

enfrentar todos los desafios como la innovacion y el crecimiento.

El grupo a través de pagina Penguin Random House Grupo Editorial, también
afirma que busca apostar por fortalecer su sistema de distribucion, tanto en
Espafia como en el pais vecino y los paises de América Latina donde opera para
optimizar los canales de venta. (Penguin Random House Grupo Editorial. Sobre
nosotros, 2021).

Esto se puede ver con referencia a la distribucion de productos con nuevos
formatos como pueden ser los audiolibros u otros que tienen mas antigiedad
como los libros digitales. Para ello, PRHGE dispone de la tienda Penguin Libros
mediante la cual realiza las ventas directas al consumidor final de estos
productos, asi como también del libro tradicional. Ademas, puesto que la division
espafiola abarca otros paises como se ha mencionado, para facilitar la
tramitacion de pedidos y agilizar los envios, existe una extensién de la plataforma

para cada uno de ellos. (Penguin Libros. Preguntas Frecuentes, 2021).

Por otro lado, la empresa tiene mucha transparencia con respecto a sus
principios, ya que en su pagina principal se pueden encontrar documentos como
los informes no financieros mas recientes o bien el Cédigo de Conducta de
Proveedores de Penguin Random House donde se tratan condiciones de
contrato con proveedores tan importantes como el cumplimiento de la ley, la
competencia justa, los derechos del trabajador o el uso responsable de recursos
naturales. (Penguin Random House Grupo Editorial. Codigo de Conducta de

Proveedores de Penguin Random House, 2021).

También dispone de las Directrices Corporativas de Penguin Random House,
mediante las cuales busca el comportamiento ejemplar y ético tanto con los
propios empleados como con los clientes potenciales, socios comerciales o la
sociedad en si. En estas directrices la empresa trata temas tan importantes como

la deteccidn, el control y la prevencién de la corrupcion, sobornos, blanqueo de
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dinero e incluso la posible financiacion al terrorismo. (Penguin Random House

Grupo Editorial. Directrices Corporativas de Penguin Random House, 2021).

Finalmente, la combinacion de influencia global, experiencia y excelentes
habilidades organizativas permite a la division espafiola publicar una media de
1700 de libros al afio, con titulos de mas de 8500 autores en su catélogo,
distribuidos en mas de 40 etiquetas de publicacion. (Penguin Random House

Grupo Editorial. Sobre nosotros, 2021).

4. Andalisis del macroentorno

Seguidamente, se va a realizar el analisis del entorno de Random Penguin
House Grupo Editorial. Para ello se va a precisar de la herramienta PESTEL que
va a servir para la planificacion estratégica en base al contexto en el que se

encuentre la empresa.

En el momento en el que se puedan poner en contexto y relacionar las
caracteristicas propias del grupo editorial con los aspectos analizados a
continuacién, podra ser posible el andlisis DAFO que permita observar cuales
son los puntos fuertes y débiles de la organizacion, y en base a esta informacion

establecer y detallar los objetivos del plan de marketing.

4.1. Anélisis PESTEL

Tal y como citan Martinez, D. y Milla, A. (2012)., “pronosticar, explorar y vigilar
el entorno es muy importante para detectar tendencias y acontecimientos clave
del pasado, presente y futuro de la sociedad”.

La metodologia que se va a emplear a continuacion pretende de algin modo
medir el impacto que los factores externos a todas las empresas pueden
afectarle. Para ello, se van a tener en cuenta 5 factores o aspectos que pueden

tener de algin modo una influencia directa sobre la evolucién de la empresa.
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Antes de analizar todos los factores, es importante referirse a la situaciéon de la
empresa que se analiza. PRHGE cuenta con algunas de las firmas mas notorias,
conocidas y de prestigio del panorama espafiol. Por ejemplo, la editorial Taurus
se encuentra posicionada dentro de las mejores 50 editoriales espafiolas del
Ranking de prestigio de las editoriales segun expertos espafioles elaborado por

Giménez-Toledo, E., Tejada-Artigas, C. y Mafiana-Rodriguez, J (2018).

Adicionalmente, en enero de 2021 el grupo editorial decidié ampliar y reforzar su
logistica en Barcelona, asi como su puesta en marcha a partir de 2022, tal y
como indica EI Mercantil (2021). Esto se debe principalmente al incremento de
actividad que ha experimentado el grupo editorial, tanto en la matriz como en la

division espafiola.

Por ello, se podria anticipar que los factores econdémicos seran unos aspectos
relevantes para el grupo editorial dada la situacion especifica de este, ya que las
ampliaciones planteadas para el afio viniente van a verse condicionadas. Cabe
mencionar que por el posicionamiento en el mercado que tiene actualmente, el

aspecto social puede quedar relegado a posiciones menos relevantes.

4.1.1. Aspectos Politico-legales

Cuando se habla de aspectos politico-legales, se hace referencia a aquellos
tienen una influencia clara sobre el entorno sobre el que la organizacion se
desenvuelve, es decir, el sector. Estos aspectos pueden tanto beneficiar como
poner barreras para la evolucion de la empresa.

En este caso concreto, el entorno politico-legal de Penguin Random House
Grupo Editorial se caracteriza principalmente por la importancia que tendrian las
nuevas regulaciones sobre el control de la pirateria, ya que dentro de este sector
existe un alto indice (tanto a nivel nacional, como de la Union Europea e incluso
superior en aquellos paises latinoamericanos en los que PRH Grupo Editorial

exporte).

26



En la actualidad, aparece una serie de Reales Decretos Legislativos, Leyes y
Directivas, como los indicados en Espafia (1996), Unién Europea (2001), Espafia
(2014) y Unién Europea (2019).

Cabe destacar que éstas ademas de tener en cuenta el derecho de propiedad
intelectual, también consideran a las entidades de gestion colectiva de este
derecho, es decir, un tipo de organismo que busca gestionar y administrar la
propiedad intelectual de los autores y las editoriales (a través de licencias, por
ejemplo). Por tanto, se establece un sistema de gestion colectiva riguroso y
eficaz, a fin de agilizar los mecanismos de licencia.

Dentro de estos aspectos politico-legales, también cabria mencionar los posibles
cambios ideoldgicos o de gobierno central que de algin modo pudieran tener
relevancia en la forma de gobernar dentro del equipo directivo de la empresa. En
Espafa, especificamente, los cambios se vinieron produciendo el tradicional
bipartidismo, pero después de la aparicion de nuevos partidos politicos
posicionandose al mismo nivel de importancia que los del bipartidismo, crea una
inestabilidad politica que se ha podido ver tras la situacion sanitaria reciente.
Esta inestabilidad crea una incertidumbre para las empresas, tanto a nivel social
como politico, que puede crear la emigracién de estas a paises con mejores

condiciones politicas.

4.1.2. Aspectos Econdmicos

Cuando se trata de aspectos econdmicos, se habla de todas las variables
macroeconomicas que rodean un pais, y consecuentemente, la forma de actuar
de la sociedad de este. Estos factores econémicos son importantes pero algunos
tienen una mayor relevancia que otros en base a cada pais.

En el caso concreto de Espafia, la crisis econdmica ha sido el suceso mas
relevante para todas las empresas del pais, y mas concretamente para aquellas
dentro de la industria cultural como puede ser PRH Grupo Editorial. Esta
empresa esta sujeta a una demanda elastica ya que por definicién, la demanda
elastica es aquella en la que la cantidad demandada de los productos cambia en
mayor medida frene a variaciones en el precio. Este tipo de demanda suele

presentarse en productos que no resultan imprescindibles, como son los libros.
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Por tanto, la situacién econémica personal de cada uno de los consumidores
sera muy importante para consumir o no los productos. (Universidad de Cérdoba,
2009).

Como factores o variables econdémicas importantes, son el PIB y el consumo de

los clientes, el tipo de cambio, el Impuesto de Valor Aiadido y la inflacién.

1. EIPIBy el consumo privado. El PIB es la variable que hace referencia
a la produccién de un pais, esta produccion en 2020 se vio minorada en
un 11% con respecto al afio anterior, debido principalmente al impacto
mundial del COVID-19 (véase llustracion 3). Sin embargo, Fernandez, R.
(2021a) desde Statista, preveé un crecimiento entre el 4,2% y el 8,6% para
el 2021, por lo que las consecuencias que pueda tener sobre la empresa
van a ser importantes y se va a tener una consideracion especial. Por otra
parte, es necesario entender el consumo privado como el gasto que
realizan tanto las familias como las empresas e instituciones privadas. Por
tanto, al tratarse de una parte del PIB que se concentra mas en la
capacidad econdmica de las familias (principales consumidores) va a ser
objeto de analisis. Se podria decir que es necesario que estos agentes
obtengan una mayor renta para que puedan invertirla en consumo

privado.
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llustracion 3: Evolucion del PIB en Espafia

Producto interior bruto (PIB) anual a precios corrientes en Espafia de 2008 a 2020 (en
miles de millones de euros)
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Fuente: Fernandez, R. (2021a).

Los productos que ofrece PRH Grupo Editorial son libros principalmente,
es decir, no se tratan de productos de primera necesidad, por lo que su
demanda va a ir muy relacionada con la capacidad econdémica de las
familias, principalmente.

Desde el afio 2016 en Espafa se ha experimentado una variacion
negativa de esta variable como indica Fernandez, R. (2020b) en Statista,
siendo mas evidente desde el ultimo suceso referente a la situacion
sanitaria global. Por tanto, es una variable muy importante por tener un
efecto directo sobre los resultados de la empresa, es decir, en la cuenta
de Pérdidas y Ganancias. Esto se debe porque las variaciones que pueda
experimentar el Importe Neto de la Cifra de Negocio van a depender en

gran medida del consumo privado.

El tipo de cambio. Es necesario tener en cuenta que Espafia tiene un
flujo importante tanto de importaciones como de exportaciones, y muchas
de ellas se realizan en paises que no comparten la misma moneda. El
simple hecho de que el tipo de cambio se vea elevado podria afectar a la

exportacion a otros paises de los productos, ya que como consecuencia
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tendria un aumento de los precios en el pais de destino y, por tanto, un
descenso de las ventas y una reduccion del resultado neto.

El tipo de cambio mas representativo y que podria utilizarse como
referencia seria aquel que esta relacionado con el dolar, ya que suele ser
el utilizado para este fin. Segun los datos del Banco de Espafia, a fecha
de diciembre de 2020, un euro equivale a 1,22 délares americanos
aproximadamente, como se puede observar en la llustracion 4. (Banco de
Espafia, 2021).

Se podria decir que el euro se ha apreciado, ya que el afio anterior (2019)

en la misma fecha se encontraba en 1,12$/€. (Banco de Espafia, 2021).

Esto va a suponer que por las ventas en el extranjero, se van a obtener
menores ingresos que en afos anteriores, es decir, por la diferencia de
moneda el precio final en paises de exportacion va a ser superior y eso
implicaria una disminucion de las ventas. Por tanto, habria un efecto

directo sobre la cuenta de resultados.

llustracion 4: Evolucion diaria del tipo de cambio
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Fuente: Banco de Espafia, (2021)
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3. El Impuesto sobre el Valor Afiadido (IVA). Especificamente para el
producto que ofrece PRH Grupo Editorial, el tipo impositivo se establecio
en un 4%, gracias a la reforma de 2012. (Espafia, 2012).
Esta especificaba que “libros, periddicos y revistas que no contengan
unica o fundamentalmente publicidad” se clasificarian como productos al
tipo superreducido. Sin embargo, debido al Real Decreto-Ley referenciado
como Espafia (2020), dentro de dicha clasificaciéon se afiaden también

otros productos de la empresa como los libros electrénicos.

4. Lainflacién. Dentro de esta variable se puede estimar o conocer cual es
la variacion de precio que pueden tener los productos, mas
especificamente los del sector. Segun indican los datos de Fernandez, R.
(2020c) en Statista, en Espafa actualmente la inflacion se estima que se
encuentra en un 0,65%, es decir, un valor muy préximo a 0 y que podria
dar como resultado una variacion casi inexistente, tal y como se ve en la
llustracion 5. Debe tenerse en cuenta también, que el producto de estudio
a lo que precio se refiere se encuentra muy regulado, por lo que la
inflaciébn que pudiese aparecer deberia pasar primero por cambios en la
legislacion referente al precio. Sin embargo, no esta de mas puntualizar
que un aumento repentino de la inflacién o del IPC (indice de Precios al
Consumo) supondria un aumento del precio final del producto que

conllevaria una reduccién de las ventas.
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llustracion 5: Evolucién de la tasa de inflacién en Espafia

Tasa de inflacion en Espaiia de 2011 a 2021 (en relacion al aino anterior)
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Fuente: Fernandez, R. (2020c)

Ademas de las variables anteriormente mencionadas, también existen otras que
tienen una influencia directa sobre las empresas editoriales del pais. Se hace
referencia a aquellas que tienen una descripcibn mas orientada al sector, es

decir, aspectos del sector editorial que tienen aportaciones a la economia.

Como ejemplo, se puede comentar que segun la Federacion de Gremios de
Editores de Espafa (2019a), este sector siguiendo la misma tendencia de afios
anteriores y crecié un 2,4%. Este crecimiento ha hecho que la facturacion
ascendiese a 2420,64 millones de euros en Espafa. Otro dato importante que
aparece en el informe de la Federacion de Gremios de Editores de Espafia
(2019b), indica que libros con nuevos formatos digitales aumento ligeramente su
facturacion hasta llegar a la cifra de 119,13 millones de euros, es decir, un 0,1%
mas que el afio anterior. Desglosando por productos esta facturacion, se
encuentra que el libro digital dentro de la facturacion de soporte digital representa

un 62,1% mientras que los audiolibros suponen un 0,3%.
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Otro ejemplo importante es el que se puede obtener a partir del informe realizado
por Libranda (2020), ya que en este se extraen conclusiones como que existe un

crecimiento del libro digital en Espafa, situandose en un 12% en el afio 2019.

(Véase la llustracion 6).

llustracion 6: Evolucién comparada del mercado del libro digital en lengua espafiola

EN TODO EL MUNDO
ESPANA

2018

2019

Fuente: Libranda (2020)

Sin embargo, pese a no obtener aun datos disponibles sobre el afio 2020, se
realizaron observatorios sobre los habitos de consumo por la misma
organizacion y en periodo de confinamiento que revelaban que el consumo habia
aumentado y, a pesar de que la mayoria de los consumidores leian libros que ya
tenian en casa, la tendencia positiva del consumo podria ser un factor positivo

para la facturacion de este afo.

4.1.3. Aspectos Sociales

Por otro lado, cuando se trata de aspectos sociales también se hace referencia
a los culturales, es decir, las caracteristicas de la sociedad y de los grupos de
consumidores potenciales. Estos aspectos son muy importantes puesto que la
forma en la que la sociedad esté estructurada afecta a la percepcion o la

valoracion de los productos y servicios culturales.
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En el caso concreto de Espafia, se trataba de un pais con cierto desinterés en la
lectura por ocio, pero durante los ultimos afios la tendencia y los habitos de
lectura estan en alza. Segun el informe realizado por Millan, J. A. et al. (2017).,
se puede afirmar que el 92% de la poblacion espafiola es lectora, ya sea por
consumo de periddicos, revistas o libros, es decir, se considera practicamente a
toda la poblacion lectora. Ahora bien, cuando se puntualiza sobre la asiduidad
de dicha poblacion en el habito, realmente queda reducido a un 47%,
aproximadamente.

Estos valores se pueden complementar con la informacion obtenida del estudio
realizado por Conecta (2020), que explica que el 45,7% de la poblacién espafiola
mayor de 14 afios lee por ocio libros en su tiempo libre. Este Ultimo porcentaje
coincide también con los datos obtenidos a través del cuestionario realizado a
posibles consumidores, ya que un 48,6% afirma tener un gran interés por la
lectura.

Por tanto, se podria decir que a pesar de ser casi la mitad de la poblacion quien
tiene un habito activo de lectura por ocio, sigue siendo deficiente en comparacion
con otros paises europeos (cada finlandés leia de media 47 libros al afio, siendo
en Espafia un total de 10). (Manrique, W., 2014)

Por ello, el hecho de que no exista una tendencia al consumo sélida hace que
los niveles de produccion de las editoriales se vean afectados.

Por otra parte, cabe mencionar que se ha podido observar en el estudio de
Conecta (2020) la existencia de una mayor proporcién de mujeres que leen en
su tiempo libre y que, ademds, los hombres consumen mas por estudios o
trabajo.

Otro dato relevante es que el grupo de consumidores mas predominante es el
gue esta comprendido entre los 14 y 24 afios, siendo un 87% aproximadamente.
En los siguientes segmentos el habito de lectura se va reduciendo hasta quedar
en un 50% aproximadamente para las personas mayores de 65 afios. Ademas,
el estudio también arroja datos sobre la influencia que tiene el nivel de estudios
en la tendencia de consumo, ya que casi un 90% de los segmentos con estudios
universitarios presentan conductas de lectura y en aquellos con estudios
secundarios cerca del 68%. Dicho de otra manera, se podria decir que a mayor
nivel de educacién, mayor presencia del habito de lectura se puede encontrar.

Esto se puede ver en la llustracion 7.
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llustracion 7: Porcentaje de lectores en Espafia por sexo, edad y estudios en 2020
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Por otro lado, estos datos se complementan ademas con los obtenidos en el
cuestionario realizado disponible en el Anexo. 2. Este aporta que los
consumidores potenciales se encuentran dentro de las edades de 19 y 24 afios
(41,9%), asi como también que todos en su mayoria tienen estudios
universitarios, es decir, un 68,9% aproximadamente.

En este mismo cuestionario se ha podido observar que un 79,7% tienen una
mayor predisposicion al consumo de libros de novela, mas concretamente la

novela romantica (60,9%) y de misterio (53,1%).

Por otra parte, cabe sefalar que el hecho de seguir una tendencia al alza se ve

reflejado también en el aumento progresivo de la compra de estos productos, asi
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como el aumento del uso de diferentes plataformas aunque para cada una de
ellas el crecimiento es diferente.

Finalmente, se debe sefialar también que aln habiendo mas habilidades que en
afos anteriores, segun el Observatorio realizado por GFK y La Coalicion (2020),
la descarga gratuita sigue siendo el método mas habitual para la obtencion de
libros digitales, y 6 de cada 10 lectores utilizan buscadores para conseguirlos de
forma ilicita. Sin embargo, a pesar de lo comentado previamente, existe una
tendencia positiva en la compra de este tipo de producto, a pesar de la existencia

del contenido ilicito y la prestacion de este contenido entre familiares/amigos.

4.1.4. Aspectos Tecnologicos

Cuando se habla de aspectos tecnolégicos que afecten al entorno de las
empresas editoriales, se hace referencia a aquello que permite obtener nuevos
productos o servicios que mejoren la calidad de la experiencia del consumidor.
En los ultimos afios, el factor mas relevante es la aparicion del libro electronico
y la posible evolucion que pueda llegar a tener en los préximos afos, tanto
tecnolégicamente como de los cambios culturales y las legislaciones atribuibles.
Esta afirmacion se sustenta en los resultados obtenidos en el Observatorio
realizado por GFK (2019), donde se afirma que el consumo de libros digitales y
de formal legal se ha visto aumentado en comparacion a afios anteriores.

Un ejemplo de evolucion tecnologica es el que comenta Armafianzas, E. (2013),
es decir, la edicion de los libros tradicionales se realizaba en formato digital para
posteriormente ser impreso, pero a partir de 1971 con el proyecto Gutenberg de
Michael Hart se buscaba la digitalizacion de los libros ya existentes, de forma
gue se generase una biblioteca digital gratuita. Finalmente, a partir de 1995
Amazon vende los libros digitales y facilita el acceso a mas lectores, aunque sea
de pago. Esta empresa, ademas de ser una de las primeras en comercializar
este nuevo producto, también fue pionera por convertirse en un nuevo medio de
distribucién digital que facilita el acceso de los productos a las familias espafiolas
y de encargarse de ser el primer creador de soportes para los libros electronicos
en 2007 llamado Kindle.
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Como se ha comentado en apartados anteriores, el hecho de que los productos
del sector editorial evolucionen a través de la innovacion tecnoldgica, también
supone la aparicion del riesgo del acceso ilegal o ilicito a él. Por tanto, al igual
gue aumenta el consumo de este producto, también lo hace la pirateria referida
a este (aunque también lo hace la pirateria fisica). Por pirateria se entiende la
accion de produccion y distribucién de productos de manera ilegal, es decir, sin
obtener los derechos de autor y se puede realizar con productos digitales y
fisicos. Por tanto, aparecen, como se ha comentado en los aspectos legales,
modificaciones 0 nuevos decretos que protegen los derechos de autor y la
propiedad intelectual de las empresas y escritores de este tipo de delito.
(Ramirez, H., 2020).

Por otro lado, de una forma mas progresiva se encuentran los audiolibros, siendo
también unos productos innovadores por su formato que han ido evolucionando
en base a su calidad y soporte. Al principio se trataba de un mercado inexplorado
por el sector espafiol, pero viendo el éxito en pais de habla inglesa se decidi
por traerlo a Espafia. (Koch, T. y Aguilar, A., 2020).

Desde los ultimos afios, tanto la produccion como la venta de este tipo de formato
ha ido aumentado y se espera que con el tiempo sea un crecimiento mayor, a
pesar de que este crecimiento sea timido. Para ello, las principales empresas
editoriales espafiolas han apostado por este formato y se estan distribuyendo
aproximadamente 10.000 titulos. (Koch, T. y Aguilar, A., 2020).

Por dltimo cabria hacer una mencién a la adquisicion de Amazon en 2008 de la
primera plataforma digital para los audiolibros (Audible), tal y como publicé El
Pais (2008). De esta forma, la empresa americana obtiene una posicion muy

fuerte dentro del mercado editorial como distribuidor.

4.1.5. Aspectos Medioambientales

Finalmente se van a comentar cuales son los aspectos o factores
medioambientales que afectan a las empresas que se encuentran dentro del

sector editorial, es decir, se trata de identificar o conocer cuales son las
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modificaciones referentes al medio ambiente a nivel nacional que afectan a las
empresas.

En el manual escrito por Rodriguez Garcia, R. et al (2014) para el sector editorial,
se describe el impacto ambiental como “cualquier cambio en el medio ambiente,
sea adverso o beneficioso, resultante en todo o en parte de las actividades,
productos y servicios de una organizacion”. Este impacto tal y como se describe,
no solo aparece en el momento de la produccion (a pesar de que el 95% del
impacto se realiza en este momento) sino también a lo largo del ciclo de vida.
Por tanto, los problemas ambientales que se clasifican como potenciales dentro
de este sector son principalmente el consumo de recursos naturales (como agua,
combustibles fdosiles, deforestacion...), emisiones atmosféricas, cambio
climatico, generacion de vertidos y residuos sélidos.

En este manual también afirman que el papel y todo el procedimiento necesario
para su manipulacion supone casi el total de los impactos, ya que tiene
contribuye al calentamiento global.

Como también comenta Unayta! (2019), a pesar de la transformacion digital que
esta sufriendo la sociedad, sigue siendo la cantidad consumida de papel
elevada, al igual que la contaminacion que ello requiere. A ello hay que sumarle
también el proceso de tratamiento del papel, de forma que se tiene un gran
impacto medioambiental.

Este impacto se ve reflejado principalmente por el consumo de grandes
cantidades de madera, que hace que exista una deforestacion de los pulmones
de la Tierra, asi como la pérdida de zonas verdes y la fauna que se encuentra
en ella. Este consumo de maderas viene directamente relacionado con el
consumo de agua y el de energias eléctricas, ya que se precisa en el proceso
de tratamiento. Por tanto, a definidas cuentas durante todo el proceso de
creacion y distribucion se emiten gases de efecto invernadero que son nocivos
y aceleran el cambio climatico.

Para ello, desde el gobierno de Espafia se plantea una Ley indicada en Espafia
(2013), que se encarga de establecer los principios de actuacion para la
evaluacion ambiental de los diferentes planes, programas y proyectos que

puedan tener un efecto significativo sobre el medio ambiente.

1 Consultora tecnoldgica especializada en Digitalizaciéon Documental y Oficina Sin Papel
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Por otro lado, Mufioz, A. (2017) comenta que en la Feria Liber de 2017 uno de
los temas de debate fue la sostenibilidad en la cadena de valor del sector
editorial, es decir, se tratd6 de saber como puede este sector buscar el
compromiso por tener una economia mas verde. En este se hizo hincapié en la
necesidad de utilizar un papel certificado para que la compra y el consumo de
estos productos sea responsable.

Ademas por su parte, segun Mufoz, A. (2019b), empresas procedentes del
sector editorial en la Feria Liber en el afio 2018 recalcaron que desde su iniciativa
emprendieron medidas para mejorar la sostenibilidad y que, de algin modo, se
pueda frenar el cambio climatico. Entre estas medidas se encuentra plantar 67
arboles cada minuto para compensar el uso de madera.

Rodriguez Garcia, R. et al (2014) también comenta que para mejorar la gestion
de las masas arbdreas, es necesario que las empresas empleen buenas
practicas ambientales como las certificaciones que garantizan el uso de forma
respetuosa de la obtencion de materias primas. Entre ellas esta el PEFC
(Programa de Reconocimiento de Sistemas de Certificacién Forestal) y el FSC
(Forest Sustainability Council). En la llustracion 8 aparecen las distintas variables

que existen.

llustracion 8: Tipos de los certificados medioambientales FSC y PEFC

N N

PAPEL FSC CERTIFICADO PEFC
100%
R Cartificado PEFC
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Fuente: Rodriguez Garcia, R. et al. (2014).
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Por ultimo, también se indica que la Responsabilidad Social Corporativa de toda
empresa entre otros objetivos es la sostenibilidad, por lo que es de vital
importancia que exista en las empresas del sector una transparencia con los

grupos de interés y una serie de acciones para conseguir dicho objetivo.

Por tanto, se podria decir que las empresas del sector deben estar vinculadas y
concienciadas con el Objetivo 13: Accion por el clima de los Objetivos de

Desarrollo Sostenible aprobados por la ONU en 2015.

5. Analisis del microentorno

Una vez conocidos los factores que van a afectar a todas las empresas que se
encuentran dentro del sector editorial espafiol, se va a analizar este sector a
través de los diferentes grados de competencia que pueden existir dentro de una
industria, es decir, se va a poder establecer cual es el nivel de competitividad.
Por tanto, a continuacion se va a utilizar el analisis de las 5 fuerzas de Porter que
en conjunto con otras herramientas de analisis competitivo van a permitir fijar los
objetivos y posteriormente las estrategias comerciales. A continuacion la

llustracion 9 como ejemplo de esquema de este analisis. (Porter, M., 2008).

llustracion 9: Esquema de las Cinco Fuerzas de Porter

Las cinco fuerzas que dan forma
a la competencia del sector

Amenaza
de nuevos
entrantes

¥

dad entre los Poder de nego-
ciacién de los
compradores

Amenaza de
productos
o servicios
substitutos

competidores
existentes

1

Poder de
negocia-
cién de los
proveedores

Fuente: Porter, M. (2008)
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5.1. Anaélisis 5 fuerzas de PORTER

El andlisis de las 5 fuerzas de PORTER es una herramienta desarrollada por
Porter, M. (2008) que busca analizar un sector a través del grado de competencia
y la rentabilidad de dicho sector a través del analisis de la estructura subyacente
en términos de cinco fuerzas competitivas. Con la comprensién de dichas
fuerzas y sus causas, va a ser posible la anticipacion a la competencia e influir

en ella.

5.1.1. Amenaza de nuevos entrantes

Cuando se habla de posibles amenazas de nuevos entrantes, se refiere al
analisis de las posibles empresas que tienen el deseo de introducirse dentro del
mercado con el fin de tener participacion dentro de él. Dichas empresas van a
tener caracteristicas o productos similares con Penguin Random House Grupo
Editorial.

Estas amenazas pueden verse condicionadas por una serie de barreras de
entrada y en el mercado editorial en especifico, se pueden encontrar varias.

Se trata de un sector sumamente tradicional y que ademas se encuentra
polarizado y atomizado por la dominancia por parte dos grandes gigantes como
es el Grupo Planeta y Penguin Random House Grupo Editorial. A pesar de que
actualmente el sector se encuentre compuesto por mas de 3000 empresas
editoriales segun Orus, A. (2021) (llustracién 10), estas dos junto a otras
empresas editoriales de gran tamafo son las que en su mayor parte aportan la
facturacion al sector segun apuntan datos del informe de la Federacién de
Gremios de Editores en Espafia (2019b) y, por tanto, se puede decir que el sector
se encuentra atomizado y competir con estas dos grandes empresas sea
imposible. A ello se relaciona el acceso a los canales de distribucidn, puesto que
normalmente estas empresas o aquellas que tengan una mayor experiencia en
el sector van a tener un mejor posicionamiento y una mayor preferencia en la
comercializacion y, por tanto, las nuevas empresas deberan realizar actividades

comerciales de promocion.
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llustracion 10: Evolucién anual del nimero de empresas editoriales en Espafia

Evolucion anual del nimero de empresas editoriales en activo en Espana entre 2002
y 2019
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Fuente: Orus, A. (2021).

Unas de las barreras que experimentan los nuevos entrantes es que existen
dentro del sector economias de escala, sobre todo concentradas en la
produccién de los libros, ya que con las nuevas tecnologias e innovaciones
establecidas, las empresas que ya compiten en el sector pueden permitirse
reducir sus costes a largo plazo. Este hecho hace que aquellas empresas que
decidan introducirse en el mercados se encuentren con una barrera por la

desventaja en costes que van a experimentar.

Un aspecto importante para tener en cuenta es la inexistencia de beneficios de
escala por la demanda, es decir, al tratarse de productos no esenciales o de
primera necesidad, en el consumidor no surge la necesidad de ofrecer una
mayor cantidad por dicho producto al producirse un aumento de demanda. Por
tanto, al no existir una barrera en este aspecto se consideraria una amenaza

para Penguin Random House Grupo Editorial.

Por otro lado, actualmente existen numerosos sitios webs y centros de formacién
y asesoramiento que han faciltado o puesto al alcance informacion,
conocimientos y consejos para todo aquél emprendedor que quiera introducirse
en el mercado, ocasionando que existan mas personas interesadas en este

nuevo mundo. Un ejemplo es la iniciativa de la Comunidad de Madrid que tuvo
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con los “Cuadernos de Orientacion para el Emprendimiento Quiero montar...”
(2009).

Ademas, a esto se le afiade que para los productos digitales como el audiolibro
y el libro digital van a necesitar de una inversion inicial mas baja que el producto
tradicional. Esto se debe al salto que se realiza en la cadena de valor en el paso
de impresion, ya que los costes de tinta y papel desaparecen. Por esta misma
razon, la necesidad de precisar de un lugar para la produccién del producto se
desvanece y, por tanto, la produccion y el lanzamiento del producto suponen un
menor tiempo por la digitalizacién. Por otro lado, mas especificamente para la
unidad de audiolibros, al tratarse de un producto en formato audible, los recursos
necesarios son costosos e incluso en empresas experimentadas es insostenible
y se recurre a la externalizacion mediante cesion de derechos, tal y como

comenta Blanca Rosa Roca en el articulo de El Pais (El Pais, 2021).

Sin embargo, los nuevos competidores siguen siendo parte del sector y para ello
deben realizar unos desembolsos importantes de dinero, tanto en tema
legislativo y fiscal (registro de empresa, licencias, derechos de autor y seguros)
como comercial (estudios de mercado en los que se analice las tendencias y los
clientes potenciales). Por ello, posiblemente muchas empresas nuevas precisen
de financiacién externa y por el riesgo que conllevan, exista una mayor dificultad.
Por ultimo, desde la plataforma FGGEE se ofrecen multitud de facilidades a
empresas del sector, como pueden ser los accesos directos a subvenciones y
ayudas, asi como premios que en cierta forma contribuye en la financiacion de

aquellas empresas que quieran salir al mercado.

En conclusion, a pesar de que existen algunas barreras de entrada, las continuas
mejoras en tecnologia y en acceso a nuevas empresas que han sucedido en los
altimos afos, hace que la amenaza de nuevos competidores para la unidad de

negocio de libros digitales y audiolibros sea alta.
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5.1.2. Poder de negociaciéon con compradores

Cuando se habla de poder de negociacion con compradores, realmente se hace
referencia al poder que este agente econdémico tiene en el momento de realizar

la compra frente a la empresa.

En la actualidad los consumidores tienen un acceso ilimitado a informacion de
todo tipo, como puede ser las caracteristicas del producto o bien cual es su
calidad basada en las opiniones de los consumidores antes de adquirirlo. Segun
el Observatorio de Trusted Shops (2019), se registr6 que el 95% de los
consumidores espafioles consultaban las opiniones de otros usuarios, de los
cuales al 64% les influye las buenas resefias de forma positiva. Sin embargo, el
10% de los consumidores les ayuda mas las opiniones negativas para no adquirir
los productos y un 26% sefialan que los comentarios de terceros no son
determinantes en sus compras.

Este observatorio presenta que las valoraciones y opiniones de otros
consumidores son una potente herramienta que ayuda a que nuevos lectores se
decanten o no por el producto. A pesar de tratarse de un sector en el que las
opiniones son muy subjetivas, es decir, se basan en los gustos y preferencias de
lectura, el hecho de que existan diferentes portales que permitan a los lectores

dejar sus opiniones, el cliente tiene un mayor poder de decision de compra.

Por otro lado, a pesar de que se traten de productos mas 0 menos
estandarizados cuyas posibles diferencias radiquen en el contenido o el género,
al tratarse de productos similares el cliente va a tener un mayor poder de
negociacion ya que van a poder encontrar otros productos similares o

equivalentes a un coste cero.

Por tanto, se podria decir que el poder que tiene el cliente frente a PRHGE es

elevado.
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5.1.3. Poder de negociacion con proveedores

Cuando se trata de poder de negociacion con proveedores, se hace referencia a
la capacidad que tienen los proveedores a la hora de vender productos o

materias primas necesarias para la produccion de los productos.

En la industria o sector en la que se analiza en el trabajo, las empresas
proveedores de este tipo de materias referidas a libros digitales y audiolibros son
casi inexistentes y, por tanto, con un poder casi nulo. Por otro lado, también cabe
destacar que actualmente muchos proveedores de este tipo de empresas, como
por ejemplo Caja Alta Edicion & Comunicacion y Composiciones Rali SA, se
dedican a las actividades de maquetacién, traduccion, correccion o grabacion
(para los audiolibros) y necesitan en gran parte de este sector para poder
subsistir puesto que su actividad estd muy focalizada en la cadena de valor de
los productos.

Cabe recalcar que dentro de este sector, tal y como afirma Pérez, M. J. y Garcia,
J. V. (2017), las empresas con mayor presencia con el paso de los afios han
realizado estrategias tales como la integracion vertical, de forma que estas
empresas sean mas prescindibles o que su poder con respecto al sector sea

mas débil.

Por otro lado, cuando se hace referencia a las empresas proveedoras de
servicios de distribucién, gracias al auge de internety a la naturaleza de los libros
digitales y audiolibros, se ha facilitado que la distribucion de estos sea mas
rapida, sencilla y al alcance de los consumidores. Esto se debe principalmente
por la proliferacion de diferentes plataformas que acercan el producto, como
puede ser La Casa del Libro, Fnac, Amazon, iTunes, Storytel o Audible, asi como
también la integracion en las propias editoriales del servicio de distribucion. Por
esta misma razon, las empresas editoriales tienen un mayor acceso a grandes
abanicos de proveedores de servicios y, por tanto, estos no tienen un gran poder

sobre ellas.

Por tanto, debido a la naturaleza tanto del sector como la del producto que se

comercializa, el poder de negociacion que puedan tener los diferentes
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proveedores es bajo comparado con el que pueden tener los clientes y esto se
debe a la gran cantidad de alternativas existentes, asi como las estrategias

establecidas en los ultimos afios por las empresas.

5.1.4. Amenaza de productos sustitutivos

Cuando se habla de amenazas de productos sustitutivos, se hace referencia a
la entrada dentro de la industria de aquellos productos o servicios que otorgan
un beneficio similar a aquellos que ya existen dentro del sector pero mediante
un proceso diferente. Estos productos pueden afectar tanto a la comercializacion

de los productos como a la rentabilidad del sector. (Porter, M., 2008).

Para poder catalogar a productos como sustitutivos es necesario clarificar cuales
son las necesidades que pueden suplir o satisfacer de los clientes, ya que se
tratan de productos destinados al ocio. Respecto a las necesidades o deseos,
cualquier producto destinado a dicha funcion se podria considerar sustitutivo. El
ejemplo tradicional de producto sustitutivo para los audiolibros y libros digitales
es el libro tradicional de papel, ya que fue el primer producto que se cre6 dentro
del sector con la finalidad de entretener al lector. Sin embargo, a pesar de que
la sociedad se va digitalizando y existe una mayor penetracion de los soportes
digitales, hoy en dia sigue existiendo un “fetiche” en propiedad que hace que la
poblacion lectora se decante por el formato fisico, tal y como comenta Rodriguez,
P. (2020). El apego que se siente hacia el libro fisico hace que se mantenga este

producto como sustitutivo y limita la adopcion al nuevo formato.

Otro ejemplo de producto sustitutivo podrian ser los libros autopublicados en
redes como Wattpad que resultan gratuitos a los lectores, ya que cumplen con
la misma finalidad que los libros digitales, ofrecer un producto de ocio en un
soporte digital. (Wattpad. Hola, somos Wattpad, 2021).

Sin embargo, en este ejemplo el producto sustitutivo pierde fuerza, puesto que
la empresa objeto de estudio realizé una alianza con la plataforma para la
publicacion de aquellos libros que la empresa considerase potenciales, segun
La Vanguardia (2020). Otro sustitutivo de los libros digitales que sigue la misma

direccion que Wattpad es la pagina web MeGustalLeer.com, que se caracteriza

46



principalmente por ser una plataforma de autopublicacién con libre acceso a los
libros pero que colabora con PRHGE, es decir, la gran empresa puede llegar a
los manuscritos de esta pagina y publicarlos bajo alguno de sus sellos.

Otro ejemplo mas dirigido a los audiolibros serian los podcasts disponibles en
sitios como Spotify 0 iTunes, que se caracterizan principalmente por entretener
al oyente con episodios regulares que pueden tratar todo tipo de temas, e incluso
se pueden narrar historias cortas. (Spotify. Podcast y programas, 2021.) (iTunes.
Libros y audiolibros, 2021).

En conclusién, se podria decir que la amenaza de productos sustitutivos es
relativamente alta puesto que existen varios productos que a pesar de no
compartir todas las caracteristicas pueden sustituir potencialmente a los libros

digitales y los audiolibros.

5.1.5. Rivalidad competitiva

Cuando se habla de rivalidad competitiva, se hace referencia a todo el conjunto
de actividades o acciones que emprenden los competidores dentro del sector o
industria para poder posicionarse dentro del mercado. Esta rivalidad puede
adoptar muchas formas distintas, ya sea por precios, nuevos productos o incluso

por campafas de publicidad. (Porter, M., 2008).

El sector editorial espafiol se caracteriza por tener una gran cantidad de
empresas editoriales, y a pesar de que muchas de ellas no tengan los suficientes
recursos para internalizar los procesos de produccion de e-book y audiolibros
por su alto coste y su retardada recuperacion como indica Manrique, W. (2019).,
Si que es cierto que se pueden subcontratar empresas que se dedican a ello. Sin
embargo, aunque tengan la posibilidad de competir en las mismas unidades de

negocio, no todas las empresas tienen el mismo tamafo ni la misma potencia.

Por otro lado, en estos negocios esta la existencia de barreras de salida tales
como los derechos de propiedad intelectual, ya que si la empresa del sector
quisiera salir tendria primero que lidiar con los contratos firmados con autores o

empresas subcontratadas, y en supuesto caso de incumplimiento estaria
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obligada a hacer frente con las responsabilidades contractuales que conllevaran.
En el caso contrario, deberia de llevar a cabo un contrato que no podria
permitirse o también responder a las responsabilidades extracontractuales que

tuvieran lugar.

En conclusion se podria decir que la rivalidad competitiva que existe dentro del
sector y mas concretamente en las unidades de negocio analizadas, tiene una
intensidad media. Esto se debe a que a pesar de que no todos los competidores
tengan el mismo tamario ni potencia, las barreras de salida se pueden considerar

importantes.

Se puede decir, que una vez realizado el analisis de las cinco fuerzas de Porter
en el sector en el que trabaja y se desenvuelve Random Penguin House Grupo
Editorial, este se caracteriza por ser competitivo y rival. La rentabilidad del sector
en si no es del todo deficiente, aunque su crecimiento si es lento por la poca
adaptacién de los consumidores al producto y por las barreras de entrada que
se presentan ante nuevos competidores. Cabe mencionar que debido al
creciente desarrollo que existe ya no solo en el sector sino en la sociedad, hay
gue tener especial observacion en los posibles productos sustitutivos que en
parte pueden afectar a la rentabilidad y como se puede mejorar el poder de

negociacion de los clientes.

Véase la llustracion 11 para conocer las Cinco Fuerzas de Porter en el sector

editorial segun el analisis realizado.
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llustracién 11: Cinco Fuerzas de Porter del sector editorial
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Fuente: Elaboracion propia.

5.2. Resultados obtenidos del cuestionario

En el apartado presente se van a establecer cuales son los resultados obtenidos
a través del cuestionario realizado a potenciales consumidores para conocer
cuales son sus caracteristicas lectoras, asi como también cuél seria la
predisposicion de compra por los diferentes productos que se van a plantear en

el plan comercial.

El cuestionario ha sido realizado por 74 personas residentes en Espafia con
rango de edad de entre menores de edad y mas de 34 afios, de tal forma que ha

conformado la muestra del estudio final.

Por lo que respecta al perfil de la muestra, tal y como se ha comentado en el
apartado 4.1.3. “Aspectos sociales” se caracteriza por tener una mayor
participacion de mujeres (75,7%), asi como también de jévenes con una edad
comprendida entre 19 y 24 afios (41,9%) y personas con estudios universitarios

(68,9%). Mas concretamente en las caracteristicas lectoras, se trata de una
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poblaciéon que tiene una gran afinidad hacia la lectura con motivacion al
entretenimiento. Ademas, el 60,8% de los participantes afirma tener un mayor
consumo en periodos vacacionales mientras que un 24,3% dice ser constante

durante todo el afio. (llustraciéon 12).

llustracion 12: Distribucién del habito de lectura en periodo vacacional

@ Leo lo mismo todo el afio
® Leo mas
@ Leo menos

Fuente: Resumen de respuestas de Google Forms

Por otro lado, tal y como se comentaba en el andlisis de las 5 Fuerzas de Porter,
aun sigue existiendo una preferencia por el libro tradicional que le hace ser el
producto sustitutivo por excelencia. Esto se puede corroborar con los datos que
ofrecen los participantes, ya que el 89% prefieren el libro tradicional y un 50,7%

reconoce solo utilizar este tipo de formato. (llustracion 13 e llustracion 14).

llustracion 13: Distribucion de la preferencia del tipo de libro

@ Libro tradicional
@ Libro digital

a @ Audiolibro

Fuente: Resumen de respuestas de Google Forms
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llustracion 14: Distribucién del uso de los diferentes formato de libro

@ Soélo libro tradicional
@ Solo libro digital
Sélo audiolibro
@ Libro tradicional y digital
@ Libro tradicional y audiolibro
@ Libro digital y audiolibro
@ Utilizo los tres

Fuente: Resumen de respuestas de Google Forms

Los principales motivos que ofrecen es la preferencia por el formato papel y por
la posibilidad de poder coleccionarlos, teniendo una representacion del 84,8% y
el 37,9% respectivamente. Ademas, la forma de consumir los libros es en su gran
mayoria mediante compra personal (71,6%), seguida por regalos ofrecidos
(10,8%). Por lo que respecta a como conocen qué libro quieren consumir, casi
la mitad (44,6%) de los participantes afirma hacerlo por redes sociales como
Facebook, Twitter, Instagram...

Por lo que respecta a la caracteristica de la experiencia lectora, el 79,9% afirman
tener una preferencia por la novela, siendo este un dato muy importante para los
puntos posteriores del trabajo académico. Como se ha comentado en puntos
anteriores, las novelas mas consumidas o demandadas son romanticas y de

misterio.

Por otro lado, m&s concretamente los productos objeto de analisis y estudio son
los mas perjudicados del sector, puesto que el 39,7% de los participantes
confiesan leer solo a veces libros digitales y un 45,2% dicen que no escuchan o
les gustaria escuchar audiolibros.

Sin embargo, en el momento en el que los potenciales consumidores quieran
adquirir a un menor precio (41,1%) y ademas contribuir con el medio ambiente
(26%), el consumo de los libros digitales podria aumentar. Por lo que respecta
los audiolibros, estos contextos van mas orientados a la realizacion de multitarea
(30,1%).
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Por ultimo, se han presentado a grandes rasgos las propuestas del plan de
marketing y se ha preguntado por la predisposicién de compra de los productos

gue mas tarde se comentara en el plan comercial.

5.3. Analisis DAFO

En el siguiente analisis se va a emplear la herramienta DAFO o FODA que segun
Speth (2016), se caracteriza por facilitar el proceso de planeacion estratégica,
es decir, se encarga de proporcionar la informacion de la empresa necesaria
para que posteriormente, se puedan tomar decisiones. De esta forma, la
elaboracion de un plan estratégico es mas precisa y concreta.

Para ello, va a ser necesario identificar y seleccionar las fortalezas,
oportunidades, amenazas y debilidades que pueden tener un mayor impacto o
importancia en la empresa. Se va a hacer uso tanto de informaciéon secundaria
obtenida a partir de los datos publicos ofrecidos por la misma empresa, como de
informacion primaria obtenida del analisis exhaustivo de sus paginas oficiales,

redes sociales y su posicionamiento en linea.

5.3.1. Anélisis interno

En el analisis interno se pretende conocer y ordenar todos los factores que
afectan especificamente a Penguin Random House Grupo Editorial. Estos
factores o aspectos son tanto positivos como negativos, es decir, van a suponer
las Debilidades que presenta la empresa frente a los competidores de su sector
como también sus Fortalezas. Debido a que el Plan de Marketing que se plantea
es para la unidad de negocio de audiolibros y libros digitales, dichas Fortalezas
y Debilidades van a ir dirigidas principalmente a esta unidad. Para este analisis,
por razones de confidencialidad y el dificil acceso a informacion privada de la
empresa, tanto los puntos fuertes como débiles van a estar basados en la
informacion secundaria encontrada y los estudios realizados para el trabajo,

como son el analisis de los consumidores y sus redes sociales.
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FORTALEZAS:

1. Posicionamiento y marca fuerte.

Como se ha comentado en reiteradas ocasiones, se trata de una empresa
gue se corona como una de las mas grandes e importantes dentro de la
edicién en espaniol de literatura, asi como también lo es la empresa matriz
a nivel mundial en el momento que adquirié Ediciones B (Geli, C. 2017).
Con respecto a la unidad de negocio de estudio, también supone una
empresa lider y con mucho poder dentro del sector puesto que es de las
pocas empresas o divisiones espafolas actuales que tienen el suficiente
poder para llevar a cabo por si misma la produccion y la distribucion
parcial de su producto. Ademas, al disponer de una gran cantidad de
sellos que ofrecen también productos en dicha unidad de negocio, hace

de la empresa una lider del mercado.

2. Canales de distribucion variados.

PRHGE es una de las empresas editoriales mas grandes y fuertes que
existen dentro del panorama editorial espafiol, tal y como indica Geli, C.
(2021). A través de la observacion de su tienda online Penguin Libros, se
ha podido ver que la empresa ademas de vender sus productos también
ofrece a sus clientes la posibilidad de conocer otros puntos de venta.
Entre ellos se encuentran las librerias tradicionales, plataformas
genéricas... Mas concretamente en la unidad de negocio de audiolibros y
libros digitales, los principales punto de venta para estos Ultimos son
Amazon, Casa del Libro, Apple Books, Google Play, Fnac o Rakuten
Kobo. Para los audiolibros mas concretamente, las Unicas plataformas
gue existen ademas de Penguin Libros son Google Play, Apple Books,
Rakuten Kobo y Audioteka. (Penguin Libros. Inicio, 2021).

Este hecho hace que la variedad de puntos de venta accesibles para los

consumidores sea una fortaleza para PRHGE.

3. Instalaciones de produccion de audiolibros propias.
Tal y como dice Manrique, W. (2019) en un articulo para El Pais, PRHGE
es la primera empresa espafiola que tuvo sus propios estudios de

grabacion con todas las herramientas y condiciones para que la calidad
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de los audiolibros sea inmaculada. Con esta fortaleza, la empresa tiene la
posibilidad de aumentar las grabaciones de los libros y asi tener un mayor
catalogo a un coste mas reducido que sus competidores, como pueden

ser Editorial Anagrama que contratan dichos estudios.

. Derechos de propiedad intelectual.

PRHGE al adquirir y tener en posesion tantos sellos editoriales, se ha
permitido adquirir los derechos de propiedad intelectual de autores
reconocidos y muy importantes dentro del panorama literario que le
permite tener una ventaja frente a sus competidores, puesto que sus
productos van a tener un atractivo superior. Entre esos autores se pueden
enumerar grandes conocidos como Elisabet Benavent, Julia Navarro,
Arturo Pérez-Reverte, Diana Gabaldon, Leigh Bardugo o Javier Castillo.

(Penguin Libros. Inicio, 2021).

. Extenso conocimiento del sector.

La empresa dispone del soporte y la ayuda de la empresa matriz asi como
también la experiencia dentro del sector editorial espafiol, por tanto, estos
hechos hacen que la divisibn espafiola pueda haber adquirido un
conocimiento extenso del sector en los ultimos afios. Esto se puede ver
en como han aplicado todos los conocimientos con sus estrategias
competitivas y coOmo han conseguido erigirse como segunda potencia en
la produccién narrativa del sector editorial espafiol, segun el Martin, I. y
Moréan, D. (2019).

. Permiso de previsualizacion.

Una de las fortalezas de las que disponen los productos en formato digital
de PRHGE, es que el consumidor tiene la posibilidad de poder leer o
escuchar una parte del producto a través de la plataforma de la empresa
para poder tener una mejor decisién de compra, y asi de forma indirecta,
poder conocer qué tipo de producto resulta mas atractivo o bien como

potenciar aquellos que no lo son tanto. (Penguin Libros. Inicio, 2021).
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7. Variedad de precios.
Puesto que normalmente las empresas de este sector trabajan con costes
fijos que limitan los precios en conjunto a las especificaciones legislativas,
PRHGE ha permitido que productos tan singulares como audiolibros y
libros digitales no tengan un precio Unico para cada categoria. Esto quiere
decir que el consumidor va a ser capaz de encontrarse libros digitales y
audiolibros con precios diferentes y, por tanto, va a ser capaz de elegir
gué producto se adapta mejor a sus necesidades y su capacidad
economica. Esta variedad de precios se va a deber en cierta parte por los
costes que puedan suponer a cada uno de los diferentes sellos que tiene

la empresa. (Penguin Libros. Inicio, 2021).

8. Iniciativas medioambientales.

Tal y como afirman en sus videos promocionales (como también en su
pagina web), la sostenibilidad forma parte de unos de los objetivos de
PRHGE y una forma de aplicarlo a sus productos es a partir del uso de
materiales sostenibles (principalmente papel, tinta y plastico) que cumplen
con la normativa europea. De esta forma permiten la trazabilidad de los
productos empleados para conocer cual es el origen de cada uno de ellos.
A pesar de que los productos de analisis no tengan ninguno de los tres
materiales anteriormente mencionados, la empresa tiene una
concienciacion medioambiental que le permite de alguna forma tener una
mejor imagen de cara al consumidor. (Penguin Espafa.
Libros+Sostenibles, 2021).

DEBILIDADES:

1. Campafias de marketing. La directora ejecutiva Nuria Cabuti, en una

entrevista concedida a Geli, C. (2019), afirmd que el grupo editorial se
encuentra orientado hacia las librerias, es decir, la edicién que se esta
llevando a cabo por sus sellos van orientados hacia este canal para poder
ofrecer promocién de sus productos y actividades en estos
establecimientos. Esta informacion se confirma con la noticia de Penguin
Random House Grupo Editorial (2021b), en la que una accidon comercial

llevada a cabo es ofrecer servicio de distribucion a los lectores de librerias
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para fomentar este canal. Se considera esto una debilidad puesto que el
grupo estd dedicando sus recursos comerciales a la promocion de
canales de distribucion que son incompatibles con los productos de

andlisis.

Formalidad con clientes.

A pesar de que la empresa pueda presentar actividades o acciones que
acerquen al consumidor o el cliente con la empresa como pueden ser los
concursos literarios mencionados en el punto 3.2., muchas veces estos
consumidores no tienen una aficion a la escritura y, por tanto, estas
actividades no alcanzan a todos los clientes o consumidores potenciales.
Este hecho se puede comprobar con el intercambio de informacion que

se obtiene en las redes sociales.

Redes sociales.

Como se ha hablado en varias ocasiones, PRHGE es una empresa con
una grande cuota de mercado y ademas un posicionamiento claro como
colider del sector. Sin embargo, por lo que concierne a la comunicacion
digital, después de haber realizado un exhaustivo analisis de las redes
sociales actuales de la empresa, se ha podido observar que el
engagement o grado de fidelizacion que presenta tiene un valor inferior al
recomendable.

Un ejemplo es el que se ha obtenido a través del calculo de ratio de
engagement de Instagram, el cual consiste en la division de las
interacciones por el numero de seguidores. Pese no haber podido obtener
informacion mas concreta, se han utilizado datos del perfil de Instagram y
tres publicaciones durante un periodo vacacional (llustracion 15), y todos
los valores son inferiores a un 1%, tal y como se muestra en la Tabla 2.
Para esta red social el rango aceptable se encuentra entre el 1 y el 5%.
(India, C., 2021).
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llustracion 15: Publicaciones en Instagram del perfil Penguin Espafia

Tabla 2: Célculo de la tasa de engagement de Instagram

Fuente: Penguin Libros, (2021)

Post 23 agosto | 1625 106 0 472.000,00 0,37%
Post 22 agosto | 1207 48 0 472.000,00 0,27%
Post 20 agosto | 829 43 0 472.000,00 0,18%

Fuente: Penguin Libros (2021), elaboracion propia

Por tanto, esto puede suponer una debilidad al no tener bien aprovechada

una herramienta fundamental para el marketing digital.

Posicionamiento SEM.

La empresa cuenta con una campafa digital para mejorar el
posicionamiento SEM, puesto que buscando palabras clave aparecen
como anuncio en los motores de busqueda. Sin embargo, las palabras
claves se presupone que estan planteadas erroneamente puesto que,
después de utilizar la herramienta de benchmarking, Unicamente aparece
en el posicionamiento SEM cuando se busca por el nombre de la empresa
y su tienda online. Por tanto, es una debilidad el posicionamiento SEM
planteado ya que palabras clave como “comprar libros” o “comprar
audiolibros” esta liderado por la competencia directa, tal y como se

muestra en la llustracion 16.
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llustracion 16: Resultados de busqueda de Google
GO g|e comprar libros digitales X Q

2, Todo [ Noticias  {? Shopping 3] Videos ] Imagenes : Mas Herramientas

Aproximadamente 56.900.000 resultados (0,54 segundos)

Anuncio - hitps://www.amazon.es/ -

Kindle Unlimited - Lee sin limites

Mas de 1 000 000 de eBooks Kindle en CL.IanIJIEI’ dISDOS\UVO. Comienza hO)." mismo tu prueba
gratuita de 30 dias. F'rograma De Afiliados. Cheques De Regalo. Acceso MUIIId\SDOS\TWO. Areas
De Interés: Ofertas, Comprar Un Kindle.

Los Mas Vendidos Ultimas Novedades - Tienda De Electrénica - Arsa De Moda

Anuncio - hitpsi//www.nextory.es/ ~

Nextory | Ebooks gratis | Escuchar indefinidamente

Con Nextory puede elegir su libro favorito entre decenas de miles de libros. jHoy! Ebooks
gratuitos | Pruébelo gratis durante 30 dias | Sin tiempo de compromiso. Escuchar sin conexion.
Pruébelo gratis. Suscripcion familiar. 14 dias gratis. Tipos: E-Books, Audiolibros.

Area De E-Books - Seccion De E-Books - Todas Las Categorias - Todas Las Revistas

Anuncio - hitps://es.scribd.com/ «

Con una suscripcion a Scribd | Solo en Scribd | scribd.com
Explore los mas vendidos, las selecciones del editor y mas con una suscripcion a Scribd
Lista de libros de Scribd - Libros de ficcion - Explorar audiolibros - Libros de biografia

Anuncio - hitpsy/www.planetadelibros.com/ ~

Comprar EBOOKS | Ebook en espariol

Descubre nuestra seleccion de eBooks para perderte y viajar desde cualquier rincén.

Fuente: Elaboracion propia a partir de https://www.google.es.

5.3.2. Anélisis externo

En el analisis externo se trata de identificar todos aquellos factores que afectan
a todas las empresas del sector, es decir, los aspectos tanto positivos como
negativos que en cierta forma pueden influir en todos los aspectos que
conciernen a las empresas del sector. En este caso, se van a enumerar y definir
cuales son las oportunidades y amenazas que suponen a las empresas que se
encuentran dentro del sector editorial, mas concretamente a aquellas que
disponen de unidades de negocio de audiolibros y libros digitales. Al igual que
en el andlisis interno, se va a hacer uso de la informacién secundaria que aporte
datos del entorno que rodea a PRHGE y que puedan suponer una oportunidad

0 bien, una amenaza.
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OPORTUNIDADES:

1. Tendencia positiva del mercado editorial.

Tal y como se ha comentado y observado en apartados anteriores,
actualmente el sector editorial sigue una tendencia positiva que va ligada
con el comportamiento del consumidor, es decir, a pesar de que el
consumo no se caracterice por tener una tendencia sélida, con el paso de
los afios ha aumentado el uso de productos de ocio como libros y se ha
iniciado ademas una tendencia positiva con el uso de diferentes soportes.

(Federacion de Gremios de Editores de Espafia, 2019a).

2. Escasos competidores directos.
A pesar de que se clasifigue como un sector amplio en cuanto a nimero
de competidores, se trata de un mercado que se encuentra polarizado y
atomizado, es decir, no todas las empresas tienen el mismo tamafio ni la
misma potencia. Para PRHGE existen escasos competidores directos que
tienen un tamafo y un posicionamiento similar, como ejemplo se podria
ver que algunos periédicos como ABC (2019), consideran que realmente
se trata de un duopolio donde el liderazgo es llevado a cabo por Grupo

Planeta y Penguin Random House Grupo Editorial.

3. Avance tecnoldgico.
Como se ha comentado con anterioridad, a través de los afos ha habido
multitud de aspectos tecnolégicos que han facilitado la evolucién del
sector, ya que gracias a las innovaciones se pudo modificar aspectos
esenciales del libro tradicional para trasladarlo a otros soportes,
especificamente los digitales. Por tanto, se espera que con la evolucion
tecnolégica que existe dentro de la sociedad, se siga la misma tendencia

de innovacién como se ha hecho en afos anteriores.

4. Avances en lalegislacion.
El sector editorial siempre se ha tratado de un mercado profundamente
tradicional pero como se ha comentado en la oportunidad anterior,

siempre existe una evolucion tecnoldgica que hace que el entorno donde
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se actia cambie. Asimismo, también existe modificaciones en la
administracién y el procedimiento legal que debe llegar el sector, por lo
gue para garantizar la seguridad y el correcto funcionamiento, aparece
ademas de otras leyes una Comision de Propiedad Intelectual por el
Ministerio de Cultura y Deporte que se encarga de el arbitraje, la
mediacion, la determinacion y el control de tarifas, asi como también de
actuar como salvaguarda de los derechos de propiedad intelectual, tanto
de autores como de las empresas editoriales. (Ministerio de Cultura y

Deporte. Comision de Propiedad Intelectual, 2021).

. Competidor méas grande con problemas financieros.

Como se ha comentado anteriormente, el mercado se encuentra
polarizado y atomizado, de forma que existen dos grandes “titanes” que
controlan el mercado y en cierto modo marcan las tendencias
estratégicas. En este caso, se presenta una oportunidad para el mercado
puesto que es el grupo Planeta quien actualmente y desde hace
relativamente poco aparece en los medios con problemas financieros,
tanto por inversiones realizadas y por resultados negativos tal y como
comentan Marco, A. (2020) y Sobrino, R. (2019). Sin embargo, segun
Mufioz, R. (2021), en el afio 2019 aleg6 obtener beneficios después de
afos presentando pérdidas, pero esto se debe a la venta de uno de sellos
para poder hacer frente a dichas pérdidas y a las deudas, por lo que se
podria decir que a pesar de obtener beneficios, la empresa ha necesitado
desprenderse de uno de sus sellos para poder seguir adelante. Sin duda,
el hecho de que el principal competidor del sector y ademas uno de los
lideres esté presentando esta situacion hace que las empresas que

actuen en él puedan ver alguna oportunidad.

. Agilidad en la distribucion de productos.

En la actualidad, los productos del sector editorial y mas concretamente
los provenientes de las unidades de negocio de audiolibros y libros
digitales, se distribuyen a través de las plataformas digitales o e-
distribuidores. Estas pueden ser creadas tanto por las propias empresas

editoriales (por ejemplo, PRHGE tiene Penguin Libros) como en conjunto
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con otras empresas, asi como también puede tratarse de plataformas
comerciales o genéricas que ademas ofrecen productos que van mas alla
del sector editorial, como puede ser Amazon, Casa del Libro o Fnac.

El hecho de que se traten de plataformas digitales, que exista un avance
continuo en la tecnologia y la propia naturaleza del producto, hace que
exista una mayor agilidad en su distribucion y, por tanto, que las empresas
sean mas eficientes. (Federaciéon de Gremios de Editores de Espafia,
2019Db).

AMENAZAS:
1. Alto indice de pirateria.

Como se ha podido ver en el Observatorio sobre la Pirateria en Espafia
(2019), a pesar de que los indices globales de pirateria han disminuido,
no ha sido igual para el libro. Segun este estudio, el 33% de los
consumidores acceden a los libros en formato digital y de forma ilicita, es
decir, el hecho de que para adquirir libros digitales los consumidores
accedan a través de portales ilegales hace que la industria editorial tenga
un cese de lucro aproximado de 230 millones de euros. Por tanto, se
considera una amenaza por el efecto directo que tiene sobre las ventas y
facturacion de las empresas. (GFK. Observatorio de la Pirateria y Habitos
de Consumo Digitales 2019, 2020).

2. Altadependencia de la capacidad econdmica.
Al tratarse de un sector con una demanda elastica, la capacidad
econdmica de los consumidores va a ser crucial para poder determinar y
entender la demanda del producto. Esto se debe a la propia naturaleza
de la sociedad espafiola en la que el ocio y, mas concretamente dirigido
alos libros digitales o audiolibros, queda relegado a posiciones con menor
prioridad en sus cestas de la compra. Es por tanto que la comercializacién
de los productos de este sector va a depender en gran medida en la

capacidad econdémica de los clientes. (Universidad de Cérdoba, 2009).
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3. Alto poder de negociacidn del cliente.
Taly como se ha comentado en el andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter,
el poder de negociacién que tienen los compradores con las empresas del
sector es alto, ya que al existir una multitud de productos por consumir
(géneros, ediciones...) y tener una alta dependencia de las opiniones de
otros lectores antes de realizar una compra, hace que este agente tenga

un gran poder dentro de la negociacion.

4. Incremento del uso de productos sustitutivos.
A pesar de que los productos objeto de estudio sean de formato
fundamental y profundamente tecnoldgicos, los productos que les
sustituyen en el mercado como bien se ha comentado anteriormente, son
sus antecesores, es decir, los libros fisicos. Esto se debe a que existe
todavia un sentimiento de apego hacia este formato que como bien se
define en el articulo de Telos Telefénica (2020), los lectores tienen un
gusto por la coleccidn fisica de sus libros y, por tanto, la transformacion
digital de este tipo de producto es tardia en este pais. A través del
cuestionario realizado personalmente a clientes potenciales este hecho
también fundamentarse, ya que de los datos obtenidos se puede concluir
que sigue existiendo una mayor preferencia por el formato papel a pesar
de que algunos de los entrevistados se encuentran flexible y también

consume libros digitales.

5. Barreras de entrada y salida de competidores.
Tal y como se han extraido las conclusiones en el andlisis de las Cinco
Fuerzas de Porter, dentro del sector editorial existen ciertas barreras de
entrada para los nuevos competidores que hoy en dia no suponen un gran
impedimento para que los emprendedores o nuevos competidores
puedan adentrarse dentro de la industria. Por otro lado, las barreras de
salida van orientadas en los derechos de propiedad intelectual asi como
las condiciones de contrato editorial por las que muchas empresas del
sector tendrian trabas u obstaculos para poder abandonarlo. De esta
forma, esta amenaza supone una mayor entrada y retencién de nuevos

competidores del mercado.
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Por tanto, después de haber analizado los aspectos positivos y negativos a nivel

interno y externo, se puede decir que PRHGE es una empresa que gracias a

todas las fortalezas de las que dispone y todas las oportunidades del mercado,

se le ha permitido mejorar poco a poco su situacién y posicionamiento frente a

otras empresas del sector. Sin embargo, existen amenazas importantes como la

pirateria o el uso de productos sustitutivos que en conjunto con sus debilidades

van a suponer retos que debera afrontar. (Tabla 3).

Tabla 3: Modelo DAFO aplicado a PRHGE

O =z 11 m +H Z

DEBILIDADES AMENAZAS
1. Campafas de marketing. 1. Alto indice de pirateria.
2. Formalidad con clientes. 2. Alta dependencia de la capacidad
3. Redes sociales. economica.
4. Posicionamiento SEM. 3. Alto poder de negociacion de los
clientes.
4. Incremento del uso de productos
sustitutivos.
5. Barreras de entrada y salida de
competidores.
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
1. Posicionamiento y marca fuerte. 1. Tendencia positiva del mercado
2. Canales de distribucion variados. editorial.
3. Instalaciones de produccion de | 2. Escasos competidores directos.
audiolibros propias. 3. Avance tecnologico.
4. Derechos de propiedad intelectual. 4. Avances en la legislacion.
5. Extenso conocimiento del sector. 5. Competidor mas grande con
6. Permiso de previsualizacion. problemas financieros.
7. Variedad de precios. 6. Agilidad en la distribucion de
8. Iniciativas medioambientales. productos.

O 2 T M H X m

Fuente: Elaboracion propia
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5.4. Analisis CAME

Una vez obtenido el analisis DAFO, se va a realizar en analisis CAME que se
define como el analisis complementario a la matriz DAFO que a través de la
determinacion previa de los aspectos positivos y negativos de la empresa, se
puedan identificar y corregir las debilidades, mantener las fortalezas, afrontar las
amenazas y explotar las oportunidades. (Betancourt, 2018).

Mediante dicho analisis se busca alcanzar estrategias a partir de las acciones
mencionadas anteriormente con respecto a los aspectos positivos y negativos
de la empresa.

Puesto que en la Tabla 3. tanto en el andlisis externo como en el interno los
puntos débiles y fuertes han sido numerados, para la definicion de las acciones
del analisis CAME, se va a utilizar una nomenclatura que permita agilizar el
analisis. Por ejemplo, para la tercera Debilidad establecida en el analisis DAFO

la nomenclatura sera D3, y para la segunda Oportunidad sera O2.

Por tanto, se van a definir qué acciones tomar para este analisis:

DEBILIDADES QUE CORREGIR

% D3: Mejorar las redes sociales y su posicion online. Puesto que la empresa
tiene una debilidad en sus redes sociales, una forma de corregir este hecho
es tratar de formar al personal de marketing digital al igual que actualizar el
contenido. De esta forma, se podra mejorar la presencia online y de algun
modo, acercarse mas al cliente y poder influir de una forma indirecta en sus

decisiones de compra.
AMENAZAS QUE AFRONTAR
+ Al: Reducir el margen de beneficio. Mediante esta estrategia lo que se busca

es afrontar la amenaza tan inminente que supone la pirateria, ya que uno de

los factores causantes de este hecho es el precio percibido por el cliente.
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+
ot

A4: Promocion de los productos de nuevo formato. Aunque los productos
presentan todas las facilidades que podrian tener los consumidores, adn
sigue existiendo una gran tendencia al consumo de sus sustitutivos, por lo
gue se va a afrontar esta amenaza con la promocioén de los productos de
estudio a través de personas de influencia en los medios mas masivos, es

decir, las redes sociales.

FORTALEZAS QUE MANTENER

7
R4

E2: Aumentar el nimero de distribuidores. Aunque la empresa ya disponga
de diferentes canales de venta donde el consumidor puede acudir para
obtener los productos deseados, es recomendable mantener esta fortaleza
a través del aumento de distribuidores con una mayor visibilidad o
reconocimiento como son Audible o Storytel, donde en este ultimo la empresa
habia retirado sus titulos. Esta estrategia se puede catalogar como estrategia

ofensiva por fijarse en las fortalezas.

E6: Mejorar la accesibilidad a la previsualizacion. Al tratarse de productos
gue no se pueden revisar ni observar fisicamente, puede suponer una barrera
de compra para los clientes, por lo que la empresa ofrecio el servicio de
previsualizacion para mejorar este hecho. Una forma de mantener este
aspecto es mejorar la accesibilidad y la visibilidad de este servicio, de forma

gue el consumidor tenga un mayor abanico de facilidades.

E1l: Planes de adquisicion de sellos. La empresa se caracteriza por ser una
de las lideres como se ha comentado en reiteradas ocasiones, por lo que
para que por una parte se mantenga este hecho es establecer planes de
adquisicion de pequefos sellos que presenten un alto potencial o que

abarquen a segmentos de mercado nuevos.

OPORTUNIDADES QUE EXPLOTAR

7
o

01: Promocion de nuevas obras. Puesto que una de las fortalezas que
dispone PRHGE es la variedad de autores de renombre dentro de la literatura

esparfiola e internacional, y se ha demostrado que existe una tendencia
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positiva en el mercado, para explotar esta oportunidad la estrategia
supondria realizar promocién de las nuevas obras como asi de los progresos

de los diferentes proyectos.

Por tanto, tras haber realizado el andlisis CAME, se puede concluir que se
pueden aplicar diferentes estrategias que permitan de algin modo mejorar la
situacion de la empresa, ya sea a partir de mantener algunas de sus fortalezas
como también afrontar las amenazas que puedan sacudir a las empresas del

sector. En la Tabla 4 se puede de forma mas visual:

Tabla 4: Andlisis CAME para PRHGE

D3. Mejorar las redes sociales y su A4. Promocién de los productos de nuevo
posicién online. formato.
A1l. Reducir el margen de beneficio.
MANTENER EXPLOTAR

O =z 1 m 4 Z

F2.  Aumentar el nuamero de | Ol. Promocion de nuevas obras.
distribuidores.

F6. Mejorar la accesibiidad a la
previsualizacion.

F1. Planes de adquisicidon de sellos.

O 2 ™ m H X m

Fuente: Elaboracion propia

6. Objetivos comerciales

Tras haber realizado los andlisis tanto del micro como del macroentorno de la
empresa, y ademas haber obtenido las conclusiones pertinentes de cada uno de
ellos, en este Plan de Marketing se van a proponer una serie de objetivos que se
pretenden alcanzar con las estrategias que se van a proponer posteriormente.
Cabe destacar que, como se ha comentado en reiteradas ocasiones, se trata de
una empresa que a nivel de posicionamiento tiene pocos aspectos que mejorar.

Aun asi, se detallan los siguientes objetivos a conseguir:
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Como objetivo general o principal, se quieren mejorar tanto las ventas, como el
posicionamiento y la fidelizacién de los clientes de las unidades de negocio de
audiolibros y libros digitales de la empresa Penguin Random House a través del

fomento del consumo de este tipo de producto de los consumidores espafoles.

Para poder conseguir estos objetivos generales, se han confeccionado los

siguientes objetivos especificos que se clasificaran segun los generales.

OBJETIVO DE VENTAS

A través de los objetivos de ventas se busca mejorar la facturacion en esta
unidad de negocio, puesto que los productos que se comercializan tienen una
facturacion en general dentro del sector muy reducida. Por tanto, ademas de
mejorar las propias ventas de la empresa, también ayudaria a mejorar las ventas
del sector.

Los objetivos que se plantean tienen un alcance de un afio para estudiar la
evolucion de las ventas, asi como comprobar la efectividad del plan sin asumir

muchos riesgos. Los objetivos de ventas que se plantean son:

e Aumentar al menos un 10% de las ventas de audiolibros y libros digitales
en el plazo de un afo a nivel nacional en todos los canales de distribucion

que dispone la empresa.

OBJETIVOS DE POSICIONAMIENTO

Con este tipo de objetivos se busca que la imagen de los productos
comercializados dentro de la unidad de negocio se vea mejorada, ya que se
tratan de productos con poca demanda y su imagen muchas veces queda
olvidada entre los clientes o lectores. Por tanto, con estos objetivos se busca que
a través de la mejora del posicionamiento, la imagen percibida por el cliente sea

de mejor calidad. Por tanto, los objetivos de este tipo son:
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e Aumentar y mantener el engagement en un 4% de los perfiles de Espafia
de la empresa Penguin Random House Grupo Editorial en el plazo de un
afo.

e Conseguir una media de 20 comentarios en cada publicacién de los

perfiles de redes sociales espafiolas en el plazo de un afio.

OBJETIVOS DE FIDELIZACION

Estos objetivos se van a centrar y focalizar en atraer a clientes para que
adquieran este tipo de productos para satisfacer sus necesidades. Por otro lado,
teniendo en cuenta la importancia que supone el cliente para una empresa y
ademas su predisposicion por los productos sustitutivos, es fundamental tener
en cuenta su opinién con respecto a los productos y actuar con firmeza. Con
estos objetivos se busca ampliar la cartera de clientes de productos de soporte

digital. Por tanto, los objetivos de fidelizacion van a ser:

e Obtener unatasa de atraccion del 2% de clientes de productos sustitutivos
a nivel nacional en un afo.
e Ampliar en un 2% de la cartera de clientes a través de la captacion de

nuevos clientes esparfoles en un afo.

Con la estructura empresarial y los recursos de los que se dispone, se espera
gue con la fijacion de los objetivos previos y las estrategias que permitan
conseguirlos, la empresa alcance una situacién mas favorable para la unidad de
negocio de audiolibros y libros digitales. Para ello, va a hacer uso de todas las

fortalezas y de las oportunidades que le pueda brindar el entorno.

Por tanto, se considera que si Penguin Random House Grupo Editorial consigue
alcanzar todos los objetivos planteados (Tabla 5), el posicionamiento de la
unidad de negocio de estudio sera mas favorable que en su estado inicial gracias
la retencidn de clientes y nuevos clientes, asi como también la comunicacion que

se establezca con ellos con el marketing relacional.
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Tabla 5: Resumen de los objetivos del Plan Comercial

OBJETIVOS DEL PLAN COMERCIAL

Aumento en un 10% de las ventas a nivel nacional de
OBJETIVO DE VENTAS o , N
audiolibros y libros digitales.

Aumentar y mantener el engagement en un 4% de las

redes sociales.
OBJETIVOS DE POSICIONAMIENTO

Conseguir una media de 20 comentarios en cada

publicacion de sus redes sociales espafiolas.

Mejorar la tasa de atraccion de productos sustitutivos
OBJETIVOS DE FIDELIZACION en un 2%.

Ampliar la cartera de clientes en un 2%.

Fuente: Elaboracion propia

6.1. Pudblico objetivo o potencial

Finalmente, teniendo en cuenta la importancia que suponen los objetivos en un
plan comercial, es necesario establecer y conocer cual es publico potencial y

objetivo al que se dirige este producto.

Segun el informe de Conecta (2020), normalmente los consumidores de este tipo
de productos son tanto hombres como mujeres (pero siendo ligeramente
superior este ultimo grupo) de nacionalidad espafola. El uso de este producto
estad mas extendido en la poblacion menor de 55 afios, pero existe una alta
incidencia en el grupo de poblacion entre 14 y 34 afios, por lo que el plan de
marketing se va a centrar mas en este. Ademas, este grupo de consumidores
son quienes mas consumen redes sociales, por lo que sera muy interesante
tratar el objetivo planteado para este segmento.

Por dltimo, este publico se caracteriza por tener unos estudios superiores, es
decir, la gran mayoria tienen estudios universitarios.

Estos datos obtenidos en el informe se sustentan a través de los resultados
obtenidos del cuestionario realizado a consumidores tipicos de productos

literarios, ya que la mayoria afirman tener aficion a la lectura por motivos de ocio
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y los libros que leen los adquieren a través de recomendaciones por redes
sociales. Este se ve relacionado porque la mayoria de los participantes se
encuentran en la franja de 19 y 29 afios y la mayor parte de ellos con estudios
universitarios. Ademas, cabe recalcar que una gran parte de ellos recurriria a los
productos de soporte digital entre otras razones o contextos para ayudar al
medioambiente, por lo que serd un aspecto importante de cara a establecer la

estrategia del plan.

Por tanto, el publico objetivo o potencial sera todos los hombres y mujeres
espafioles entre las edades de 14 y 29 afios que sean asiduos en redes sociales,
es decir, que formen parte de la sociedad digitalizada y ademas tengan un habito
de lectura medio-alto, asi como también una concienciaciébn con el medio

ambiente.

7. Estrategias de marketing

Una vez realizados los analisis pertinentes para conocer la situacion tanto interna
como externa del entorno y la empresa, se han establecido unos objetivos a

conseguir en un espacio de tiempo determinado.

Por tanto, para poder conseguir los objetivos planteados y mejorar el
posicionamiento de la unidad de negocio en Espafa, se va a describir la
estrategia a seguir que va a definir las acciones que deben realizarse. Esta
estrategia va a consistir principalmente en mejorar los puntos débiles de la
empresa a través de aprovechar los factores externos que la favorecen. Con ello,

se espera que el posicionamiento mejore.

Penguin Random House Grupo Editorial para su unidad de negocio de
audiolibros y libros digitales va a seguir una estrategia de liderazgo, ya que lo
gue se busca principalmente es mejorar el posicionamiento de la unidad de
negocio, asi como también que aumenten las ventas de estos productos entre
los clientes. Por tanto, la estrategia va a ser estrategia de costes. Esto se debe

a que como la empresa dispone de sus propias instalaciones para la produccién
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de audiolibros asi como también de libros digitales, puede permitirse reducir sus

costes y actuar en economias de escala.

Para esta estrategia, la empresa ademas debe estar centrada en cuatro pilares:

+
R4

Productos responsables medioambientalmente. La empresa esta
orgullosa de poder afirmar que ha obtenido el certificado medioambiental
FSC como grupo editorial, asi como también de haber introducido a sus
grupos de interés en la defensa del medioambiente. Por tanto, es necesario
gue la empresa haga visible que se responsabiliza y esta concienciada con
la situacion medioambiental a través también de los productos tecnologicos
gue evitan el uso de materias primas y, por tanto, medioambientalmente
responsables y comprometidos con el Objetivo 13: Accién por el Clima y el

Objetivo 12: Produccién y Consumo Responsable.

Contacto con el cliente. El cliente es la base de todo y es necesario
establecer un contacto continuo y directo con él. Por tanto, la empresa en
todo momento va a garantizar que el cliente se sienta integrado en ella y
atendido ante cualquier percance. Ademas este contacto debe ser fresco y
dinamico, es decir, debe adaptarse y evolucionar al mismo tiempo que lo hace

el publico objetivo.

Venta online. Puesto que los productos a los cuales se dedica el plan de
marketing son profundamente tecnolégicos, es decir, su formato y plataforma
son integramente digitales, es necesario que la empresa fije y mantenga la
venta online como un aspecto clave para la comercializacion de estos
productos. A través de potenciar este tipo de plataforma de distribucién y
comercializacion, los clientes van a poder tener una atencion mas inmediata
y personalizada de sus compras, asi como también se podria reducir la tasa

de abandono en el momento de compra.

Relacion calidad-precio. Como se comentaba al principio, se trata de
productos de ocio que por lo general tienen una demanda elastica, es decir,

a pequefias variaciones de precio la demanda fluctia més. Ademas de eso,
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dependen mucho de la capacidad econémica de los consumidores por lo que
se va a centrar en ofrecer los productos cuya calidad se ajuste al precio
esperado por los consumidores. De esta forma, se buscara reducir la
elasticidad de la demanda y que la capacidad econémica influya en menor

medida.
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8. Plan Comercial

En esta parte del plan de marketing se van a desarrollar los planes de accion
gue van a dar respuesta a los objetivos y estrategias fijadas en los apartados
anteriores. A continuacion se van a desarrollar las acciones especificas por lo
gue refiere a las 4P del marketing mix del plan comercial, ya que a través de
ellas se espera conseguir la mayor efectividad en el desarrollo de estas.

El profesor Jerome McCarthy en 1964, segun Goi, C. L. (2009), definié las
variables Producto, Precio, Distribucion y Comunicacién, como las mas

influyentes e importantes del marketing mix.

Por tanto, a partir de la definicion de las 4 principales variables comerciales como
herramientas, se van a establecer los pasos y decisiones a tomar en el

marketing-mix.

8.1. Productos

Cuando se habla de productos, se hace referencia a los servicios o bienes
comercializados por la empresa y son los que se encargan de satisfacer las
necesidades y deseos de los clientes. (Botey, P., 2020).

Es fundamental trabajar todos los posibles aspectos que afecten a los productos,
como pueden ser el contenido o la portada, ya que va a ser imprescindible para

mejorar la percepcion por parte del cliente.

PRHGE se va a centrar en este plan de marketing como se ha comentado
anteriormente en los audiolibros y los libros digitales, puesto que uno de los
objetivos principales es aumentar el consumo de este tipo de productos, asi
como su posicionamiento dentro del mercado. Con esto, también se persigue
gue la sociedad esté mas concienciada con el uso de productos menos

contaminantes y que tengan un menor impacto medioambiental.
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Audiolibros

Por lo que respecta a los audiolibros, se trata de una narracién de un contenido
literario o libro que se encuentra en un soporte digital, o bien, como describe la
Real Academia Espafiola, se trata de una “grabacion sonora del texto de un
libro”. (Real Academia Espariola. Definicién de audiolibro, 2021).

Al tratarse de un producto digital, tiene una naturaleza intangible pero se puede

obtener una idea a través de la llustracion 17 de su aspecto.

llustracion 17: Ejemplo visual de un audiolibro

Fuente: TurboGadgetReviews, (2021)

Como se trata de un producto que ya lleva tiempo dentro de la cartera de
productos de la empresa, se van a plantear 3 variantes de las que se espera una
mayor efectividad de difusion. Sin embargo, todas ellas van a llevar un mensaje
de voz que se va a reproducir antes del prologo y después del epilogo en
agradecimiento al lector por haber adquirido este tipo de producto, puesto que
esta contribuyendo en la reduccion del impacto medioambiental. Un ejemplo de
ello seria:

Antes del prologo: “Hola, gracias por adquirir (nombre del libro y autor). Te
agradecemos esta compra puesto que con ella has puesto tu granito de arena
contra el cambio climatico. Disfruta de tu lectura.”

Después del epilogo: “Esperamos que hayas tenido una experiencia inolvidable.
Solo queremos recordarte que con este pequefo viaje has contribuido con el

medio ambiente y que estamos impacientes por volverte a ver en otro relato.”
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Con estos dos mensajes, se busca transmitir al lector o cliente valores
emocionales y sociales, es decir, se trata de integrar al lector en un grupo
figurativo de personas que consumen nuevos tipos de productos como también

hacerle sentir responsable medioambientalmente.

Por otro lado, como se ha comentado antes, se van a establecer 3 lineas de este
producto de forma que existan varias opciones que le permitan ser mas atractivo

para los clientes.

= Linea 1: “Nuestras Letras”. Con esta variante, se va a ofrecer un producto
COoN unos costes menores puesto que la voz que se va a escuchar a lo largo de
toda la narracion sera el propio autor de la novela. En el supuesto caso de que
la novela fuera de un autor no hispanohablante quedaria apartada de este tipo

de variante.

- Linea 2: “Nuestras Voces”. Actualmente la mayoria de los audiolibros se
encuentran narrados por este tipo de profesionales, pero como en la industria de
la cultura esta en tendencia el cine y la produccién audiovisual, las voces mas
conocidas del cine y la television pasarian a tener un papel mas protagonista en
este tipo de productos. Por ejemplo, si el libro que se quiere narrar es del género
de aventuras con una sinopsis relacionada con los piratas, el actor Luis Posada
podria ser un gran candidato para la narrativa, ya que es la voz habitual de

Johnny Depp en la saga Piratas del Caribe.

- Linea 3: “Nuestros Actores”. En esta ultima variante, la voz cantante del
relato estaria en manos de actores y actrices conocidos dentro del panorama
espariol, de forma que aquellos interesados en el producto y ademas seguidores

de dichas celebridades tengan un mayor atractivo por esta variante.

Por tanto, lo referente a la variable producto para los audiolibros, se van a aplicar
estas tres variantes a 170 titulos nuevos en total que se publiquen en el afio del
plan, puesto que equivalen al 10% de la media anual, es decir, se van a realizar

57 audiolibros aproximadamente de cada variante. Se ha elegido esta cantidad
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puesto que como no se ha podido acceder a informacion de la empresa a través
de trabajadores, se ha supuesto un reparto equitativo de los 1700 titulos nuevos
en los 12 meses del afo, es decir, de media PRHGE publica entre todos sus
sellos un total de 141 titulos de forma mensual, aproximadamente tal y como se
ha comentado en el apartado 3.2. “Penguin Random House Grupo Editorial”. Por
otro lado, teniendo en cuenta los resultados obtenidos en el cuestionario con
respecto a los géneros preferidos por los lectores, se va a hacer una incidencia
en las novelas roménticas y de misterio.

Ademas, los titulos que van a resultar elegidos van a ser aquellos que hayan
sido revisados y aceptados por los revisores de los diferentes sellos editoriales
en los meses previos al plan, es decir, aquellos titulos que se acepten en los tres

ultimos meses del afio anterior.

Por tanto, 170 titulos supondrian aproximadamente la produccién de un mesy
medio del grupo editorial. Asimismo, para agilizar la produccion, 34 sellos del
grupo elegidos al azar van a realizar 5 audiolibros.

De esta forma, no se va a incurrir en un exceso de costes y se va a poder realizar

un mejor control de la efectividad del plan.

Libros digitales

Por lo que respecta a libros digitales o también conocidos como eBooks, se
define como la publicacion del libro tradicional a soportes digitales, es decir, se
trata de un contenido editorial que se puede utilizar y leer en un dispositivo digital.
(Pérez Porto, J. y Merino, M., 2017).

Otra definicion que acoge la Real Academia Espafiola es “libro en formato
adecuado para leerse en un dispositivo electronico”. (Real Academia Espafiola.
Definicion de libro electrénico, 2021).

Tiene la misma naturaleza intangible que el audiolibro pero al no tratarse de un
producto auditivo, sino mas bien es un cambio de soporte, la concepcién de este

producto es mas sencilla. Véase en la llustracion 18.
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llustracion 18: Libro digital en un lector Kindle

pantalla quede en blancoy, a continuacién, suelta el

botén

ion atic te

Tu Kindle entrara en P
tras varios minutos de inactividad. Entonces,

aparecera un salvapantallas. Este salvapantallas
estatico no consume baterfa. Para poner tu Kindle
en suspensién, mantén pulsado el botén de
encendido y suéltalo. Para activarlo, pulsa
suavemente el botén de nuevo.

Si tu Kindle no se enciende o no responde, puedes
reiniciarlo manteniendo pulsado el botén de
encendido durante 20 segundos.

Puerto de alimentacién/micro-USB: puedes utilizar
el cable USB suministrado para conectar el Kindle a
un ordenador y poder cargar la baterfa o transferir
archivos. Para cargar el Kindle desde una toma de
corriente, necesitaras un adaptador de corriente (se
vende por separado) para el cable USB.

Cuando el dispositivo se esté cargando, aparecera
un rayo en el icono de la baterfa situado en la parte

6

Fuente: Educalingo (2021)

De la misma forma que se quiere dar valor emocional y social con los audiolibros,
se va a aplicar a los libros digitales la posibilidad de obtener una péagina adicional
justo antes del prélogo donde se agradezca de forma personal al lector por la
adquisicion del producto y ademas, se le recuerde que esta ayudando a combatir

el cambio climético. Un ejemplo seria:

“‘Hola, (nombre del cliente). Gracias por adquirir (nombre del libro y autor). Te
agradecemos esta compra puesto que con ella has puesto tu granito de arena

contra el cambio climatico. Disfruta de tu lectura.”

En este caso, se ha decidido introducir la posibilidad de personalizacion del libro
como modo de sustitucion a las firmas de libros fisicos, asi como también una
forma de acercarse mas al cliente. Ademas, solamente se ha planteado para

este producto puesto que la introduccion digital del nombre se podria automatizar
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de forma mas facil y econdmica que el audiolibro. Se va a realizar sobre los
mismos 170 titulos digitales que se han comentado para los audiolibros, para
gue la empresa pueda prorratear los costes y aprovechar los servicios de

correccion, maquetacion y disefio para ambos servicios.

Por lo que respecta a la produccion de ambos tipos de producto, segun Gozzer
Arias, S. (2017), por ejemplo, la produccion de los audiolibros suele tener una
duraciéon aproximada de una semana, pero previamente a ella deben haberse
realizado todos los procesos de preproducciéon comprendidos por las tareas de
redaccion (revision del manuscrito, traduccién si procede, maquetacion y
correccion), de disefo (cubiertas e interiores, gestion de imagenes) y realizacion
técnica (revision del material, maquetacién final y edicién digital). (Penguin

Espafia. Como publicar un libro, 2021).

Por tanto, se van a proponer las dos primeras semanas de la fase de producto
para estos procesos de preproduccion, de forma que las dos Gltimas sean para
la grabacion y edicion de audio de los audiolibros en los estudios de grabacién
tanto de Barcelona como los de Madrid de los que dispone la empresa.
(Manrique, W., 2019).

En cada mes se van a producir 85 titulos, de forma que una vez superados los
dos meses se hayan conseguido producir los 170 titulos. Al mismo tiempo que
se realiza la produccion y grabacion de los productos, los disefiadores de los

sellos se van a encargar de realizar las portadas de los libros.

PORTADA

La portada es la parte méas visual y una de las méas importantes en el proceso de
decision de compra del cliente segun el portal Impresion Libros (2021), por lo
gue es de vital importancia ofrecer una imagen que capte la atencion del lector
y que sea atractiva a la vista. Sin embargo, a pesar de que este factor puede ser
muy personal entre el sello y el autor del libro, se puede aplicar una norma
general donde aparezca en la portada un signo distintivo.

Este cambio en el producto va a ser unicamente en los audiolibros, puesto que

para los libros digitales la novedad se afiadira en la descripcion.
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Por tanto, los disefiadores graficos de los sellos editoriales se van a encargar de
realizar las portadas como se suele proceder habitualmente pero con la
diferencia de que se va a incluir al lado del titulo quién es la persona responsable
de la voz del libro. De esta forma, se puede captar la atencion de una forma mas
directa de los lectores, ya que muchos de ellos se van a ver atraidos por el hecho
de ver que su actor, actriz o autor favorito es el que esta detras de la voz del
libro.

A continuacioén en la llustracion 19 se presenta un ejemplo de portada para un

audiolibro con la linea Audiolibros “Nuestras Voces”.

llustracion 19: Ejemplo de portada para los nuevos audiolibros

sol de

medianoche

Narrado por Manuel Gimeno
Voz de Edward Cullen

Fuente: Penguin Libros (2021), elaboracion propia

8.2. Precio

El precio es el valor monetario que debe pagar el consumidor o cliente por los
productos que ofrece la empresa, es decir, es la cantidad monetaria que debe

ofrecer para poder satisfacer sus necesidades y deseos. (Botey, P., 2020).
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Como se ha comentado en reiteradas ocasiones, la compra de estos productos
se ve fundamentalmente condicionada por la capacidad econdémica, y esto se
justifica en cierta medida porque al tratarse de productos intangibles y destinados
al ocio, el precio va a suponer un aspecto muy importante. También es
importante tener en cuenta que en Espafia actualmente existe la ley Espafia
(2007) que regula los precios de estos productos, es decir, las editoriales
establecen un precio fijo al que se le puede aplicar como maximo un 5% de
descuento, sea el punto de venta que sea. Por lo que este precio fijo va a ser

igual que el precio de venta (conocido también como PVP).

En primer lugar, las empresas para tener unos margenes especificos de
beneficio pueden definir el precio de sus productos en base al método basado
en costes, sin embargo se tratan de productos digitales que Unicamente tienen
costes fijos y que por tanto, no presentan un precio minimo. Por otro lado, como
se precisan datos internos de la empresa a los que no se tiene acceso ni
conocimiento, resulta inviable o menos conveniente calcular el precio con esta

metodologia.

Desde otra perspectiva, podria establecerse el precio en base ala competencia
pero como se trata de un sector atomizado y polarizado, Unicamente se tendria
en cuenta la competencia mas directa del grupo editorial, es decir, Grupo
Planeta. Con este método, se pueden estimar o establecer los precios en base
a una empresa que presenta unas condiciones similares de recursos y procesos
de produccién. Con esta estrategia de precios se podria actuar sobre el
posicionamiento dentro del mercado y, observando los datos que ofrece la
empresa en su pagina de venta, los precios medios por producto son los que
resultan del calculo medio de los precios mas habituales que no siguen ningun
tipo de patrén en cuanto a la extensién de la obra. Estos precios pues, se

presentan en la Tabla 6:
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Tabla 6: Precio medio de los productos digitales de Grupo Planeta

PRECIO MEDIO DEL GRUPO PLANETA

Libros Digitales 7,39€

Audiolibros 18,24€

Fuente: Elaboracion propia
Sin embargo, realizando la misma metodologia para el calculo de los precios
medios que actualmente ofrece PRHGE, en la Tabla 7 se puede ver que el
competidor directo esta siendo mas competitivo en cuanto a precios puesto que
ofrece sus productos digitales en promedio mas baratos que la empresa de
estudio. Por tanto, este método va a ser sustancialmente (til para la

determinacién de esta variable.

Tabla 7: Precio medio de los productos digitales de PRHGE

PRECIO MEDIO DE PENGUIN RANDOM HOUSE GRUPO EDITORIAL

Libros Digitales 8,79€

Audiolibros 20,19€

Fuente: Elaboracion propia

El siguiente método que se plantea es el método basado en clientes, mas
concretamente a través del precio psicoldgico. Con este método se busca
conocer cual es el grado de aceptacion que tienen los consumidores por adquirir
los productos a un precio determinado. (Bueno, P., 2020).

Tras haber realizado una encuesta personal con potenciales consumidores, se
han obtenido datos que van a ser importantes en el proceso de establecimiento
del precio, tal y como se ha mencionado. Los resultados de dicha encuesta
arrojan informacion sobre sus preferencias y la predisposicion a su adquisicion.

En este apartado del plan comercial este ultimo tipo de dato va a ser crucial.
Por tanto, mediante una combinacion de estos dos ultimos métodos se van a

establecer los precios de venta de cada uno de los productos desarrollados en

el plan, teniendo en cuenta la estrategia establecida por costes.
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Con referencia a los audiolibros, al contar con tres lineas de productos, se van
a establecer tres precios que van a ir en concordancia al coste que puede
suponer contratar a una voz, el precio que tiene establecido la competencia y el

gue esta dispuesto a pagar el cliente para satisfacer sus necesidades.

Para los Audiolibros “Nuestras Letras”, puesto que el narrador normalmente
no pertenece a ningun grupo profesional regulado, se van a establecer los
precios mas bajos que se ofrecen. En Grupo Planeta, los precios mas bajos que
se contemplan son de 14,99€ y 15,99€. Por otro lado, la mayoria de los
encuestados han sefialado que para este tipo de producto estarian dispuestos a
pagar menos de 10,99€, aunque también existe un alto porcentaje que si estaria
dispuesto a pagar hasta 14,99€. En base a toda esta informacion, para esta linea
el precio se va a encontrar dentro del intervalo de precios establecidos por los
clientes, es decir, los audiolibros en los que el narrador es el autor del libro

tendran un precio de 12,99€.

Para los Audiolibros “Nuestras Voces”, como se trata de un colectivo laboral
regulado profesionalmente por el Convenio del Colectivo Estatal de Profesiones
de Doblaje, se presupone que el coste de grabacion del producto sube vy, por
tanto, el PVP debe ser superior a la variante anterior. Ademas de ello, se van a
contratar actores y actrices de doblaje con una voz reconocida dentro del cine y
la televisidn espafiola, por lo que el coste de contratacion va a ser ligeramente
superior. En este producto existe una mayor predisposicion por el pago de un
precio mas elevado, pero sigue siendo muy fuerte la tendencia a no querer
invertir una cantidad elevada de dinero por los productos. En cuanto al
competidor, el precio medio que trabaja es de 18,24€, por lo que los audiolibros

con actores y actrices de doblaje tendran un precio de 16,99€.

Finalmente para los Audiolibros “Nuestros Actores”, puesto que la voz que
va a narrar el producto va a ser de un actor o actriz conocido dentro del panorama
espariol, la retribucidén que se obtenga por ello va a ser mucho mas superior a la

gue reciban los actores de doblaje, por lo que esta linea va a ser la que mayor
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PVP tenga de las tres. Dentro del catalogo de Planeta, los audiolibros mas caros
tienen un valor de 21,99€, y segun la predisposicibn de las personas
entrevistadas, sigue la misma tendencia que con el producto anterior, es decir,
en su mayoria prefieren pagar por este producto entre 10,99€ y 20,99€. Por
tanto, los audiolibros “Nuestros Actores” tendran un precio dentro de dicho
intervalo, es decir, un PVP de 18,99€.

Con referencia a los libros digitales, puesto que la novedad en el producto es

la pequeiia personalizacion de este con un texto inicial a modo de firma del autor,
la inversion en nuevos recursos digitales va a ser minima. Por tanto, teniendo en
cuenta este factor y la opinidén de los consumidores potenciales a traves de la
encuesta, el precio que se va a fijar para este servicio adicional sobre los libros
digitales va a ser de 1€, ya que casi la mitad de ellos afirma estar dispuesto a
pagar como maximo esta cantidad por esta extension. En otras palabras, al
precio que se aplicaria a un libro digital en condiciones normales se le afiadirian
1€ por la dedicatoria personalizada. Por ejemplo, si un libro electrénico tiene un
PVP fijado de 6,99€, con la dedicatoria pasaria a tener un precio de 7,99€

Con los precios establecidos (Tabla 8), se pretende conseguir implantar la
imagen en el consumidor de una buena relacion calidad-precio de los productos,
puesto que estan dentro de los precios habituales que pueden encontrar en otros

competidores pero con una calidad superior.

Tabla 8: Resumen de precios propuestos en el plan comercial

PRECIOS PARA LOS PRODUCTOS DEL PLAN COMERCIAL

PRODUCTO PRECIO
Audiolibro “Nuestras Letras” 12,99€
Audiolibro “Nuestras Voces” 16,99€
Audiolibro “Nuestros Actores” 18,99€

Hoja adicional de agradecimiento 1€
en libros digitales

Fuente: Elaboracion propia
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8.3. Distribucion

El proceso de distribucion es la variable de las 4P que se encarga de hacer llegar
al cliente final los productos desarrollados en el plan, por lo que es de vital
importancia. En esta variable es imprescindible asegurar al cliente que va a
acceder al producto cuando lo necesite, de la forma deseada y en el momento
oportuno, ya que va a tener una gran relevancia junto a la comunicacion para
alcanzar los objetivos planteados.

Para ello, se deben definir los canales de distribucién que van a establecer o
definir el recorrido que va a realizar el producto desde la empresa hasta el cliente.
Dependiendo de la naturaleza del producto y a qué se dedica la empresa, los

canales de distribucion tendran longitudes y agentes diferentes.

En el caso de PRHGE, fruto del analisis realizado, se determina que existen dos
canales de distribucion diferentes. Estos son el directo y el corto, ya que la
empresa distribuye su producto tanto desde su propia tienda online como a partir
de plataformas genéricas online de distribucion. Por tanto, se puede afirmar que
la empresa presenta una red de distribucién entendiendo este concepto como el
conjunto de canales que utiliza una empresa para hacer llegar su producto al

consumidor final.

La longitud de los canales también se debe a la integracion que presenta la
empresa en cuanto a los procesos productivos, es decir, tanto el proceso de
redaccion, correccién, maquetacion e incluso grabacion se realiza desde dentro
de la empresa por lo que el canal directo se caracteriza por ser un canal con
integracion vertical. (Penguin Espafia. Cémo publicar un libro, 2021).

Por otro lado, la empresa en su origen ya presentaba una distribucion selectiva,
es decir, los productos de estudio solamente se podian adquirir en ciertos puntos
de ventas concretos como los mencionados en apartados anteriores. Por tanto,

en este plan de marketing se va a seguir con la misma distribucion.

De una forma mas detallada, la red de distribuciéon de PRHGE se encuentra tal

gue asi:

84



Canal 1: Directo. La empresa produce y realiza los productos y los pone al

alcance del cliente o lector en su propia tienda online.

Canal 2: Corto. Al igual que en el otro canal, PRHGE se encarga de realizar
todos los procesos productivos desde sus instalaciones, pero una vez finalizado
el producto, se pone a disposicién de los clientes en las diferentes plataformas

digitales que actian como minoristas.

De forma mas grafica, a continuacion se pueden ver en la llustracion 20.

llustracion 20: Canales de distribucion empleados por PRHGE

CANAL Penguin Random

DIRECTO Hous'e Grupo Consumidor final
Editorial
Penguin Random Grandes superficies
CANAL CORTO House Grupo —— P ———  Consumidor final

Editorial digitales

Fuente: Elaboracion propia

VENTA DIRECTA O CANAL DIRECTO

Con el primer canal se va a hacer llegar el producto a los clientes a través de la
plataforma Penguin Libros, es decir, la tienda online de la empresa. Se espera
gue sea un punto importante para ella, pero estd comprobado segun la
Federacion de Gremios de Editores de Espafia (2019b) que los clientes tienen
predisposicion por otras plataformas digitales para la adquisicion del producto,
por lo que la forma de incentivar el consumo en este canal va a ser en el
lanzamiento de estos productos de forma anticipada en esta plataforma a las
otras.

En este canal la empresa plantea como requisito para poder utilizar los productos

adquiridos directamente de su tienda digital es tener la aplicacion mdévil
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“Penguin Libros”, de forma que los consumidores en su gran mayoria desisten
por esta opcion de compra. Por tanto, para mejorar este aspecto se va a ofrecer
una promocion de ventas que posteriormente en el apartado 8.4. “Comunicacion”

se va a detallar.

VENTA INDIRECTA O CANAL CORTO

Con el segundo canal, a pesar de que exista un agente comercial entre la
empresa y el cliente, se va a buscar establecer una relacién cercana con dicho
minorista para el flujo de informacién que se establece normalmente en los
canales de distribuciéon sea mas dinamico y efectivo. Esta relacion va a estar
fundamentada con la estrategia de ofrecer de forma gratuita la elecciéon de un
libro digital del plan por cada lector digital que se adquiera de dichos
distribuidores, de forma que ambas partes se vean beneficiadas. El beneficio que

obtendria PRHGE seria en forma de promocion y mejora de imagen.

Por tanto, es de vital importancia hacer llegar el producto al cliente también a
través de estos intermediarios, ya que son un gran punto de contacto con ellos.
Cabe mencionar que en este sector, debido a las regulaciones legales sobre el
precio, el PVP que se establece a través de este canal es el mismo que el
anterior, es decir, los clientes adquieren al mismo precio el producto sea cual
sea el canal.

La Unica diferencia que aparece es el porcentaje que recoge cada agente de la
cadena sobre el precio de venta, es decir, el margen de distribucion. Dentro del
mundo editorial este hecho se conoce como regalias o royalties, que segun
Letras de Encuentro se define como el porcentaje del precio de venta en
concepto de derechos de la propiedad intelectual que ofrecen los agentes.
(Letras de Encuentro. Regalias por derecho de autor: propiedad intelectual y
royalties, 2021).

Los distribuidores que se presentan a continuacion ofrecen un regalia del 70%
tal y como indican Worsham, K. (2019)., la Ayuda del Centro de Partners de
Google Play Libros y Uno Editorial. Esto quiere decir que, por cada libro digital y
audiolibro que se venda a través de sus plataformas, ganaran solamente el 30%

del precio y el restante sera ganancia de PRHGE.
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Para los libros digitales y audiolibros, los intermediarios que se proponen son:

% Rakuten Kobo: Este intermediario se caracteriza por ofrecer tanto
audiolibros y libros digitales, como los eReaders o lectores digitales para los
eBooks. Es un distribuidor que ya trabaja con PRHGE y que ademas, permite
al cliente obtener de una forma mas rapida y facil los productos deseados por
su plataforma intuitiva. Se trata de un distribuidor interesante ya que ofrece
los dos productos que se describen en el plan y permite obtener informacién
comercial de ambos. Como se ha comentado anteriormente, se establecera
una promociéon anual en la que por cada compra de un lector digital, PRHGE
ofrecerd un libro digital de regalo del catalogo del plan. De esta forma, ambas
empresas se veran beneficiadas y la relacion laboral entre ellas se vera

consolidada.

+ Google Play y Apple Books: Estos intermediarios son por excelencia los
distribuidores de contenido dedicado a dispositivos Android e iOs,
respectivamente. Se caracterizan por ya trabajar con PRHGE también y
puesto que el cliente objetivo es de edad joven con predisposicion por este
tipo de productos, estos dos intermediarios también jugaran un papel

importante en la distribucion del plan comercial.

A pesar de que Amazon es el distribuidor digital por excelencia, se ha decidido
gue otras plataformas que tienen un menor poder dentro del sector de la
distribucién de productos digitales, tengan oportunidad de poder mejorar su
posicionamiento y obtener mayor experiencia en el sector a partir de la

colaboracion y el trabajo con PRHGE.

Por tanto, con estas iniciativas dentro de la distribucién directa se busca tener
una relacidbn mas estrecha con los clientes que permita obtener informacion
sobre sus necesidades, asi como también obtener nuevos clientes y aumentar

la tasa de atraccion de clientes en productos sustitutivos.

87



8.4. Comunicacion

Por ultimo, se van a detallar las acciones referentes a la comunicacion o
promocion del plan comercial, ya que van a ser de vital importancia para poder
alcanzar la mayoria de los objetivos especificos. Con ello, se trata de alcanzar
gue el posicionamiento de la empresa y de la unidad de negocio en concreto se
vea beneficiada, ya que es la variable que tiene una mayor responsabilidad en
lo que imagen se refiere. Se trata de la variable que dar a conocer y comunicar

los valores de los nuevos productos a los consumidores y clientes potenciales.

Puesto que los productos son digitales y siguen el valor principal de la
sostenibilidad, todas las herramientas de comunicacion van a estar englobadas
dentro del marketing digital, ya que todas estas se van a realizar mediante

tecnologias digitales.

Las principales herramientas que se proponen utilizar son:
+ Promocion de ventas

+ Redes Sociales

+ Relaciones Publicas

++ Acciones SEO/SEM

Con estas herramientas se busca ademas de aumentar las ventas, mejorar el
trafico digital (principalmente en redes sociales) para que de forma simultanea la
relacion con los clientes sea mas cercana y poder obtener mas clientes a partir
de las opiniones, tal y como se ha demostrado con anterioridad la importancia

de este hecho en el momento de decision de compra.

PROMOCION DE VENTAS

Por la naturaleza del producto, los Unicos puntos de venta que existen son los
comentados anteriormente, por lo que las promociones de venta se van a realizar
a través de estos.

Por lo que se refiere al canal directo o a través de la tienda Penguin Libros,

para poder disfrutar el producto desde este punto de venta es necesaria la
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aplicacion, por lo que una forma de atraer a los clientes para el consumo por este
canal va a consistir ofrecer un producto de su eleccién de forma gratuita por la
descarga y el registro en la aplicacion y tienda.

Para ello, el cliente debera descargar la aplicacién y cuando se registre, en el
correo de confirmacién de cuenta aparecerd un mensaje con la promocion
mencionada. Con este correo aparecera un link de confirmacion que llevara a la
aplicacion y posteriormente, el cliente tendra a su disposicion un libro digital o
audiolibro de regalo en la pagina web, ya que la compra solo se puede efectuar

desde alli.

Por otro lado, mediante el canal indirecto o corto, puesto que existen
intermediarios como Rakuten Kobo la promocion va a ser distinta. En este caso,
y como se ha comentado brevemente en el apartado anterior, Rakuten Kobo es
un distribuidor minorista que ademas de vender libros digitales y audiolibros,
también ofrece a sus clientes, lectores necesarios para poder disfrutar de las
lecturas digitales, por lo que la forma de incentivar el consumo y las ventas de
los productos va a ser una promocioén de ventas mediante la oferta de un
producto adicional.

Esto va a consistir en establecer una nueva clausula en el contrato de
distribucion en la que se especifique que con la compra del modelo Kobo Nia o
Kobo Clara HD (llustracion 21 e llustracion 22) el cliente va a poder elegir que
libro digital del catédlogo del plan quiere adquirir. Se han elegido estos dos
modelos puesto que son los mas econdmicos que ofrece la empresa. De esta
forma, se incentivara el consumo del producto y asi también, el posicionamiento

de la unidad.
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llustracion 21: Lector digital modelo Kobo Nia de Rakuten Kobo

kobonio

30 opiniones v
99-99-€

79,99 €

Pantalla tactil E Ink Carta 6"
-:{:3 ComfortLight: brillo ajustable

v 8 GB de almacenamiento

Anadir al carrito

Fuente: Rakuten Kobo, (2021)

llustracion 22: Lector digital modelo Kobo Clara HD de Rakuten Kobo

kobo claoram

onon 249 opiniones ~
129,99 €

Pantalla tactil E Ink Carta HD 6"
-:éi— ComfortLight PRO reduce la luz azul

v 8 GB de almacenamiento

Anadir al carrito

Fuente: Rakuten Kobo, (2021)

Puesto que se trata de una herramienta que funciona y se debe utilizar en el
corto plazo, solamente sera efectiva y activa durante los periodos vacacionales,
ya que se quiere fomentar la lectura en momentos de desconexién y atribuir un
aspecto positivo al concepto de lectura, como puede ser diversion en el tiempo
libre. Se han decidido estos periodos ya que segun los resultados del
cuestionario realizado a potenciales lectores, afirman en su gran mayoria
(60,8%) que consumen en estos periodos una mayor cantidad de libros para el
ocio.

Por tanto, estos periodos vacacionales son Semana Santa, vacaciones de

verano y Navidad.
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REDES SOCIALES

Una de las herramientas mas fuertes que se dispone dentro del marketing digital
y que mejor funciona con el publico potencial al que se dirige el plan comercial
es las redes sociales, ya que en su gran mayoria (tal y como se muestra en los
resultados de la encuesta) encuentran cual es su lectura siguiente a través de
recomendaciones en redes sociales. Esta herramienta permite estar en el
contacto mas directo posible con los clientes, como asi también ofrecer una

imagen mas cercana de la empresa.

Para ello, se va a llevar a cabo una actividad diaria de busqueda de nuevas
tendencias de publicacion en las redes sociales llevada a cabo por un
Community Manager cuyo contrato sera realizado Unicamente para este plan
comercial, es decir, tendrd una duracién de un afo y el coste estimado para la
empresa sera de 25.000€. (Navarro, N., 2021).

Con el trabajo de este profesional se busca replicar dichas tendencias en las
redes sociales méas orientadas al publico juvenil.

En ellas se van a publicar los nuevos titulos con sus caracteristicas mas notorias
(voz que narra, sinopsis, portada...) en base a estas tendencias, noticias
referentes a los autores y como la empresa esta comprometida con el medio
ambiente. De esta manera se creara un espacio actualizado y dinamico sobre

las nuevas lecturas, tendencias y noticias en un contexto diferente.

En los dltimos afios el namero de redes sociales ha ido aumentando pero
también ha ido cambiando el uso de ellas. Debido a que el publico potencial es
joven y con mucha familiaridad en este tipo de plataformas, la empresa va a
centrarse en las que mas seguidores tiene y ademas son las mas influyentes:

Facebook e Instagram.

Tras haber realizado el andlisis exhaustivo de sus redes sociales, se puede
observar que la empresa ya cuenta con mas de un millén de seguidores en
Facebook pero sus publicaciones no tienen la repercusion que se esperaria de
una cuenta con ese numero de seguidores. Esto se puede ver a través de los

ratios de engagement que se han comentado en el apartado 5.3.1. “Analisis
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interno”. Tal y como se puede observar en la Tabla 9, en el caso de esta red
social, el valor obtenido en los ratios es muy inferior al promedio establecido
(2%). (India, C., 2021).

Tabla 9: Célculo de la tasa de engagement en Facebook

_Likes Comentarios | Compartidos | Seguidores | ENGAGEMENT RATE

Post 21 agosto | 62 8 8 1.061.111,00 0,007%
Post 23 agosto | 43 3 2 1.061.111,00 0,005%
Post 25 agosto | 74 10 13 1.061.111,00 0,009%

Fuente: Penguin Espafia (2021), elaboracion propia

Por tanto, al tratarse Facebook de una red social donde la interaccion con los
usuarios deberia ser mas fluida y con muchas mas funcionalidades y
posibilidades, la creacién de contenido va a surgir desde la empresa con el foco
en la interaccién con los seguidores, es decir, crear contenido donde se sientan
involucrados y quieran compartir sus opiniones. Un ejemplo es el que se muestra

en la llustraciéon 23.

llustracion 23: Publicacion del perfil Penguin Espafia en Facebook

0 Penguin Espafa @
17 July at10:38 - Q@

:Qué novela publicé Stephen King el afio que naciste? &;
1976 1977 1978 1979
1983 1984

1990

¢QUE NOVELA PUBLICO

STEPHEN KING
EL ANO QUE NACISTE?

OO0 754 315 comments 295 shares

Fuente: Penguin Espafia, (2021)
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Otra de las funcionalidades caracteristica de esta plataforma son los directos,
por lo que en las semanas previas a la publicacién del libro se haran avisos
mediante publicaciones sobre dichos directos que se realizaran los dias previos
a la publicacion.

En estos directos se llevaran a cabo las presentaciones de los libros con los
autores para que los seguidores en tiempo real tengan la posibilidad de lanzar
sus dudas a los autores. En el caso de los audiolibros que no sean narrados por
los autores, se realizaran dichos directos ademas con las voces
correspondientes, es decir, estara presente tanto el autor como la voz narradora.
De esta forma, se espera crear una mayor expectacion y curiosidad por el
producto.

Ademas, para su correcto funcionamiento es necesario que la publicacion de
contenido sea asidua, es decir, semanalmente deben publicarse minimo dos
publicaciones, ya sea mediante foto o texto para que el algoritmo de Facebook
detecte a la pagina como activa y presente con mas frecuencia las publicaciones

en la pagina principal de los seguidores.

Por otra parte, también tras haber procedido con el andlisis exhaustivo de sus
redes sociales, en Instagram se puede ver que la empresa tiene dos perfiles:
Penguin Libros (siendo éste el principal) y Penguin Audio (dedicado Unicamente
a los audiolibros). Entre estos dos el que mas destaca es el principal, puesto que
tiene casi medio millén de seguidores (véase llustracion 24). Sin embargo, las
interacciones con ellos no son las que corresponderian a unos perfiles de
caracteristicas similares.

Como se trata una de la redes sociales mas utilizada entre la sociedad mas
joven, (Martin del Campo Fernadndez-Paniagua, A., 2020), se va a hacer una
mayor incidencia en esta aplicacion en cuanto a publicaciones visuales se
refiere, ya que el contenido principal de esta son las fotografias. Esta actividad
se va a realizar en el perfil “Penguin Espana” principalmente para los libros
digitales, pero también se van a comentar los audiolibros para hacer mas
conocido el perfil destinado a este producto, es decir, “Penguin Audio”.

(llustracién 25).
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En estos perfiles los contenidos van a ser similares a los de Facebook, sin
embargo se les va a dotar de un caracter mas juvenil y divertido en el que la
interaccién sea imprescindible.

De esta forma se busca dar una imagen mas juvenil y actualizada al mundo
digital, ademas de mejorar el trafico de redes sociales y la comunicacién con

seguidores.

llustracion 24: Perfil principal de PRHGE en Instagram

penguin“bros €  Enviar mensaje v

1.926 publicaciones 472k seguidores 939 seguidos
Penguin Espafa

Libro

Perfil oficial de Penguin Random House Grupo Editorial en Espafia.
#TodosLosVeranosTienenUnLibro & &
bit.ly/TodosLosVeranosTienenUnLibro

porexxpan, lunatica_literaria, javier_ruescas y 13 personas mas siguen esta cuenta

i 1A P, £Z y A’; O =
“~Q9O00POEC
oW

#LaNoche... k7 Agenda ¥ Ppremios = Booktr... Sant Jordi ...

BH PUBLICACIONES

Fuente: Penguin leros (2021)

llustracion 25: Perfil de la unidad de audiolibros de PRHGE en Instagram

penguinaudio &  Enviar mensaje av
791 publicaciones 48,4k seguidores 364 seguidos

Penguin Audio

Distribuidor de libros y revistas

G #Audiolibros, historias contadas como nunca.
LU Cuenta oficial de Penguin Random House Audio.
mtr.bio/penguinaudio

O00=09 6

Autoras Juegos Novedades Orgullo #YellowDay
£ PUBLICACIONES # GUIAS <) REELS IGTV ETIQUETADAS
bogrl = B
STTOLIBRO

v L: AUDIOLIBROS
SAD *]
SO [\T-EA.__MOS = ) DIA MUNDIAL DEL
Fuente: Penguin Audio, (2021)
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Asimismo, esta plataforma se caracteriza también por trabajar con Influencers,
personas que con su contenido en redes son capaces de generar un gran
impacto e influenciar como su nombre indica a sus seguidores. Segun Keller, E.
y Fay, B. (2016), Malcom Gladwell publicé 3 perfiles de personas que son
influyentes porque facilitan el proceso de boca-oreja. En este caso, dentro de la
comunidad lectora aparece el fendmeno bookstagram, que no son nada menos
gue influencers de libros.

Como la opinidn de otros lectores es tan importante a la hora de tener confianza
en un libro o directamente en una empresa, los influencers que mejor van a
funcionar con los formatos de contenido editorial son los expertos en el tema, es
decir, los influencers de libros. Como ejemplo de ellos se encuentra Andrea
Izquierdo, conocida en redes como Andreo Rowling. Esta influencer reine mas
de 150.000 seguidores en todas sus redes y se dedica entre otras funciones a la
divulgacién y resefia de lecturas actuales. (Graell, V., 2020).

Se van a realizar 4 colaboraciones mensuales con este tipo de influencers para
gue de esta forma, el proceso de boca-oreja sea mas rapido y que los seguidores
y lectores se acerquen mas a estos productos, como también a las otras redes
sociales por recomendaciones de estas personas. Para ello, teniendo en cuenta
gue dichas colaboraciones se van a realizar con una gran variedad de ellos, los
precios por publicacion lo van a ser también.

Por tanto, se va a establecer un presupuesto maximo de 10.000€ para

influencers en redes sociales.

Ademas de dichas colaboraciones, para facilitar la acogida y garantizar la
visibilidad de los productos entre el publico objetivo, el lanzamiento de cada uno
de los titulos del plan va a ser llevados a cabo por dichos influencers. Para ello,
se va a estimar un coste de 150€ adicionales por cada titulo lanzado para
garantizar una diferencia entre colaboraciones y lanzamientos. De esta forma, el

coste por el lanzamiento de productos asciende a 25.500€.

Por tanto, el coste total que se va a asumir en la herramienta de redes sociales
va a ser de 60.500€.
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RELACIONES PUBLICAS

Otra herramienta interesante dentro de la comunicacion son las relaciones
publicas, ya que estas permiten mejorar y mantener la imagen tanto de la
empresa como de los productos. En este caso, como uno de los pilares
fundamentales de las estrategias establecidas es la sostenibilidad y ofrecer
productos medioambientalmente responsables, la herramienta que va a utilizar
la empresa para mejorar su imagen va a ser el mecenazgo de proyectos
ambientales, es decir, la empresa va a ofrecer recursos monetarios a proyectos
orientados al medio ambiente con la finalidad de obtener un beneficio en la

imagen de sus productos y de ella.

Un ejemplo de proyecto ambiental podria ser el Proyecto LIFE RESILIENT
FORESTS (llustracion 26), ya que este intenta tratar la resiliencia de los bosques
frente al cambio climatico, asi como también a la degradacion ambiental,
incendios forestales y otras catastrofes. Se encuentra financiado al 60% por el
programa LIFE+ de la Unién Europea, por lo que el restante debe proceder de
otras instituciones u organizaciones. (Comisiébn Europea. Programas de

financiacion, 2021).

Con el mecenazgo de este tipo de proyectos, la empresa estaria demostrando
su compromiso por reducir el impacto medioambiental a través del soporte a
otros proyectos de sectores totalmente diferentes al suyo y, como se ha
mencionado anteriormente, la imagen de la empresa se veria reforzada y

mejorada.
llustracion 26: Logo del Proyecto LIFE RESILIENT FORESTS

LIFE
SILIENT
FORESTS

Fuente: LIFE RESILIENT FORESTS, (2021)
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Para esta estrategia, al tratarse de un mecenazgo de un proyecto cuya
necesidad financiera va a depender de las caracteristicas y la situacion en la que
se encuentre, se va a proponer establecer un maximo de 500€/mes para este

fin. Por tanto, el maximo anual asciende a 6000 euros.

ACCIONES SEO/SEM

El punto de encuentro entre el producto y el cliente va a ser siempre en internet
y, por tanto, es de vital importancia que tanto la tienda online como productos
tengan un atractivo para los lectores. Asi pues, la herramienta de
posicionamiento SEO y SEM va a ser interesante para controlar el
posicionamiento web.

Primero, hay que comentar que existen ciertas diferencias entre ambos

posicionamientos segun Arias, M. A. (2013):

% Posicionamiento SEO. También se conoce como posicionamiento organico
y se caracteriza porque persigue que la pagina web deseada se encuentra
entre los primeros resultados en los motores de busqueda de palabras clave

sin necesidad de utilizar sistemas de publicidad.

% Posicionamiento SEM. Este tipo de posicionamiento es el que se encarga
de promocionar la pagina web en los resultados en los motores de busqueda

a través del pago a las plataformas, como podria ser Google Ads.

Por tanto, se tratan de dos tipos de posicionamiento diferentes que sin embargo

se encuentran en complementariedad por su gran efectividad para las empresas.

En cuanto al posicionamiento SEO, como funciona principalmente con palabras
clave, va a ser primordial que en la pagina web se puedan encontrar dichas
palabras de forma rapida para que los motores de busqueda puedan posicionarla

en los primeros puestos, ya que estos se basan en las palabras que se
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encuentran repetidas en las paginas. Por ejemplo, estas palabras clave podrian
ser “audiolibros actores”, “libro digital dedicatoria”, “ebooks” etc.

También va a tener un papel importante el cuidado de las redes sociales, ya que
normalmente en los perfiles se encuentran los enlaces y los accesos a la pagina
web de la empresa. De esta forma los clientes habituales y los potenciales
pueden acceder de una forma mas sencilla y rapida. Por ello, es conveniente
gue los perfiles en las redes sociales que se han comentado anteriormente se

encuentren actualizados y controlados por el Community Manager contratado.

Finalmente en cuanto al posicionamiento SEM, puesto que la empresa ya cuenta
con una campafa con Google (el principal motor de busqueda), se va a proponer
redireccionar esta campafa para conseguir las primeras posiciones con la
etiqueta de Anuncio para poder diferenciar y conocer cual es el posicionamiento
orgénico y cual es SEM.

Por otro lado, Google es un buscador que permite ademas de muchas otras
funciones, realizar o aplicar ciertas acciones para mejorar la blusqueda. Estas
son las palabras clave y las palabras negativas y, por tanto, la modificacion que
se va a llevar a cabo para mejorar este posicionamiento se va a realizar sobre
estas acciones.

Es de vital importancia ponerse en el papel de cliente y pensar como actuaria
para determinar cuales son las palabras clave importantes e interesantes, ya que
estan son las que buscaria un potencial cliente. Como el objetivo es mejorar las
ventas de los de formato digital, las palabras clave van a ser: “comprar
audiolibros”, “comprar libros digitales”, “audiolibros actores”, “libro digital”,
“‘comprar ebooks”. De esta forma se espera que el posicionamiento SEM no esté
tan enfocado con la marca y mas en los productos.

Por otro lado, las palabras negativas son aquellas que se determinan para evitar
gue los anuncios con este tipo de posicionamiento se muestren en busquedas
que no corresponden. Estas palabras negativas van a ser “podcast”, “gratis” y
“pdf”. Esto se va a realizar para evitar confusiones y malentendidos con los
clientes en el momento de basqueda.

Por tanto, todas las acciones necesarias para la mejora del posicionamiento
SEM con las propuestas establecidas, van a ser llevadas a cabo por una

empresa externa. Esta se trata de una consultora de marketing especializada en
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la herramienta Google Ads, por lo que se contratara su servicio por el periodo de
un afo con la tarifa “Experto”. De esta forma, para las acciones de
posicionamiento SEM, la empresa asumira un gasto de 4.000€. (Xplora.
Publicidad SEM/PPC con Google Ads, 2021).

Por tanto, con todas estas acciones de comunicacidén y promocion se espera que
la empresa pueda mejorar su posicionamiento, su relacion con los clientes, el
trafico en redes y la adquisicién de nuevos clientes. De esta forma se estarian
consiguiendo gran parte de los objetivos especificos que darian su soporte para

alcanzar y conseguir el objetivo principal del plan.

8.5. Presupuesto

Una vez definidas todas las estrategias de las cuatro variables del marketing mix,
es primordial conocer cual es la estimacion total del capital econémico necesario
para llevar a cabo el plan comercial. Para ello, se ofrece un presupuesto
aproximado con el objetivo de llevar a cabo un control econdmico mas eficiente
en el que solamente se van a tener en cuenta las variables de distribucion y
comunicacion, ya que son las que van a generar un costes en este plan.

Por tanto, el objetivo es efectuar una inversidbn en marketing que facilite a la
empresa la consecucion de los objetivos planteados en el apartado 6. “Objetivos
Comerciales”. Dicha inversion va a poder acceder a un presupuesto de
207.029€.

Este se encuentra desglosado en el coste de las herramientas o estrategias

establecidas en el plan comercial.

DISTRIBUCION

Por lo que refiere a la distribucion de los productos, se han propuesto dos
canales diferentes y de ellos, la empresa Unicamente va a asumir los costes que
pueda producir, es decir, el canal directo. Este es el que se encarga de ofrecer

el producto al cliente desde Penguin Libros, es decir, la tienda online.
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Por tanto, para facilitar este proceso de intercambio entre el cliente y la empresa,
se van a contratar los servicios de mantenimiento de web de la consultora de
marketing Xplora. Estos costes van a suponer 200€/mes, por lo que en el total
del plan comercial van a suponer 2.400€. (Xplora. ¢ Qué precio y coste tiene el

mantenimiento y actualizacion de mi pagina web?, 2021).

COMUNICACION

Esta se trata de la variable mas importante del plan comercial, puesto es donde
mas estrategias o herramientas se concentran. Para ello, se va a desglosar el

coste de cada una de ellas para el presupuesto obtenido.

1. Promocién de ventas

El principal coste que supone este tipo de herramienta es el ingreso que se deja
de percibir durante el periodo promocional. Para ello es necesario conocer cual
es el promedio de facturacion mensual de la empresa por unidades de negocio
pero al no poder acceder a dicha informacién, se ha realizado una estimacion.
Para ello, desde Federacion de Gremios de Editores de Espafia (2019b), se ha
obtenido el valor porcentual del peso de la facturacion de productos digitales
sobre el total global. Dicho valor se ha tomado como referencia y se ha calculado
gué parte proporcional de la facturacién total de la empresa corresponderia a la
unidad de negocios de estudio. Por tanto, para poder realizar este calculo se ha
obtenido la facturacién total a partir de los datos disponibles en SABI del ultimo
afo disponible. (SABI. Sistema de Andlisis de Balances Ibéricos, 2021).

Una vez obtenidos todos estos datos, puesto que se espera obtener un aumento
de las ventas del 10%, se ha calculado cual seria dicho aumento y como se
reparte equitativamente durante todo el afio, es decir, cual es la facturacion

mensual esperada. (Véase Tabla 10).
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Tabla 10: Célculo de la facturacién esperada del plan comercial

2019 %
Facturacion nacional del sector editorial 2.420.640.000 € 100%
Facturacion libros de formato digital 119.130.000 € 4,92%
Facturacion total de PRHGE 163.524.000 € 100%
Facturacion estimada de PRHGE en formato digital 8.047.712 € 4,92%
Aumento esperado para el afio siguiente (PRHGE) 804.771 € 100%
Aumento mensual esperado para el afio siguiente (PRHGE) 67.064 € 4,92%

Fuente: Elaboracion propia

Puesto que no se disponen datos de cual es la aportacidén por cada uno de los
distribuidores, se va a realizar un reparto equitativo. Es decir, por parte de la
tienda online de la empresa se facturara cada mes 33.532€ y por Rakuten Kobo
el mismo montante.

Debido a las limitaciones sobre la informacién de facturacion de la empresa asi
como también de las descargas mensuales de la aplicacion de Penguin Libros,
para este coste se va a suponer que la empresa solamente obtendra la mitad de
la facturacion mensual esperada, es decir, 33.532€ porque la otra mitad
corresponde a los ingresos no obtenidos por la promocién.

Puesto que las promociones como se ha comentado en el apartado 8.4.
“‘Comunicacion”, sucederan en los periodos vacacionales (Semana Santa,

vacaciones de verano y Navidad), estos van a corresponder a cuatro meses.

Por tanto, el coste por promocién de ventas para el plan de marketing asciende

aproximadamente a 134.129€.

2. Redes Sociales
Se llevara a cabo actividades diarias de busqueda de nuevas tendencias de
publicacién en las redes sociales, las cuales seran dirigidas por un Community
Manager contratado Unicamente para este plan comercial que colaborara

juntamente con los trabajadores de la empresa.
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Tal y como se ha comentado en el apartado 8.4. “Comunicacién”, el contrato de
este profesional tendrd una duracion de un afio y, por tanto, el coste estimado
para la empresa sera de 25.000€. (Navarro, N., 2021).

Por otro lado, dentro de esta herramienta del marketing digital aparecen las
publicaciones o colaboraciones con influencers de libros. Se ha establecido
realizar 4 colaboraciones mensuales con un presupuesto maximo anual para
este fin de 10.000€. Ademas, para el lanzamiento de los productos se estima un
coste de 150€ por cada titulo, de forma que cémo este plan se ha disefiado para
el lanzamiento de 170 titulos, el coste por lanzamiento de productos a manos de
influencers es de 25.500€. En consecuencia, el coste por influencers dentro de

redes sociales asciende a 35.500€.

Por tanto, el coste por redes sociales para el plan de marketing tiene un valor de
60.500¢€.

3. Relaciones Publicas
Estas herramientas se caracterizan por ofrecer una cantidad de dinero en
concepto de mecenazgo para impulsar diferentes proyectos.
Al tratarse de proyectos cuya necesidad financiera va a depender de las
caracteristicas y la situacion en la que se encuentren, se ha propuesto establecer
un maximo de 500€/mes para este fin.
Por tanto, el coste maximo anual para el presupuesto del plan de marketing
asciende a 6.000€.

4. Acciones SEOy SEM
Por lo que respecta a las acciones necesarias para el posicionamiento SEO, el
Community Manager contratado especificamente para el plan comercial se
encargara de realizar este tipo de actividad y el control pertinente para la
empresa.
Por otro lado, para la mejora del posicionamiento SEM con las propuestas
establecidas en el apartado 8.4. “Comunicacién”, estas acciones van a ser

llevadas a cabo por una empresa externa llamada Xplora.
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Esta consiste en una consultora de marketing especializada en la herramienta
Google Ads, por lo que se contratara su servicio por el periodo de un afio con la
tarifa “Experto”. En esta tarifa la empresa externa se compromete a llevar a cabo
la campafa de Google Ads en la que controlara la publicidad en el buscador,
analizara la efectividad de las palabras clave propuestas y realizara pruebas
multivariables, entre otros. (Xplora. Publicidad SEM/PPC con Google Ads, 2021).

De esta forma, para las acciones de posicionamiento SEM, PRHGE asumira un
gasto de 4.000€.

RESUMEN COSTES DEL PLAN COMERCIAL

Una vez realizado el desglose de las diferentes variables y acciones del plan con
Sus respectivos costes, se formaliza un cuadro final donde se puede visualizar
la relacion entre los costes y las acciones desarrolladas en el plan comercial.
(Tabla 11).

Tabla 11: Tabla resumen costes del plan comercial

PRESUPUESTO ANUAL PLAN COMERCIAL
VARIABLE ACCIONES COSTE
MANTENIMIENTO TIENDA
DISTRIBUCION ONLINE 2.400 €
COSTE TOTAL
DISTRIBUCION 2.400 €
PROMOCION DE VENTAS 134.129 €
REDES SOCIALES 60.500 €
COMUNICACIGN| RELACIONES PUBLICAS 6.000 €
POSICIONAMIENTO SEM 4.000 €
COSTE TOTAL
COMUNICACION 204.629 €
COSTE TOTAL PLAN COMERCIAL 207.029 €

Fuente: Elaboracion propia

9. Control

Finalmente, para concluir el plan de marketing se debe establecer un plan de
control para conocer si se estan consiguiendo los objetivos planteados. Para ello,

se va a establecer un seguimiento para cada una de las herramientas planteadas
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para los objetivos, asi como también unas medidas correctivas para los
supuestos casos donde existan desviaciones significativas. Este seguimiento va
a estar basado en el esquema desarrollado por Kotler, P. (2001), que consiste

en cuatro etapas detalladas en la llustracion 27:

llustracion 27: Fases del proceso de control

Acciones

Establecimiento Seguimiento o Diagndstico de
correctoras

de objetivos medicion desviaciones

Fuente: Kotler, P. (2001), elaboracién propia

En esta etapa del plan comercial la empresa va a establecer un control mensual
para garantizar el seguimiento y la consecucion de los objetivos planteados. De
esta forma, el diagndstico de las posibles desviaciones y la aplicaciéon de las
acciones correctoras correspondientes va a permitir una actuacién mas precisa

y rapida.

ESTABLECIMIENTO DE OBJETIVOS

En la primera fase del control del plan, se establecen cuales eran los objetivos
planteados en el plan de marketing. Estos se han clasificado en tres grandes
grupos: Objetivo de Ventas, Objetivos de Posicionamiento y Objetivos de
Fidelizacién, tal y como se han comentado en el apartado 6. “Objetivos

Comerciales”.
SEGUIMIENTO O MEDICION
Una vez resumidos los objetivos del plan comercial, se van a establecer una

serie de métricas o indicadores que van a servir para medir la evolucion de las

acciones comerciales como se adaptan o persiguen los objetivos de marketing.
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En esta etapa, se definen una serie de indicadores clave del desempefio o KPI
(Key Performance Indicator) que van a servir para cuantificar el progreso de los
objetivos planteados. Por tanto, para cada tipo objetivo planteado va a existir una

serie de indicadores que permitan su medicion.

En el caso del objetivo de ventas, la empresa se va a encargar de vigilar y
seguir los datos que se obtienen internamente con la métrica del incremento
anual de la facturacién. Mas concretamente el Importe de la Cifra de Negocios
de la unidad de negocio, de forma que se podra comprobar el cumplimiento del
objetivo planteado. Con respecto a las acciones comerciales establecidas en la
comunicacion con referencia a las ventas, se van a llevar a cabo estudios del
porcentaje de ventas que se realizan con las promociones de venta establecidas,
es decir, una vez finalizado el periodo de promocion de venta (tanto en el canal
directo como el corto), se va a evaluar que porcentaje sobre el total de ventas
del mes ha supuesto dicha promocion. De esta forma se podra comprobar la

efectividad de la accién.

En el caso de los objetivos de posicionamiento, los indicadores KPI que se
van a utilizar se van a basar en los datos y los resultados que ofrecen las redes
sociales de la empresa. Se van a tener en cuenta aspectos tan importantes como
las visitas al perfil, los “me gusta”, cuentas alcanzadas... Con estos datos se
puede conocer el porcentaje de Engagement o grado de fidelizacion de
seguidores. Adema4s, se cuenta con una campafia con Google Ads por lo que a
través de esta también se van a hacer uso de los indicadores propios de la
plataforma para conocer el posicionamiento web que tiene en los motores de

basqueda.

Por ultimo, con respecto a los objetivos de fidelizacion de los clientes, a partir
de la tasa de conversion se va a determinar el progreso de este tipo de
objetivos. Mediante esta métrica se busca evaluar en que porcentaje los usuarios
0 visitantes de los puntos de venta, finalmente realizan una compra y pasan a
ser clientes. Esta tasa se medird mensualmente como la division de compras
realizadas entre las visitas recibidas a la tienda online. Por otro lado, también

para poder medir la efectividad de las acciones comerciales para mejorar la tasa

105



de atraccion de clientes, se van a realizar encuestas online de forma aleatoria a

los estos sobre si ha habido cambios de habitos de compra y consumo.

Debido a que se ha puesto como uno de los pilares fundamentales de las
estrategias la sostenibilidad del producto para mejorar la imagen de la empresa,
mensualmente se van a realizar encuestas a los clientes del mes para conocer
Su opinidn acerca de la responsabilidad medioambiental de la empresa con los
nuevos productos y como la perciben. De esta forma, se podra conocer la
aceptacion de este concepto y cual es laimagen de la empresa en cuanto a este

aspecto se refiere.

Por tanto, una vez detallados los indicadores y métricas que se van a llevar a
cabo para el control del plan, es importante exponer los diferentes escenarios
“futuros” a los que se puede enfrentar el plan, puesto que van a ser de mucha
utilidad para pronosticar las posibles desviaciones que se experimenten. En este

caso se van a plantear tres escenarios: Pesimista, Esperado y Optimista.

El escenario pesimista es el que presenta las peores condiciones o los peores
resultados, es decir, unos resultados inferiores a los deseados y esperados del
plan comercial. En el caso del objetivo de ventas, el escenario pesimista se
considera obtener un aumento de ventas inferior a un 10% con respecto a las
ventas del afio anterior. Por otro lado para los objetivos de posicionamiento, se
considera pesimista el hecho de empeorar el engagement en redes sociales y
gue las publicaciones estuviesen sin comentarios ni interacciones. Finalmente,
seria negativo para la empresa que para los objetivos de fidelizacion tanto la tasa

de atraccion como el aumento de nuevos clientes fuera inferior a 2% o incluso O.

En el punto intermedio se encuentra el escenario esperado, que es aquel en el
gue los resultados obtenidos son exactamente los esperados, es decir, se
cumplen los objetivos planteados en el plan comercial. Para este escenario, la
empresa consigue obtener un aumento aproximado del 10% de ventas de
audiolibros y libros digitales con respecto al afio anterior, asi como también para
los objetivos de posicionamiento se consigue aumentar y mantener el

engagement alrededor de un 4% con 20 comentarios de promedio las

106



publicaciones, aproximadamente. Finalmente, la empresa con este escenario
consigue obtener una tasa de atraccion y un aumento de la cartera de clientes

del 2% aproximadamente.

Finalmente, en el caso totalmente contrario al pesimista se encuentra el
escenario optimista, que representa el futuro de la empresa con mas éxito, es
decir, donde los objetivos se ven conseguidos con creces, superando lo
esperado. En este escenario la empresa consigue un aumento superior al 10%
esperado en el territorio nacional para audiolibros y libros digitales y por otro
lado, con respecto al posicionamiento tiene un engagement superior al 4% con
una media superior a 20 comentarios en las publicaciones. Por ultimo, con
referencia a la fidelizacién la empresa consigue tener un aumento de la cartera

de clientes y una tasa de atraccion superior al 2%.

Por tanto, a continuacion en la Tabla 12 aparecen los objetivos con sus

escenarios:
Tabla 12: KPI's esperados de los escenarios "futuros"
ESCENARIOS
OBIJETIVOS PESIMISTA |ESPERADO |OPTIMISTA
VENTAS Aumento de las ventas < 10% 10%-15% >15%

Aumentar y mantener
el engagement de < 4% 4%-6% > 6%

redes sociales
POSICIONAMIENTO

Conseguir una media
de 20 comentarios en <20 20-25 >25
publicaciones

Mejorar la tasa de

atraccion de productos < 2% 2%-4% > 4%
FIDELIZACI 6“ sustitutivos
Ampliar | rtera d
mpliar ‘a cartera de <% 29.4% S 4%
clientes

Fuente: Elaboracion propia
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DIAGNOSTICO DE DESVIACIONES

Una vez establecidos los indicadores y los posibles escenarios en los que se
puede ver envuelta la empresa, se establecen los pasos a seguir para el
diagnostico de resultados o de posibles desviaciones en los resultados
esperados. En esta etapa del control se busca conocer la causa de los malos o

buenos resultados.

Puesto que se ha determinado que el seguimiento de las acciones comerciales
se va a realizar de forma mensual, todo el departamento de marketing se va a
reunir de forma mensual y se van a presentar todos los resultados obtenidos de
los indicadores y sus interpretaciones comparadas con los objetivos planteados,
de forma que se facilite que todos los asistentes entiendan como esta la

situacion.

Por otro lado, para tener otros puntos de vista diferentes, se van a realizar
reuniones semestrales en las que ademas del departamento de marketing
también se van a reunir los directores de los diferentes departamentos de la
empresa. Con este planteamiento del diagndstico de los resultados se pretende
conseguir evitar las posibles desviaciones o el escenario pesimista, asi como
también tener una visibn mas amplia del entorno y como reaccionar a los

cambios que se produzcan en él.

ACCIONES CORRECTORAS

Una vez definida la etapa de diagnostico de desviaciones o resultados, se
establecen las acciones correctoras que buscan subsanar la causa de los
resultados no deseados de las acciones comerciales, planteados en el escenario
pesimista. Dependiendo de cada empresa las acciones correctoras que se
empleen para las causas van a ser diferentes, pero eso no significa que exista
una unica opcion correcta. Por tanto, PRHGE va a establecer aquellas acciones

correctoras que mejor se adapten a sus recursos y sean mas beneficiosas.
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Al igual que se establecen los objetivos y se han clasificado en grandes

categorias, las acciones correctoras también se aplican a esta clasificacion.

Para mejorar los posibles resultados negativos en el objetivo de ventas, una de
las acciones correctoras es la promocion de las publicaciones en redes sociales
(Anuncios Instagram, Facebook Ads) que permitiria una mejor visibilidad, de
forma que se buscaria aumentar las ventas. Otra accion correctiva es afiadir mas
fechas de promocion de ventas a través del canal directo, ya que es la forma

mas rapida de actuar sin necesidad de realizar negociaciones.

Con respecto al posicionamiento de la unidad de negocio, las acciones que van
a permitir corregirlo y mejorarlo son tanto el aumento de publicaciones en redes
sociales y las colaboraciones con influencers de libros, como también una mejora
y reestructuraciéon de las acciones establecidas en el posicionamiento organico
y el SEM. De esta manera, se busca corregir el resultado del posicionamiento

online a través de la mejora de herramientas ya planteadas.

Por ultimo, por lo que se refiere a la fidelizacion de los clientes, la organizacion
establece como accion correctora la intensificacion de redes sociales para
mejorar la comunicacion con los clientes, asi como también agilizar y reforzar la
atencion al cliente en el canal directo de la empresa. Con estas dos medidas se
busca corregir los resultados negativos con respecto a la atraccion de clientes.

Véase la Tabla 13 donde se pueden ver las acciones correctoras planteadas que

buscan subsanar las desviaciones o los resultados del escenario pesimista:
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Tabla 13: Acciones correctoras planteadas para el escenario pesimista

OBJETIVOS ACCIONES CORRECTORAS
Promocion de publicaciones en redes
sociales

VENTAS

Anadir fechas de promociones de

venta

POSICIONAMIENTO

Aumento de publicaciones en redes
sociales

Aumento de colaboraciones con
influencers

Mejorar y reestructurar los

posicionamientos SEO/SEM

FIDELIZACION

Intensificacion de redes sociales
Agilizar y reforzar atencion al cliente

en Penguin Libros

Fuente: Elaboracion propia
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10. Cronograma

Una vez establecidas todas las variables importantes del plan comercial y como se va a efectuar su debido control, el siguiente paso
es establecer un cronograma con las fechas previstas dentro del afio establecido para el plan. De esta forma se busca que todas las
acciones planteadas dentro del plan comercial se encuentren plasmadas dentro de una herramienta que funcione como calendario
de trabajo y que exista un seguimiento mas visual del plan.

A continuacion en la llustracién 28 se puede ver como queda el cronograma planteado para la empresa PRHGE, de forma que se
pueden saber en qué periodos de tiempo se van a aplicar las acciones comerciales, asi como también las actividades de seguimiento,

control y aplicaciones de medidas correctoras.

llustracion 28: Cronograma del plan comercial para PRHGE

CRONOGRAMA PARA EL PLAN COMERCIAL

TAREAS ENERO FEBERERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMERE OCTUBRE NOVIEMERE DICIEMERE

PRODUCCION DE AUDIOLIBROS Y
LIBROS DIGITALES

DISERO DE LA PORTADA

LANZAMIENTO DE PRODUCTOS

PROMOCION DE LOS PRODUCTOS

REDES SOCIALES

INFLUENCERS

ACCIONES SEQ/SEM

SEGUIMIENTO DE LAS HERRAMIENTAS

DIAGNOSTICOS DE RESULTADOS
MENSUALES

DIAGNOSTICOS DE RESULTADOS
SEMESTRALES

IMPLEMENTACION DE LAS ACCIONES
CORRECTORAS

Fuente: Elaboracion propia
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En primer lugar, durante los primeros meses del plan de comercial se van a
realizar tanto la maquetacion, produccion o grabacién de los productos de
estudio, como su portada.

Como se ha comentado en el punto 8.1. “Productos”, se van a elaborar 170
titulos aproximadamente que, haciendo un reparto equitativo, supone realizar 85
libros cada mes. Puesto que el grupo posee mas de 35 sellos diferentes y como
se ha especificado en el punto comentado anteriormente, la empresa se podria
permitir dicha produccién en los periodos planteados. Puesto que los titulos que
se van a elegir para el plan de marketing seran aquellos que hayan sido
revisados y aceptados en los meses previos al plan, la etapa del producto va a
iniciarse en los dos primeros meses del plan comercial, incluyendo el proceso de
preproduccion, produccion y creacion de la portada.

Durante las dos primeras semanas de ambos meses se van a realizar los
procesos de preproduccién, para que los restantes se utilicen para la grabacion
y edicion de audio de los audiolibros en los estudios de grabacion de Barcelona
y Madrid que dispone la empresa. Al mismo tiempo que se realiza la produccién
y grabacién de los productos, los disefiadores de los sellos se van a encargar de
realizar las portadas de los libros.

Con esta decision, se asegura que el proceso de produccion como tal se

encuentre dentro del periodo de tiempo establecido para el plan.

Una vez superados los dos primeros meses del plan, se procede a realizar el
lanzamiento de los productos a través de los influencers, es decir, ellos van a ser
los encargados de promocionar el lanzamiento de los productos dentro del
mercado a través de las redes sociales. Esto va a comprender los cuatro meses
siguientes con un receso de dos meses. Finalmente, una vez pasado el verano
se van a lanzar los ultimos titulos en los dos meses siguientes, es decir, el
lanzamiento del producto finaliza en el décimo mes.

Se propone realizarlo de esta manera para que los titulos salgan al mercado de
forma escalada y que el seguimiento que pueda realizar la empresa tenga
resultados mas concretos. Por otro lado, se ha decidido no hacer lanzamientos
en verano puesto que se van a aplicar promociones aplicadas a los productos
ofrecidos en los anteriores meses, asi como también para que la propuesta

comercial pueda tener una visibilidad mas espaciada en el tiempo.
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Por otro lado, como se ha comentado en el apartado 8.4. “Comunicacion”, una
de las herramientas comerciales va a ser las promociones de ventas, pero al
tratarse de una accién que busca el aumento de ventas en el corto plazo, van a
aplicarse en unos meses determinados. Puesto que existe un mayor consumo
en periodos vacacionales de este tipo de productos, las promociones se van a
realizar en los meses que corresponden a estos, es decir, en abril para Semana
Santa; julio y agosto para las vacaciones de verano y diciembre para Navidad.
Para todas las demas herramientas de comunicacion que se aplican a los
productos, se van a ver presentes desde el lanzamiento de los productos hasta
finalizar el aflo y el plan comercial. Esto se debe a que como los objetivos
principales o que mayor peso tienen son los de posicionamiento y fidelizacion,
es fundamental la presencia de la empresa entre los clientes y el acercamiento

a ellos.

Finalmente, por lo que respecta a el control del plan, el seguimiento de las
acciones se va a efectuar en el mismo momento en el que se hagan efectivas,
es decir, tanto las herramientas de comunicacion como el seguimiento de ellas
se va a realizar de forma simultdnea durante todo el plan comercial. Por otro
lado, tal y como se ha comentado en el punto 9. “Control”, se van a efectuar
reuniones tanto mensuales como semestrales en las que van a participar
diferentes trabajadores de PRHGE para poner en comun los resultados
obtenidos y las interpretaciones. Por tanto, los diagnésticos mensuales se van a
realizar todos los meses desde marzo hasta diciembre, mientras que los
semestrales se van a llevar a cabo en agosto y en diciembre. Aunque este ultimo
mes es inferior a seis meses de diferencia, se va a llevar a cabo para poner en
comun y obtener las conclusiones pertinentes del plan comercial establecido y
aplicado a PRHGE.

Por ultimo, a raiz de los diagnosticos de resultados, se aplicaran las acciones
correctoras pertinentes a cada uno de los objetivos que cumplan con el escenario
pesimista. Estas se van a llevaran a cabo después de realizar las reuniones
semestrales en las que intervienen los directivos de todos los departamentos, de

forma que estas acciones sean aplicadas de forma consensuada y revisada por
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todos. Por tanto, van a comprender desde abril a julio, y desde septiembre hasta

noviembre.
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11. Conclusiones

Una vez finalizado el plan comercial, se van a establecer a que conclusiones se

ha podido llegar gracias a este.

Penguin Random House nace en 2013 de la fusion de dos grandes empresas
dentro del sector editorial, de forma que le permite erigirse como una de las
empresas mas importantes a nivel internacional en la actualidad. Este hecho
hace que ademas de invertir en otros negocios, también traspase fronteras. Es
entonces cuando aparece Penguin Random House Grupo Editorial, la division
espafola de la multinacional. Esta se clasifica como una de las lideres del sector
espariol gracias a los afios de experiencia, un gran catalogo de sellos editoriales

y una gran empresa matriz que le respalde.

El macroentorno del sector editorial se caracteriza principalmente por una
tendencia positiva de la situacion productiva acompafada por los avances tanto
legislativos, tecnolégicos como los medioambientales. De esta forma se ha
permitido la aparicion de nuevos productos adaptables a dichos avances como
los audiolibros y los libros digitales, que garantizan una mayor adaptabilidad al
modelo sostenible de vida. Sin embargo, debido a los propios aspectos sociales
de la poblacién espafiola este tipo de productos no tienen la misma demanda
gue el libro tradicional.

A través del analisis del microentorno de la empresa se han podido observar una
serie de aspectos que van a ser fundamentales para la localizacion de
oportunidades en el plan. Se destacan las barreras de entrada y salida para
nuevos competidores, ya que tanto los avances tecnolégicos y sociales, como
las nuevas normativas legislativas que rodean a este tipo de empresa, han hecho
gue tanto la rivalidad competitiva como la amenaza de nuevos entrantes sea un
factor importante. Asimismo, a través del analisis del cuestionario realizado a
potenciales consumidores se han podido observar aspectos cruciales para la
determinacion del publico objetivo, las variables del plan comercial... entre otros.
A partir del analisis DAFO y CAME, los puntos fuertes que destacan son tanto el
extenso conocimiento del sector por parte de la empresa que le ha permitido

obtener su posicionamiento en el mercado, como también los derechos de
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propiedad intelectual que posee en la actualidad y los espacios fisicos de los que
dispone para su actividad. Sin embargo, entre los puntos débiles resalta la poca
presencia en redes sociales y lo que supone con la cercania al cliente, ya que
potencia el poder de negociacion de los clientes y fortalece la pirateria en cierta
forma. Otro punto débil importante es el posicionamiento SEM actual, ya que se
encuentra liderado por otros competidores, entre ellos Grupo Planeta que se
trata de su competidor mas directo. Una vez finalizado el plan comercial, se van

a establecer a que conclusiones se ha podido llegar gracias a este.

Por tanto, una vez analizado el macro y microentorno de la empresa, se
establecen los objetivos del plan comercial y el publico objetivo.

Estos objetivos se clasifican en tres grupos: ventas, posicionamiento y
fidelizacion. A pesar de que se trata de una empresa con gran liderazgo en el
mercado, la demanda de los productos de soporte digital es menor, por tanto se
va a buscar la mejora de la situacion de la unidad de negocio que se encarga de
estos. El objetivo de ventas busca aumentar como minimo un 10% anual de la
venta de estos productos a través de las diferentes plataformas digitales. Con
respecto a los objetivos de posicionamiento se pretende llegar a que los
productos de PRHGE tengan una mejor imagen y posicionamiento a través del
uso intensivo de redes sociales. Por ultimo, mediante los objetivos de fidelizacion
la empresa busca atraer a clientes hacia los productos digitales y que de alguna
forma restar poder a los productos sustitutivos a través de una tasa de atraccion
superior al 2%.

Por lo que respecta al publico objetivo, gracias a los estudios realizados por
empresas externas y el cuestionario llevado a cabo para este trabajo, se ha
podido establecer un perfil de publico objetivo que a grandes rasgos destaca por

ser joven, actualizado a las tendencias y asiduo en las redes sociales.

Con los objetivos y el publico objetivo detallados, es necesario haber establecido
una estrategia comercial basada en estos que permita actuar como guia para las
acciones del plan comercial. La estrategia elegida es la estrategia de costes que
va a estar fundamentada y sustentada en cuatro pilares: productos responsables
medioambientalmente, contacto con el cliente, venta online y relacién calidad-

precio.
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Una vez concretados este aspecto, la empresa pasa a definir las cuatro variables
gue van a conformar el plan comercial, que son las que van a facilitar y permitir
la consecucion de los objetivos. En la variable Producto, se va a destacar el
desarrollo de nuevas variedades en los audiolibros y libros digitales, asi como
sus portadas con las que se pretende ofrecer innovaciones al mercado que mejor
la percepcién de los clientes.
Con respecto al Precio, este se fija en base a los precios de la competencia con
el precio psicologico, es decir, el precio que esta dispuesto a pagar el cliente
(conocido a través del cuestionario). De esta forma, se busca garantizar que el
cliente esté de acuerdo con el producto y se cumpla el pilar de relacion calidad-
precio de la estrategia.
Por otro lado, en la Distribucién el plan reconoce los dos canales de distribucion
que posee actualmente en la empresa: el canal directo y el canal corto. Se
espera que a través de los distribuidores elegidos para el plan comercial se
puedan establecer relaciones mas cercanas con el cliente y comprender mejor
sus necesidades.
Finalmente, la variable Comunicacion es la que mayor peso e importancia va a
tener dentro del plan, puesto que las herramientas que se utilizan van a facilitar
tanto la mejora del posicionamiento como de la fidelizacién de los clientes. Las
principales acciones comerciales o herramientas establecidas para esta variable
han sido:
% Establecimiento de promociéon de ventas en los periodos vacacionales,
puesto que son los periodos del afio dénde el consumo de libros se

incrementa. Esto ayudara tanto al posicionamiento como a las ventas.

% Actividad intensiva diaria en las redes sociales mas importantes y utilizadas
por los clientes potenciales u objetivo. Esta actividad se vera desarrollada con
publicaciones, directos con autores y colaboraciones con influencers de

libros.

% Realizar actividades propias de relaciones publicas como el mecenazgo de
proyectos nacionales orientados a la sostenibilidad con la finalidad de mejorar

la imagen de la empresa.
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+ Acciones de SEO y SEM para mejorar el posicionamiento digital actual y los

productos de la empresa en el principal motor de busqueda.

Una vez comprendidas y definidas todas las variables del plan comercial, se
establece el proceso de control que se va a llevar a cabo. Su objetivo principal
sera cerciorarse del cumplimiento y el seguimiento de las acciones comerciales
que permitan alcanzar los objetivos planteados. En primer lugar se establecen
gué KPI corresponden a los objetivos, luego se definen los posibles escenarios
gue pueden darse lugar y se realiza el diagndstico de la situacion. En el supuesto
caso que se cumpla el peor escenario de los planteados, se desarrollan y aplican
las acciones correctoras, como pueden ser un aumento de las promociones de

ventas o una mayor intensidad en redes sociales.

RECOMENDACIONES

Una vez desarrolladas las conclusiones de los puntos relevantes del plan de
marketing, es de vital importancia establecer una serie de recomendaciones que

mejorarian los resultados del proyecto:

+ Realizar estudios de mercado regulares para conocer las nuevas tendencias
del mercado. El grupo editorial debe estar en todo momento actualizado con
las nuevas tendencias de lectura y habitos de consumo de los clientes, asi

como también estar alerta de la competencia y de los productos sustitutivos.

% Esfuerzo en formacion de marketing digital para explotar un recurso
comercial tan importante como las redes sociales, asi como también
potenciar el posicionamiento SEO y SEM con un aumento de presupuesto en

él por parte de la empresa.
%+ Promover la sostenibilidad en el sector y comunicar de una forma mas

intensiva el compromiso con el medioambiente que tiene actualmente la

empresa.
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% Comunicar de forma mas creativa las caracteristicas de los productos para

dar la imagen de una excelente relacion calidad-precio.

REFLEXION FINAL

Durante todo el proceso de investigacion y desarrollo del Trabajo Final de Grado,
se ha podido conocer y aprender como es actualmente el sector editorial y los
aspectos que le rodean. Se trata de un entorno laboral que es atractivo
profesionalmente por el interés personal en la lectura y en todo lo que puede
aportar a una persona. Por tanto, gracias a los conocimientos adquiridos durante
estos Ultimos 4 afios, ha sido posible obtener una vision mas profesional y
pormenorizada de este. Gracias a cada uno de los bloques académicos
planteados en el grado, la busqueda y comprension de aquella informacién

necesaria para la realizacion del trabajo ha sido agil y facil.

El proceso ha sido largo y tedioso, ya que debido a la situacion actual y las
propias limitaciones que conlleva el trabajo, la recoleccion de informacion ha
resultado dificultosa. La parte mas complicada ha sido la obtencién de
informacion primaria, puesto que al tratarse de una de las empresas mas
grandes del sector y con un liderazgo innegable, la comunicaciéon efectiva con
ella no ha sido la esperada debido al dificil acceso y a la confidencialidad de sus
datos. A pesar de ello, el interés por conocer su historia y trayectoria como
ejemplo de una empresa con éxito ha sido el motor para seguir adelante con este
trabajo.

Otra motivacion que ha incidido en la realizacidon de este ha sido la preocupacion
por el futuro de nuestro mundo. La sociedad actual estd viviendo en una
emergencia climética en la que tanto empresas como consumidores pueden
aportar su granito de arena. El sector de estudio hace décadas que utiliza un
recurso que viene directo de la naturaleza y que su uso, a largo plazo, puede dar
resultados poco deseables para la sostenibilidad y el medio ambiente. Por lo que
con esta propuesta se ha buscado que tanto empresas del sector tomen como
ejemplo esta iniciativa y que los consumidores con su aportacion se sientan

involucrados en el proceso y en el cuidado del medioambiente.
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Por ultimo, como reflexion final se puede mencionar que la realizacion del
Trabajo Final de Grado ha permitido experimentar y ver cémo casi todos de los
conceptos y aprendizajes obtenidos durante el grado han sido utiles y aplicados
en su momento preciso, de forma que ha facilitado el desarrollo de este trabajo
y la capacidad de salir al mundo laboral para seguir aprendiendo como persona

y profesional.
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13. ANnexos

Anexo 1. Cuestionario sobre la predisposicion de compra de los libros de soporte digital

Cuestionario sobre el sector editorial

UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA

Buenos dias, soy una estudiante del Grado de Administracion y Direccion de Empresas
de la Universitat Politecnica De Valencia, y actualmente estoy realizando mi Trabajo
Final de Grado. El cuestionario que se va a presentar a continuacion pretende conocer
cual es la predisposicién de compra de los lectores por los libros de soporte digital.

Le agradeceriamos que rellenara esta pequefia encuesta que no tardara mas de 10
minutos. La informacién que nos proporcione serd utilizada Unica y exclusivamente para
evaluar el concepto planteado referente a la lectura digital.

Ademas recordarle que todos los datos son anénimos, por lo que cumple con la Ley
Organica 3/2018, de 5 de diciembre, de Proteccién de Datos Personales y garantia de
los derechos digitales. Seria de agrado que contestara con sinceridad. Gracias de
antemano.

Habito de lectura.
En esta parte se le van a realizar un par de preguntas sobre el habito de lectura.

Pregunta 1: ¢Le gusta leer?

a) Mucho

b) Un poco
¢) Intermedio
d) Poco

e) Nada

Pregunta 2: ;Qué motivos le llevan a leer?

a) Me entretiene

b) Para evadirme de la realidad

¢) Me ayuda a escribir mejor

d) Para conocer nuevas historias
e) Noleo

f) Me obligo para motivarme a leer
g) Otro:
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Pregunta 3: En los periodos vacacionales, ¢ cual es su habito de lectura?

a) Leo lo mismo todos los afios
b) Leo més
c) Leo menos

Pregunta 4: De los siguientes formatos de lectura, ¢cuél es su favorito?

a) Libro tradicional
b) Libro digital

c) Audiolibro

d) Otro:

Pregunta 5: Si ha elegido libro tradicional, ¢por qué lo prefiere?

a) Me gusta coleccionarlos

b) Prefiero el formato en papel

¢) Me gusta marcar las hojas de papel

d) Me gusta tener la posibilidad de tenerlo firmado
e) No dependo de la bateria

f) Otro:

Pregunta 6: ¢ Qué tipo de formatos utiliza?

a) Solo libro tradicional

b) Sdlo libro digital

c) Solo audiolibro

d) Libro tradicional y libro digital
e) Libro tradicional y audiolibro
f) Libro digital y audiolibro

g) Lostres

Experiencia lectora

A continuacién va a encontrar una serie de preguntas con referencia su experiencia en

el mundo de la lectura.

Pregunta 7: ¢ Cudl/es es su género literario favorito?

a) Ensayo
b) Poesia
c) Biografia
d) Teatro

e) Novela

f) Otro:
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Pregunta 8: En caso de haber contestado "Novela", ¢qué 3 tipos de novela le gustan
mas?

a) Romantica

b) Histérica

c) Thriller

d) Negra

e) Dramética

f) Bélica

g) Ciencia Ficcién
h) Fantasia

i) Aventura

j) Misterio

Pregunta 9: ¢Donde obtiene los libros que lee?

a) Leo libros que tengo en casa

b) Los compro

c) Me los regalan

d) Los tomo prestados de la biblioteca
e) Los descargo de internet

f) Otro:

Pregunta 10: ¢ Como conoce los libros que le gustaria leer?

a) Medios de comunicacion: periédicos, revistas, radio...
b) Redes sociales: Facebook, Instagram, Twitter...

c) Recomendaciones de familiares o conocidos

d) Busqueda propia

Libros digitales

Uno de los productos que son objeto del Trabajo Final de Grado son los libros digitales
0 eBooks, ya que es un tipo de producto que contribuye con el cambio climatico por su
reducido impacto en él.

Pregunta 11: ¢Le gusta o le gustaria leer en libro digital?

a) Si
b) No
c) Aveces

Pregunta 12: ¢Con qué frecuencia lee o le gustaria leer a usted libros en formato
digital?

a) Siempre

b) Muy a menudo
c) Aveces

d) Raramente
e) Nunca
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Pregunta 13: ¢ En qué contextos recurre o recurriria a los libros digitales?

a) Cuando quiero comprar mas barato

b) Cuando quiero que no me ocupe espacio en la estanteria
¢) Cuando quiero adaptar la letra y el tamafio

d) Cuando quiero tenerlo en el momento de compra

e) Cuando quiero ayudar al medio ambiente

f) Otro:

Pregunta 14: ¢ Qué géneros adquiriria en formato digital?

a) Romantica
b) Historica
c) Thriller

d) Negra

e) Dramética
f) Bélica

g) Ciencia Ficcién
h) Fantasia
i) Aventura
j) Misterio
k) Otro:

Pregunta 15: Segun los géneros favoritos seleccionados anteriormente, ¢a qué
precio maximo estaria dispuesto a adquirir este producto?

a) Menos de 2,99€

b) Entre 2,99€ y 4,99€
c) Entre 5,99y 7,99€
d) Entre 8,99 y 9,99€
e) Mas de 10€

Pregunta 16: Si el libro digital pudiese tener una dedicatoria escrita por el autor de
forma personalizada, ¢ qué precio adicional estaria dispuesto pagar?

a) 1€ mas
b) 2€ mas
c) 3€ mas
d) Otro:
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Audiolibros
Otro tipo de productos que también contribuyen a la misma causa y permiten disfrutar

de ellos en cualquier momento son los audiolibros.

Pregunta 17: ¢Le gusta o le gustaria escuchar audiolibros?

a) Si
b) No
c) Talvez

Pregunta 18: ¢ Con qué frecuencia escucha o le gustaria escuchar a usted audiolibros?

a) Siempre

b) Muy a menudo
c) Aveces

d) Raramente
e) Nunca

Pregunta 19: ¢ En qué contextos recurre o recurriria a los audiolibros?

a) Cuando quiero comprar mas barato

b) Cuando quiero que no me ocupe espacio en la estanteria
¢) Cuando quiero adaptar la letra y el tamafio

d) Cuando quiero tenerlo en el momento de compra

e) Cuando quiero ayudar al medio ambiente

f) Otro:

Pregunta 20: ¢ Qué géneros adquiriria en formato audiolibros?

a) Romantica
b) Historica
c) Thriller

d) Negra

e) Dramética
f) Bélica

g) Ciencia Ficcién
h) Fantasia
i) Aventura
j) Misterio
k) Otro:
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Pregunta 21: Los Audiolibros "Nuestras Letras" son audiolibros que se encuentran
narrados por los propios autores de la obra. ¢ A qué precio maximo estaria dispuesto
pagar?

ISABEL ALLENDE

MAS ALLA DEL INVIERNO

Con la voz de Isabel Allende

a) Menos de 10,99€

b) Entre 10,99€ y 14,99€
c) Entre 15,99€ y 20,99€
d) 21,99€ o mas

Pregunta 21: Los Audiolibros "Nuestras Voces" son audiolibros que se encuentran
narrados por actores y actrices de doblaje cuyas voces son muy conocidas. ¢A qué
precio maximo estaria dispuesto pagar?

sol de
medianoche

Narrado por Manuel Gimeno
Voz de Edward Cullen

STEPHENIE MEYER

a) Menos de 10,99€

b) Entre 10,99€ y 14,99€
c) Entre 15,99€ y 20,99€
d) 21,99€ o mas
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Pregunta 22: Los Audiolibros "Nuestras Actores" son audiolibros que se encuentran
narrados por actores y actrices mas conocidos de la actualidad. ¢ A qué precio
maximo estaria dispuesto pagar?

VANESSA MONTFORT

CON LA VOZ DE BLANCA SUAREZ

a) Menos de 10,99€

b) Entre 10,99€ y 14,99€
c) Entre 15,99€ y 20,99€
d) 21,99€ o mas

Perfil

Pregunta 23: ¢ Cual es su género?

a) Mujer

b) Hombre

c) Prefiero no decirlo
d) Otro:

Pregunta 24: ¢ Qué edad tiene actualmente?

a) Menos de 18 afios
b) Entre 19 y 24 afos
c) Entre 25y 29 afios
d) Entre 30y 34 afios
e) Mas de 34 afos

Pregunta 25: ¢ Qué nivel de estudios posee?
a) Estudios primarios
b) Estudios secundarios

c) Estudios universitarios
d) Sin estudios

Anexo 2. Resultados del cuestionario sobre la predisposicién de compra de los libros de soporte digital
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Habito de lectura.
En esta parte se le van a realizar un par de preguntas sobre el habito de lectura.

@ Mucho

@ Un poco

@ Intermedio

® Poco
R | @ Nada

¢Le gusta leer?
74 respuestas

48,6%

iQué motivos le llevan a leer?

74 respuestas

Me entretiene

Para evadirme de la realidad

Me ayuda a escribir mejor

Para conocer nuevas historias
No leo

Me obligo para motivarme a leer
Para adquirir mas conocimient. ..
Aprendo y comento libros con...
Aprendre millor el valencia
Conocer publicaciones tecnold. ..
Para enterarme de temps que...

0 20 40 60

En los periodos vacacionales, ;cual es su habito de lectura?

74 respuestas

@ Leo lo mismo todo el afio
@ Leo mas
@ Leo menos
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De los siguientes formatos de lectura, ;jcual es su favorito?
73 respuestas

@ Libro tradicional
@ Libro digital
@ Audiolibro

Si ha elegido libro tradicional, ;por qué lo prefiere?
66 respuestas

Me gusta coleccionarlos

Prefiero el formato en papel

Me gusta marcar las hojas de p...
Me gusta tener la posibilidad d...
No dependo de la bateria
Descanso mis ojos de pantallas
Me fusta marcar las frases o co...
Por la vista

0 20 40 60

:Qué tipo de formatos utiliza?
73 respuestas

@ Solo libro tradicional

@ Sodlo libro digital

@ Sélo audiolibro

@ Libro tradicional y digital

@ Libro tradicional y audiolibro
@ Libro digital y audiolibro

@ Utilizo los tres
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Experiencia lectora

A continuacién va a encontrar una serie de preguntas con referencia su experiencia en
el mundo de la lectura.

¢Cudlles es su género literario favorito?
74 respuestas

@ Ensayo
@ Poesia
@ Biografia
@ Teatro
@ Novela
® Anime
@ Comic
@ Cientifico
@® Manga

En caso de haber contestado "Novela®, ;qué 3 tipos de novela le gustan mas?
64 respuestas

Romantica
Histérica
Thriller

Negra
Dramatica
Bélica

Ciencia Ficcién
Fantasia
Aventura

Misterio

¢Donde obtiene los libros que lee?
74 respuestas

@ Leo libros que tengo en casa

@ Los compro

@ Me los regalan

@ Los tomo prestados de la biblioteca
@ Los descargo de internet

@ Propios y prestados (amistades)
@ Un poco de todo
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¢Como conoce los libros que le gustaria leer?
74 respuestas

@ Medios de comunicacién: periédicos,
revistas, radio...

@ Redes sociales: Facebook, Instagram,
Twitter...

@ Recomendaciones de familiares o
conocidos

@ Busqueda propia

Libros digitales
Uno de los productos que son objeto del Trabajo Final de Grado son los libros digitales

0 eBooks, ya que es un tipo de producto que contribuye con el cambio climatico por su
reducido impacto en él.

¢Le gusta o le gustaria leer en libro digital?
73 respuestas

® si
® No
@ Aveces

¢Con qué frecuencia lee o le gustaria leer a usted libros en formato digital?
73 respuestas

® Siempre

® Muy a menudo
@ Aveces

@ Raramente

@ Nunca

28,8%
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¢En qué contextos recurre o recurriria a los libros digitales?
73 respuestas

Cuando quiero comprar mas...
Cuando quiero que no me o...

Cuando quiero adaptar la let...
Cuando quiero tenerlo enel...

Cuando quiero ayudar al me...
Libros que se que leeré una...

Comodidad

Casi nunca. Las baterias est...
Para no ocupar espacioen ...

En el peso a la hora de desp...
Si no esta en papel

No

Cuando no queda otra

0 10 20 30

¢Qué géneros adquiriria en formato libro digital?
73 respuestas

Romantica

Historica

Thriller|

Negra

Dramatica

Bélica

Ciencia Ficcién

Fantasia

Aventura

Misterio

Pocos y no de un género en...
Cientificos

Indiferente

Libros de texto (academicos)
Derecho

0 10 20 30 40

Segun los géneros favoritos seleccionados anteriormente, ja qué precio maximo estaria dispuesto

a adquirir este producto?
74 respuestas

@ Menos de 2,99€

® Entre 2,99€ y 4,99€
@ Entre 5,99 y 7,99€
@ Entre 8,99 y 9,99€
@ Mas de 10€

45,9%
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Si el libro digital pudiese tener una dedicatoria escrita por el autor de forma personalizada, jquée
precio adicional estaria dispuesto pagar?

74 respuestas

® 1€ mas

® 2€mas

@ 3€ mas

@ No pagaria por la firma del autor
@® Nada

@ No pagaria por la firma

@ Ninguno

Audiolibros
Otro tipo de productos que también contribuyen a la misma causa y permiten disfrutar

de ellos en cualquier momento son los audiolibros.

¢Le gusta o le gustaria escuchar audiolibros?
73 respuestas

® si
® No
@ Tal vez

:Con qué frecuencia escucha o le gustaria escuchar a usted audiolibros?
73 respuestas

@ Siempre

® Muy a menudo
@ Aveces

@ Raramente

@ Nunca
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¢En qué contextos recurre o recurriria a los audiolibros?
73 respuestas

Cuando voy de camino al trabajo
Cuando hago deporte

Cuando quiero realizar tareas...
Cuando quiero conectar mas c...
Cuando quiero ayudar al medio...
Nunca

No

Para dormir

Nuca

Cuando me duelen los ojos

0 5 10 15 20 25

:Qué geéneros adquiriria en formato audiolibros?

73 respuestas

Romantica
Histérica
Thriller
Negra
Dramatica
Bélica
Ciencia Ficcion
Fantasia
Aventura
Misterio
Ninguno
No
Cientificos
Ninguno
Todo
Nunca
Cientifico
Relatos
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Los Audiolibros "Nuestras Letras" son audiolibros que se encuentran narrados por los propios

autores de la obra. ;A qué precio maximo estaria dispuesto pagar?
74 respuestas

@ Menos de 10,99€

® Entre 10,99€ y 14,99€
@ Entre 15,99€ y 20,99€
® 21,99€ o mas

Los Audiolibros "Nuestras Voces" son audiolibros que se encuentran narrados por actores y

actrices de doblaje cuyas voces son muy conocidas. ;A qué precio maximo estaria dispuesto pagar?

74 respuestas

@ Menos de 10,99€

@ Entre 10,99€ y 14,99€
@ Entre 15,99€ y 20,99€
10,8% ® 21,99€ o mas

4

Los Audiolibros "Nuestros Actores" son audiolibros que se encuentran narrados por los actores y

actrices mas conocidos en la actualidad. ; A qué precio méaximo estaria dispuesto pagar?
74 respuestas

@ Menos de 10,99€

@ Entre 10,99€ y 14,99€
@ Entre 15,99€ y 20,99€
® 21,99€ 0o mas
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Perfil

¢Cual es su género?
74 respuestas

@ Mujer

@ Hombre

@ Prefiero no decirlo
@ No binario

¢Qué edad tiene actualmente?
74 respuestas

@ Menos de 18 afos
@ Entre 19y 24 afios
@ Entre 25 y 29 afios
@ Entre 30 y 34 afios
@ Mas de 34 afios

¢Qué nivel de estudios posee?
74 respuestas

@ Estudios primarios

@ Estudios secundarios
@ Estudios universitarios
@ Sin estudios
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Anexo 3. Relacién del Trabajo de Final de Grado con los Objetivos de Desarrollo Sostenible de la Agenda
2030 de Naciones Unidas.

ANEXO “ ’
a

OBJETIVOS DE DESARROLLO SOSTENIBLE £ &% ADE
— G0N € RS sy -

Reflexion sobre la relacion del TFG con los ODS en general y ‘-‘-_:‘
con el/los ODS mas relacionados.

El trabajo final de grado que he ido desarrollando en los ultimos meses trata
sobre un plan de marketing para potenciar las ventas y el posicionamiento de la
unidad de negocio de productos digitales como audiolibros y libros digitales de
una de las empresas mas grandes de su sector, Penguin Random House Grupo
Editorial. Se tratan de productos que reducen en gran parte el uso de materias
primas tipicas del sector, por lo que desde mi punto de vista, este tipo de
iniciativa contribuye a que tanto una empresa lider de un sector que consume
mucha materia prima (papel, tinta) como la sociedad, sean mas responsables
con el medio ambiente. Desde mi opinion, puedo afirmar que el trabajo se
encuentra relacionado con los Objetivos de Desarrollo Sostenible desarrollados
por la ONU, ya que se plantearon como llamamiento para poner en accion a
todos los agentes econdmicos para mejorar las vidas y las perspectivas de la
sociedad mundial, y el trabajo desarrollado fue planteado en sus inicios para
promover el uso y consumo de productos que mejoran o reducen el impacto
medioambiental, es decir, proteger el planeta desde las empresas del sector
editorial.

De forma mas directa, el uso de productos medioambientalmente responsables
hace que se persiga principalmente el Objetivo 13: Accién por el Clima, ya que
este hace evidente que actualmente el mundo esta experimentando el cambio
climatico y en cierta medida se debe a la sobreexplotacién forestal para la
obtencién de materias primas. Por tanto, creo que alentar y promover a la
poblacién para consumir productos sustitutivos a los tradicionales que puedan
empeorar esta situacion, es una medida de emergencia climatica aplicable al
sector editorial y puede contribuir a la reducciéon del impacto medioambiental.
También, desde mi punto de vista, no solo se va a conseguir los puntos

principales de este objetivo, sino también se van a alcanzar metas como la
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educacion y la sensibilizacion, ya que a través de este plan de marketing se ha
planteado promover estos productos desde la sostenibilidad, es decir, mejorar la
percepcion de este producto a través de su esencia sostenible. Por tanto con
esta propuesta, se busca que haya una transicién en los préximos afios a una
economia mas verde, es decir, un entorno econémico-social que sea resiliente.
Como unas de las medidas de este Objetivo es la cooperacién, considero que
seria interesante y muy importante que desde la empresa tuvieran en cuenta
este plan de marketing para la division espafiola y que se pudiera implentar a
otras divisiones, es decir, que en otros paises también exista un fomento del
consumo de productos medioambientalmente responsables.

Otro Objetivo relacionado con el Trabajo Final de Grado es el Objetivo 12:
Producciéon y Consumo Responsables. Esto se debe a que este objetivo persigue
gue exista un progreso econdmico donde se reduzca la degradacion
medioambiental, y con la propuesta de marketing donde se reducen al maximo
el consumo de materias primas en el proceso de produccion, en cierta medida
se estaria persiguiendo o bien, relacionando el trabajo con este objetivo

paralelamente con el decimotercero.

Por tanto, en mi opinion, considero la importancia de tener una concienciacion
tanto desde las empresas como de la sociedad en los productos que se
consumen y en su trazabilidad, es decir, su procedencia y su manipulacion. El
uso de productos sostenibles y la promocion de ellos van a contribuir en la
gestion sostenible de recursos naturales y la mejora de la situacién en el planeta,

asi como la sensibilizacion humana frente al cambio climatico.
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