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RESUMEN

La presente tesis titulada “Campana de Relanzamiento para la Biblioteca del
Centro Cultural Peruano Norteamericano. Arequipa, 2013"” es presentada por las
Bachilleres Patricia Beatriz Gallegos Monje y Andrea Del Carmen Zegarra Alarcon,
para optar por el titulo de Licenciadas en Publicidad y Multimedia de la

Universidad Catdlica de Santa Maria

Vemos dia a dia que las telecomunicaciones han experimentado un cambio
general, que ha roto todos los esquemas. Ante tales cambios surge la pregunta
acerca de si las bibliotecas, que han tenido una existencia a lo largo de su
historia, seradn capaces de adaptarse y sobrevivir a cambios tan vertiginosos.

Es por esto que la Biblioteca del Centro Cultural Peruano Norteamericano opta
por ofrecer al publico una nueva gama de servicios relacionados a los diversos
dmbitos que abarca la cultura. Esta propuesta se viene realizando durante los
Ultimos 5 anos, fiempo durante el cual se ha mejorado y actualizado
progresivamente dichas actividades de acuerdo a las exigencias de la coyuntura
social.

Sin embargo estas acciones no han sido elaboradas para reflejar la imagen de la
biblioteca, ni para difundir los servicios que ofrece la misma. De ahi surge la idea
de realizar una campana publicitaria con el propodsito de promocionar la imagen
y los servicios que ofrece.

Esta tesis plantea la realizacidon de una campana publicitaria cuyo propdsito es
mostrar los beneficios, servicios y aportes culturales que brinda la Biblioteca del
Centro Cultural Peruano Norteamericano a la ciudad de Arequipa.

Esta campana se focaliza en mejorar la promocion y difusidon de los servicios que
ofrece la Biblioteca, asi como también situarla en la mente del consumidor como
una biblioteca innovadora con muchos servicios diferentes a los que la poblacién
estdn acostumbrados a esperar de una institucion dedicada al desarrollo de la
cultura.

De igual forma la campana “Para disfrutar!” ayudard a los jovenes a tener un
concepto diferente sobre el servicio de Biblioteca, siendo esto beneficioso para
que las personas se interesen cada vez mds por incluir en su agenda actividades

recreativas culturales.
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ABSTRACT

This thesis entitled " Campana de Relanzamiento para la Biblioteca del Centro
Cultural Peruano Norteamericano. Arequipa, 2013 "is presented by Patricia
Gallegos Bachelors and Andrea Del Carmen Zegarra Alarcon, to qualify for the
title of Lawyers in Advertising and Multimedia at the Catholic University of Santa
Maria.

We see every day that telecommunications have experienced a general change,
which has broken all schemes. Given these changes, the question arises whether
the libraries, which have had an existence throughout history, be able to adapt
and survive such rapid changes.

That is why La Biblioteca del Centro Cultural Peruano Norfeamericano chooses to
offer the public a new range of services related to the various areas of culture. This
proposal has been conducted during the last 5 years, during which time it has
gradually improved and updated these activities according to the demands of
the social situation.

However these actions do not were prepared to reflect the image of the library, or
to spread the services offered therein. Hence the idea of an advertising campaign
in order to promote the image and services offered

This thesis presents the implementation of an advertising campaign which aims to
show the benefits, services and cultural contributions offered by La Biblioteca del
Centro Cultural Peruano Norteamericano.

This campaign focuses on improving the promotion and dissemination of the
services offered by the Library, as well as places it in the minds of consumers as an
innovative library with many different services that people have come to expect of
an institution dedicated to the development of culture.

On the same way "Para disfrutar!" campaign helps young people to have a
different concept of the Library service , this is going to be beneficial for people to
take more interest to include in its agenda cultural recreational activities.
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INTRODUCCION

La presente tesis titulada “Campana de Relanzamiento para la Biblioteca del
Centro Cultural Peruano Norteamericano, Arequipa, 2013" propone la realizaciéon
de una campana publicitaria cuya objetivo es resaltar los atfributos de la marca

para una promocion y difusidn de sus servicios.

La Biblioteca es un centro cultural que se encarga de fomentar distintas
actividades culturales asi como brindar servicios de calidad a todos sus socios y

publico en general , esta biblioteca lleva casi 50 anos al servicio de la poblacion.

Para analizar de manera correcta la situacion de la Biblioteca, es necesario
mencionar como causa principal la falta de informacion brindada al publico
sobre los servicios de la biblioteca y como esto repercute en el desconocimiento

de la institucion.

La investigaciéon de esta problemdtica se realizd por el interés de conocer y saber
por qué la poblacién de Arequipa no conoce la Biblioteca del CCPNA y no hace
uso de ella teniendo tantos servicios brindados al publico. Es por ello que dentro
de esta investigacion se realizé una encuesta para poder conocer mejor la

respuesta a esta interrogante

Asi mismo en el dmbito profesional , como egresadas de la carrera de Publicidad
y Multimedia, el interés nacié al querer realizar una propuesta que no solo nNos
permita desarrollar nuestras habilidades profesionales, sino fambién mostrar como
la institucidon del CCPNA promueve la cultura en la poblacidn Arequipena de

manera econémica y muchas veces de forma gratuita.

Para comenzar se desarrolld el plan de Tesis, en el cual se planted la propuesta
inicial, objetivos, publico y el diseno de investigacion teniendo en cuenta y
tomando como base la oportunidad y el contexto en el que se encuentra la
instituciéon. Se debe destacar la importancia de este capitulo, ya que es el punto

clave y la base que permite el desarrollo total de la tesis.

Una vez realizado el estudio, se puntualiza el marco tedrico encontrado para la

realizacidon de la tesis asi como el resulfado de las encuestas referentes a la
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institucién, su entorno, servicios que ofrece y el publico al que se dirige. Los
resulfados obtenidos y presentados en este capitulo estdn acompanados de
grdficos, los cuales permiten exponer de una manera mds ordenada y detallada,
cada uno de los resultados de la investigacion que serdn de gran ayuda para su

andlisis.

Posteriormente en la propuesta definitiva se detallan la denominacion,
justificacion, los objetivos, las estrategias, mix de marketing, las actividades y las
acciones descritas por etapas, que conforman la campana publicitaria propuesta
para la Biblioteca del Centro Cultural Peruano Norteamericano. Cada una de las
acciones que son parte de esta campana, se han desarrollado de manera

individual, es decir se ha descrito cada una de las actividades que las conforman.

Por lo fanto en el capitulo de ejecucion, se presentard el desarrollo completo de
las actividades graficas y audiovisuales de cada propuesta, es decir, el desarrollo
de las piezas de disefo, soporte grafico, articulos promocionales y el spot para la

realizacion de la campana.

Finalmente presentamos las conclusiones y recomendaciones que fienen el afdn
de motivar a la Biblioteca del Centro Cultural Peruano Norteamericano, para no
perder de vista sobre las tendencias del mercado y estar siempre en un nivel
optimo, por otro lado se proponen recomendaciones para la carrera de
Publicidad y Multimedia que consideramos deberian tomar en cuenta para el

desempeno profesional de todos los estudiantes del programa.
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. PLAN DE TESIS
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I.  AREA DE INTERVENCION

1. OPORTUNIDAD

Debido a la proximidad del aniversario de Bodas de Oro de la Biblioteca del Centro
Cultural Peruano Norteamericano, septiembre del afio 2015, es que se requiere resaltar el
atributo principal de la marca para el relanzamiento de la misma.

2. CONTEXTO

La biblioteca del Centro Cultural Peruano Norteamericano (CCPNA) se inauguro en el afio
1965, cuando Arequipa se encontraba en pleno desarrollo industrial y en el momento en el
que el centro de la ciudad se convierte en una zona comercial.

La biblioteca estuvo funcionando en la Casona de la Merced y dentro del CCPNA, en
estos locales solo realizaba el servicio de préstamo de libros. Hasta el afio 2007, afio en
el que se traslado a la Calle Rivero, en donde lanzo su nueva gama de servicios e innovo
su agenda con las actividades culturales.

Actualmente la biblioteca esta ubicada en una casona de la época republicana, en la calle
Rivero 415. La Biblioteca esta estructurada y organizada bajo un concepto moderno al
servicio de los nifios, jovenes, hombres y mujeres de la comunidad arequipefia con el
objetivo de dar a conocer y enlazar la cultura norteamericana con la cultura peruana.

Es bajo este concepto que la biblioteca se sigue administrando, sin embargo, durante todo
este tiempo no ha difundido ni promocionado los beneficios que ofrece la misma, a lo cual
se suma nuestra coyuntura social, que ha influenciado en el desconocimiento de la marca.

A fin de empezar el andlisis contextual en el cual se encuentra la biblioteca se evaluara la
realidad cultural de nuestro pais. Primero se analizara un estudio realizado por El Centro
Regional para el Fomento del Libro en América Latina y el Caribe (CERLALC), el cual se
centra en el comportamiento lector y habitos de lectura, este estudio se hizo con el
propdsito de entender y comparar la realidad de los diferentes paises latinoamericanos,
siendo posible asi fortalecer el acceso de la poblacion a los contenidos editoriales y la
promocion de la lectura.

A continuacion se presenta una serie de graficos que describen la situacion del Peru:
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En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPOSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM 2 DE SANTA MARIA

Los resultados que se muestran a continuacion son parte de un estudio realizado a 11
paises latinoamericanos en la década del 2000. De las cuales tomaremos en cuenta las

interrogantes que son relevantes en el desarrollo de la tesis.

Lugar de lectura

Grdfico 1

Lugar de lectura: en bibliotecas
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Este grafico es relevante ya que nos permite saber cuantas personas visitan y hacen uso
de una biblioteca el Pera.

En este cuadro se observa que solo un 2% de la poblacién en el Pera prefieren leer un
libro en una biblioteca, siendo este el minimo porcentaje que se muestra en el estudio
comparado con los otros paises. Esto quiere decir que del 35% de peruanos que si leen,
solo el 2% asiste a una biblioteca y permanece en ella para leer el libro. Esto denota que
existen factores externos e internos en las bibliotecas del Pert que alejan a los pocos
lectores.

! CERLALC. "Comportamiento lector y habitos de lectura”. Extraido Mayo 23, 2013 de
http://www.cerlalc.org/files/tabinterno/33c91d_Comportamiento_Lector.pdf
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Asistencia a Bibliotecas

Grdfico 2

Asistencia a bibliotecas publicas
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El Perl se encuentra en la ultima posicién con un 32 % de pobladores que si asisten a
bibliotecas publicas, este porcentaje nos ayudara a tener nocién acerca del numero de
personas que conforma parte de nuestro publico objetivo.

Segln el estudio de investigacién Brand >Impact 2013 se otorga un 80% de relevancia
al posicionamiento y un 79% a la fidelizacion, como factores clave para el desarrollo y

éxito de una marca.

A continuacién se desarrollardn los factores internos y externos que afectan el

posicionamiento de una biblioteca:

! CERLALC. “Comportamiento lector y habitos de lectura”. Extraido Mayo 23, 2013 de
http://www.cerlalc.org/files/tabinterno/33c91d_Comportamiento_Lector.pdf

? Observatorio de Branding. “Brand >Impact 2013”. Extraido Junio 30, 2013 de http://www.observatoriodebranding.org/pdfs/estudio-
brand-Impact2013.pdf
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FACTORES EXTERNOS

2.1.1. Factores Econémicos

Segin la piramide de Maslow® las personas priorizan sus necesidades fisioldgicas,
dejando de lado las actividades de autorrealizacion, por lo tanto prefieren invertir tiempo y
dinero cubriendo tales necesidades.

2.1.2. Factores Socioculturales

- Falta de motivacién, para los estudiantes y/o personas, referida a los beneficios
que ofrece la lectura para su desarrollo personal y profesional.

- Segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), el indice de
desarrollo humano? - mide la evolucién del bienestar de la poblacién en lo que
respecta a la capacidad humana béasica en sus tres principales dimensiones:
longevidad, nivel educacional y nivel de vida- , tan solo llega al 0.8 % en el afio
2007

2.1.3. Factores Tecnolégicos

Los dispositivos electrénicos y las nuevas tecnologias (TICS) han permitido al usuario
tener un sin numero de ejemplares bibliograficos al alcance de un clic. Encontrando mas
facilidades y ventajas en ellos.

2.2. FACTORES INTERNOS
En el siguiente cuadro podremos apreciar como cada afio varia el nimero de bibliotecas
publicas desde el afio 2001 hasta el afio 2011.

"Maslow,A. (1987). Motivacidn y Personalidad, Tercera Edicion. Estados Unidos: Harper&Row
% INEI. “Pert en Cifras” Extraido Mayo 05, 2013 de http://www.inei.gob.pe/web/PeruCifrasDetalle4.asp
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Grdfico 3
[
2001 | Arequipa 52
2002 | Arequipa 59
2003 | Arequipa 29
2004 | Arequipa 32
2005 | Arequipa 24
2006 | Arequipa 24
2007 | Arequipa 24
2008 | Arequipa 67
2009 | Arequipa 53
2010| Arequipa 53
2011 | Arequipa 53

Fuente INEI*

Actualmente la ciudad cuenta con un aproximado de 53 bibliotecas publicas, sin embargo
la mayoria de estas permanecen en el anonimato. Esto se debe a que:

- Muchas veces no cuentan con una divulgacion y promocion adecuada.
- Los libros que ofrecen estan desactualizados.

- Las facilidades de préstamo no se adecuan a la necesidad del lector.

- Los ambientes no estan acondicionados adecuadamente.

- La ubicacion de la biblioteca no es cercana.

- Los libros no estan al alcance de los usuarios.

- Solo ofrecen el servicio de préstamo de libros.

- No existe un protocolo de atencion al cliente.

1INEI. “Peru en cifras”. Extraido Mayo 23, 2013 de http://www.inei.gob.pe/web/PeruCifras4.asp
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.  PROPUESTA PRELIMINAR

1. DENOMINACION

“Campana de Relanzamiento para la Biblioteca del Centro Cultural Peruano
Norteamericano. Arequipa, 2013”

2. JUSTIFICACION

En sus 48 afios de servicio a la poblacién Arequipefia, la Biblioteca del Centro Cultural
Peruano Norteamericano no ha aplicado un plan publicitario adecuado que le ayude a
posicionar la marca en el mercado, lo cual ha provocado el desconocimiento de la
Biblioteca y los servicios que brinda. Cabe resaltar, que la mayoria de empresas en
Arequipa muchas veces consideran la publicidad como un gasto y no como una inversion,
ya que, no estan debidamente informadas de los beneficios de aplicar un plan publicitario
adecuado para el problema de cada entidad. Es por esto que varias empresas de la
ciudad no cuentan con un manejo adecuado de posicionamiento de marca en la mente del

consumidor.

Por cual se propone una campafia de relanzamiento de marca para la biblioteca, la cual
actualmente no esta posicionada en la mente de la poblacion arequipefia. Problema que
se ve influenciado por el bajo interés de la poblacién hacia las bibliotecas publicas y a que
la biblioteca al abrir sus puertas en su nuevo local y mejorar sus servicios en el afio 2007

no realizé un lanzamiento adecuado.

A través de esta campafa se mostrara los atributos mas resaltantes de la marca y al

mismo tiempo se difundira los servicios que ofrece.

El relanzamiento de la marca es importante para que la Biblioteca del CCPNA tenga una
participacion constante y notoria en el desarrollo cultural de la ciudad. Por otro lado cabe
recalcar que el posicionamiento de marca es relevante en la gestion de marca ya que nos
indica como el producto/servicio es percibido por el consumidor, lo cual se quiere llevar a

cabo como un aporte innovador a la institucion.

La elaboracion de esta propuesta contribuird al posicionamiento y conocimiento en los

usuarios de la biblioteca, y dara a conocer lo importante que es el posicionamiento de un
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servicio y/o producto en la mente del consumidor, pues si se realiza de forma eficiente

podra mejorar notablemente las condiciones de la institucion.

En el aspecto profesional, esta tesis aporta importante experiencia a nuestro desarrollo
debido a que el problema propuesto tiene implicancia con la carrera profesional que
hemos cursado, por esta razén, se utilizaron las herramientas y metodologias aprendidas

durante el periodo de estudio académico.

3. OBJETIVOS

o Estratificar el 100% del mercado potencial y real de acuerdo a su perfil geografico,
demografico y psicogréafico

e Posicionar el atributo principal* de la marca en los usuarios de la biblioteca y
alumnos del CCPNA.

e Promover el servicio de biblioteca como un conjunto de actividades culturales
recreativas.

4. DESCRIPCION

ETAPA ACCION DESCRIPCION
Investigacién de
mercado dentro del
publico objetivo al
cual se quiere
llegar.

Obtener resultados de la problematica por la cual atraviesa
la cuenta.

Mediante el FODA podremos diagnosticar adecuadamente
la situacion actual de la empresa, sus puntos débiles y sus

Identificacion | Se realizara una
del problema | investigacién de

mercado

cuantitativa/cualitat puntos fuerkgg

iva

Encuestas del

muestreo

proporcional.

Contraste de los Después de realizar el andlisis situacional de la biblioteca,
Formulacién resultados con los | se enfocaran los puntos relevantes y/o preferencias del

objetivos publico que determinaran el posicionamiento de marca

planteados adecuado para la campafa de relanzamiento.

! Este atributo se obtendra a partir del estudio que realizaremos
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ETAPA ACCION DESCRIPCION
Determinar el posicionamiento
buscado:
Creacion .Segmgntamon
.Targeting
de Marca e
., Andlisis oferta- demanda
Planeacion . .
. .Posicionamiento
Branding .
Naming
L Identidad visual
Disefio
Tono de voz
de Marca . .
Definir estilo
. L, Publicidad
Ejecucion .
Promociones
Perfil demogréfico
Perfil conductual
Segmentar el mercado g e
Perfil psicografico
Perfil geogréfico
Seleccionar el .
Segmento mas atractivo para la
segmento A .
Posicionamiento | objetivo(targeting) P
Determinar el atributo
e FocusGroup
del servicio
., T
Solucién eslogEyicepigs FocusGroup

de posicionamiento

Plan de comunicacién
del posicionamiento

Plan de medios

Estrategias de diferenciacion

Estrategia Marketing Estrategias de desarrollo
Estrategias de Fidelizacion
Publicitaria Estrateg!a creatlvq
Estrategia de medios
Aqui realizaremos el manual de
£ 1961 7 identidad corporativa de la
pag Jueg biblioteca del CCPNA y el soporte
un papel fundamental . .
h . grafico de la campafa:
para lograr los objetivos
de las acciones
La marca
desarrolladas en la ,
L . Identidad
Disefno etapa estrategica. s .
Construccion del Logotipo
Es en esta etapa que . .
Tipografia

se logra plasmar el
concepto publicitario de
la campania.

Cromatica de Logotipo
Dimensiones de Logotipo
Uso adecuado de Logotipo
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Identidad visual

Hoja Membrete

Tarjeta Personal

Sobre

Reglamento

Separadores

En los vidrios (sticker)

Redes sociales(Facebook)
P.O.P: (Tazas, lapiceros, post-it,
lamparas, Termo, porta carnet,
plumones)

Se realizara una pre- validacion con la coordinadora de la
biblioteca

En esta etapa se ejecutaran y aplicaran las distintas
acciones planteadas en las estrategia de acuerdo a cada

Pre- validacién

Gestiény Ejecuciony segmento y se procedera a la evaluacion mediante un
control validacion focusgroup, en el cual participan miembros actuales y
asiduos.

5. VIABILIDAD

5.1. Técnica

Se cuenta con toda la fuente informativa, insumos, equipos y/o tecnologia necesaria para
la realizacion de la campafia publicitaria, por otro lado, contamos con el perfil profesional
necesario para la realizacion de dicha campafa.

5.2. Financiera
El CCPNA puede invertir en el manejo y ejecucion de la propuesta.
5.3. Legal

No existen normas que se opongan a la linea de acciones de la propuesta.
Se gestionaran los permisos de Copyright necesarios para el uso de personajes animados

en las acciones publicitarias.
5.4. Medio Ambiental

Esta propuesta no genera dafios al medio ambiente.
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6. CRONOGRAMA

Actividades afo 2013

N® ACTIVIDAD / TAREA AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOV
1 Identificacion del problema X | x X X

2 Investigacion de mercado X

3 Formulacién X

4 Andlisis de resultados

5 Branding

6 Planeacion

7 Creacién de marca

8 Disefio de marca

9 Ejecucion

10 Publicidad

11 Promociones

12 Posicionamiento

13 Segmentacion de mercado

14 Targeting

15 Focusgroup X
16 Estrategias de marketing X
17 Estrategia Publicitaria X
18 Estrategia Creativa X
19 Plan de Medios X
20 Disefio

21 La marca

22 Identidad visual
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7. PRESUPUESTO

ETAPA ACCION CANTIDAD COSTOAPROXIMADO
(8/)
Identificacion del Investigacion de - 300.00
problema mercado
Formulacién Analisis de resultados - 400.00
Branding Planeacién - 500.00
Creacion de marca - 250.00
Disefio de marca - 350.00
Posicionamiento Segmentacion de - 550.00
mercado
Targeting - 350.00
Focusgroup - 250.00
Estrategia Estrategias de marketing - 450.00
Estrategia Publicitaria - 450.00
Estrategia Creativa - 450.00
Plan de medios - 450.00
Disefio La marca - 300.00
Identidad visual - 600.00
Papeleria corporativa: 3 piezas 650.00
e Papel 200.00
membretado
e Tarjetas de 225.00
invitacion
e Tarjetas de 225.00
presentacion
Afiches 3 pieza 200.00
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Articulos Promocionales: 6 piezas 550.00
e Lapiceros 85.00
institucionales
. 65.00
e Post—it
e Pisa papel 70.00
e Bolsos
ecolégicos 150.00
e Tomatodo 100.00
institucional
e Separadores 80.00
TOTAL 7150.00
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. DISENO DE INVESTIGACION

1. ASUNTO

El siguiente cuadro resume los puntos que se investigaran para la realizacién de esta
tesis, asi como también la modalidad de estudio que se ejecuto para cada variable.

1.1. Cuadro de variables

DIMENSION FUENTE TECNICA INSTRUMENTO
Plan publicitario Secundaria
Branding -
Fichas de
Posicionamiento Libros Observacion
Observacion
documental
Internet documental
Identidad visual
Archivos
Historia de la Primaria
Biblioteca
Gestion de la §
Biblioteca Entrevista Guia
Coordinadora de la
Antecedentes Biblioteca del
publicitarios CCPNA
Analisis
situacional de la
Biblioteca
Perfil demografico Primaria
Perfil conductual : Encuesta Cuestionario
cualitativa/cuantitativa
Perfil psicogréfico Alumnos'gel
CCPNA
Marca
Valoracion de
atributos
Primaria
Posicionamiento - Fichas de
Focusgroup -
de marca observacion
Usuarios de la
biblioteca
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2. PUBLICO OBJETIVO
2.1.Publico Objetivo |

2.1.1. Universo
Alumnos del centro de idiomas del CCPNA

2.1.2. Poblacién

3304 alumnos del centro de idiomas del CCPNA matriculados en el mes de
octubre (publico potencial).

2.1.3. Muestra

Se realiz6 un muestreo aleatorio simple de afijacion proporcional, con la formula
propuesta por Spiegel (1988)":

Pt Zaj X p g
n= _
d* % (N-1+Z,° xpxg
en donde,

N=tamafic delapoblacidn
2 =nivel de confianza,
I =probabili dad de éxito, o proporadn esperada
)= probabilidad de fracaso

D =precisién (Error maximo admisible en términoes de proporcidn)

Aplicacion:

3304 * (1.96)2 * 0.5 % 0.5
0.072 (3304 — 1) + 1.962 % 0.5 * 0.5

Resultado:

185 encuestas a realizar

'Spiegel, M. (1988). Estadistica, Sequnda Edicién. Editorial McGraw Hill. Madrid.
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2.2.Publico Objetivo Il

2.2.1. Universo
Personas con carné de la Biblioteca del CCPNA

2.2.2. Poblacién

5607 Usuarios de la biblioteca del Centro Cultural Peruano Norteamericano
(publico real)

2.2.3. Muestra

Se realiz6 un muestreo aleatorio simple de afijacion proporcional, con la formula
propuesta por Spiegel* (1988):

NxEﬂzxpxg
d*x(N-1)+2  xpxg

en donde,
MN=tamafic delapoblacidn
2 =nivel de confianza,
P =probabilidad de éxito, o proporo én esperada
i) = probabilidad de fracaso
D =precisién (Error masmimeo admisible en términos de proporoidn)

Aplicacion:

5607 * (1.96)2 0.5 * 0.5
0.072 x (5607 — 1) + 1.96% % 0.5 * 0.5

Resultado:

189 encuestas a realizar

1Spiegel, M. (1988).Estadistica, Segunda Edicidn. Editorial McGraw Hill. Madrid.
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2.2.4. Focusgroup

Se realizar4d una convocatoria a los usuarios (publico real) dentro de la
biblioteca del CCPNA.

En el focusgroup participaran menos de 10 usuarios y este se realizara
dentro de las instalaciones de la Biblioteca en las salas de trabajo grupal.

3. INSTRUMENTOS
Se aplicaran tres instrumentos, dos encuestas y un focusgroup. La primera encuesta se
realizara a estudiantes del CCPNA. La segunda encuesta se realizara a los usuarios de

la biblioteca, asi como también el focusgroup se aplicard a nuestro publico real o usuarios
actuales.

A continuacion se muestran los tres instrumentos:
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DiStrito  coveecvveveriresecceisiieiees. Ed@uiiiceecrecne
Sexo Fd m O Centro de Estudio.........ccccvueuune.
1. De las siguientes opciones de Bibliotecas de Arequipa, cual o cuales conoces

Biblioteca Mario Vargas Llosa |

Biblioteca Municipal

Biblioteca Alianza Francesa ]

Biblioteca Centro Cultural Peruano Norteamericano O

2.  Sabias que el Centro Cultural Peruano Norteamericano cuenta con una biblioteca.
si[] (pasar a la pregunta 3)
no [ (pasar a la pregunta 6)

3. Como conociste la biblioteca del Centro Cultural Peruano Norteamericano?

4.  Utilizas la Biblioteca del Centro Cultural Peruano Norteamericano?
s (pasar a la pregunta 5)
no [ (pasar a la pregunta 6)
5.  Que servicio te gusta mas o prefieres de la Biblioteca del Centro Cultural Peruano Norteamericano

Consulta de material bibliografico []

Préstamo de documentos [ ]

Leer periédicos/revistas

Uso de salas de lectura (ler piso) []

Utilizar la Biblioteca Virtual [ ]

Navegar por internet

Uso de Bases de datos de la biblioteca virtual. [
Ver peliculas

Utiliza la sala de trabajo grupal 1

Compartir sus aficiones con gente: clubes de lectura, etc... []
Otros tipo de actividades: exposiciones, charlas...

6.  Situvieras la oportunidad de visitarla, que servicios te gustaria encontrar en ella

Libros []
Revistas []

Cine

Cafés literarios O]
Conciertos musicales (]
Sala virtual []

7. Que servicios crees que brinda aparte del préstamo de libros

sala Infantil [
Hemeroteca

Salas de trabajo grupal O
Biblioteca Virtual (]

cine [

Conciertos Musicales [_]
Concursos O
Exposiciones |:|
Conferencias []

Cuenta cuentos [
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Instrumento Il - ENCUESTA USUARIOS - BIBLIOTECA CENTRO CULTURAL PERUANO NORTEAMERICANO
DiStritO..ccececreicrcirieiiine Edad....ccocevererciciine
Sexo F |:| M |:| Centro de estudios .......cceeeveeeeeerevereerinns

1. Con que frecuencia visitas la biblioteca del cultural?

Al menos 1 vez a la semana (|
Mas de una vez a la semana
Al menos 1 vez al mes
Todos los dias []
Aun no he ido
2. Como supo que existia la biblioteca?

3. Que hace normalmente en sus visitas ala biblioteca?

Consulta de material bibliografico []

Préstamo de documentas

Buscar informacioén

Leer periddicos/revistas ]

Uso de salas de lectura (ler piso) []

Utilizar la Biblioteca Virtual

Navegar por internet

Uso de Bases de datos de la biblioteca virtual. [

Ver peliculas

Utiliza la sala de trabajo grupal. []

Actividades de fomento de la lectura: cuentacuentos 1
Compartir sus aficiones con gente: clubes de lectura, etc... |
Otros tipo de actividades: exposiciones, charlas... ]

4. Que otro servicio quisiera encontrar en la biblioteca?

5. Valore, por favor, el servicio que le ofrece la Biblioteca del Cultural  Valore de 0 a 5, siendo 0 lo menos
valorado y 5 lo mas valorado

Variedad [
Rapidez del servicio []
Atencion []
Ambiente []
Innovacion []

6. Visitaalguna otra biblioteca?
Biblioteca Mario Vargas Llosa 0
Biblioteca Municipal
Biblioteca Alianza Francesa [_]

Otra, eSpecCifique CUAI ..ot aeaan

7. Pensando en diferentes aspectos del servicio de préstamo, valore calidad de servicio
De 0 a 5. Siendo 0 lo menos valorado y 5 lo mas valorado

El proceso para obtener y devolver los materiales prestados (]
Los plazos de préstamo de libros

Los plazos de préstamo de audiovisuales 1

El nimero de documentos prestados de forma simultanea ]

La disponibilidad para hacer renovaciones y reservas [_]

Las sanciones impuestas por el incumplimiento en la devolucion de
Los préstamos

La facilidad para conocer el estado de los préstamos y reservas O]

8. Crees que el valor de 15 nuevos soles semestrales, para ser miembro de biblioteca sea:
Muy alto [ Muy Bajo [J Apropiado  []

9.  Cual cree usted que seria el precio adecuado para obtener el carné?
10. Harenovado alguna vez su carné st [ no [

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPQSITORIO DE "”-?E'Q% UNIVERSIDAD

s CATOLICA
TESIS UCSM =2 DE SANTA MARIA

;"«
N
!

Instrumento Ill - FOCUS GROUP —BIBLIOTECA CENTRO CULTURAL PERUANO NORTEAMERICANO

1. {Qué te parece la biblioteca?

2. ¢Qué les atrae de la biblioteca?

3. ¢Prefieres llevarte el libro a casao leerlo en biblioteca?
4. {Qué opinas de la disponibilidad de los libros?

5. éQué opinas del tiempo de prestamo de libros?

6.¢Qué podria cambiarse en ella?

7. éiCrées que tiene alguna caracteristica que la distingue?
8. ¢Como ves la biblioteca de aqui a cinco afios?

9. ¢Cémo ubicaron la biblioteca?

10.Si pudieras definir la biblioteca en una sola palabra, écual seria?
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4. COMPETENCIA

Las organizaciones dentro del sector cultural no responden a criterios de competencia
econdmica debido a que su aporte impulsa al desarrollo cultural. Es por esto que muchas

veces estas organizaciones trabajan en conjunto para lograr este fin.
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Il. RESULTADOS DE LA
INVESTIGACION
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RESULTADOS DEL ASUNTO

BRANDING.CREACION Y GESTION DE MARCA

1. DEFINICION DE MARCA

Segun Stanton®, una marca es un nombre o simbolo con el que se trata de identificar el
producto de un vendedor o grupo de vendedores y de diferenciarlo de los productos
competidores.

2. CONSTRUCCION DE MARCA

“La identidad de una empresa se encuentra en los hombres, logotipos y colores que
empresa utiliza para distinguirse a si misma, a sus marca, y a sus empresas asociadas.
Encierran en si mismos sentimientos colectivos de pertenencia, y los hacen visibles.
Ademas, ofrecen, hasta cierto punto, una garantia de calidad estandar consistente, y
contribuyen a acrecentar la lealtad de los clientes y otros publicos objetivo™.

2.1. Nombre
El naming, es el proceso de creacion del nombre de una marca.
Segun Kotler®, estas son las cualidades gue debe reunir un buen nombre de marca:

Debe sugerir algo sobre los beneficios y cualidades del producto
Debe ser facil de pronunciar, reconocer y recordar.

El nombre de la marca debe ser distintivo

Debe ser extensible

Debe ser posible traducirlo a otros idiomas

Deberia ser posible registrarlo y brindarle proteccion legal

%ok % %k ok of

2.2. Logotipo

Vega* define al logotipo como la versién grafica estable del nombre de la marca, que
afiade nuevos aspectos a la capacidad identificadora del nombre e incorpora atributos de
la identidad institucional, como pueden ser una determinada tipografia que proporcione
significados complementarios al propio nombre, no solo al emplear alfabetos especiales
creados para la marca, sino también al utilizar las familias tipogréaficas existentes, las

Stanton, W., Etzel,M., y Walker,B.(2007). Fundamentos de Marketing, Decimo cuarta edicién. México, D.F.: McGraw-Hill.p.272
*Olins, W., (1988). Identidad Corporativa: Haciendo visible la estrategia empresarial a través del disefio. Londres: Thames & Hudson.
3Kotler, P., Armstrong, G., Cdmara, D., y Cruz, |. (2004). Marketing, Decima edicién. Madrid: Pearson Educacion.p.305

4 Vega, E. (2008). Disefio e Identidad Visual. Recuperado de: http://www.eugeniovega.es/paidos/brand.pdf
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cuales tienen asociado un significado adquirido a través del tiempo por el tipo de uso mas
frecuente que se les haya dado.

Es posible también crear un logotipo partiendo de distintas familias tipograficas, varios
tipos de letra dentro de una familia o una mezcla de tipografia convencional con letras
realizadas a mano alzada.

Estas combinaciones unidas a las diferentes texturas del soporte dan una cantidad de
posibilidades tan grande que hace que muchas empresas no utilicen ningan simbolo en
su marcay no sean por ello menos identificables.

Los logotipos deben ser visibles y reconocibles antes que legibles. Pueden emplearse
tipos que no serian legibles fuera de contexto.

2.3. El simbolo gréafico

Seglin Vega', es el signo representativo cuya sola visualizacion debe ser suficiente para
la identificacion inmediata de la entidad, producto, etc. Debe ser facilmente memorizable y
capaz de ser diferenciado rapidamente.

Como simbolos, pueden emplearse deformaciones personalizadas del logotipo, iconos,
reproducciones realistas, figuras abstractas o elementos arbitrarios sin significacién
explicita.

2.4. Identidad Visual

Relne los aspectos visuales que sirven para identificar la marca, Vega? los distribuye de
la siguiente manera:

a) Etapa de planificacion. En esta etapa es preciso definir todos los criterios para el
trabajo de disefio, para lo cual es preciso mantener un estrecho contacto con la
empresa que permitira también obtener toda la informacion necesaria. Al mismo
tiempo, se deberan obtener otros datos del propio contexto en el que se
desenvuelve la institucion; para ello, se realizan estudios de mercado, mediante la
intervencion de profesionales dedicados a las investigaciones sociales. Luego se
procede con la elaboracion de la informacion recibida, modificaciones de logo,
publico objetivo, etc.

b) Etapa de creacién gréfica. Aqui comienza el trabajo propiamente de disefio, que
culminara en la publicacién del manual de identidad. Con los criterios ya definidos
en la etapa anterior se realizan una serie de proyectos que recogen las distintas
alternativas, las diferentes soluciones que puedan dar respuesta al problema de la
institucion.

1 Vega, E. (2008). Disefio e Identidad Visual. Recuperado de: http://www.eugeniovega.es/paidos/brand.pdf
2 Vega, E. (2008). Disefio e Identidad Visual. Recuperado de: http://www.eugeniovega.es/paidos/brand.pdf
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Estos proyectos previos deben ser sometidos a un proceso riguroso de
comprobacion; para ello es preciso realizar con las diferentes propuestas, unos
test cualitativos con grupos de poblacién representativos que permitan conocer
cual de esas propuestas es la mas apropiada.

c) Los manuales de identidad corporativa. Abarca todos los elementos basicos del

sistema de identidad, desde la explicacion sobre coémo han sido creados los
signos, hasta el modo correcto de reproducirlos y aplicarlos en los diferentes
soportes. Basicamente puede dividirse en cuatro partes:
La primera parte es una breve memoria que explicar4 cuales son los objetivos a
cubrir por el programa y cudl es el fundamento de las soluciones que se hallaron.
La segunda parte comprende los elementos basicos que configuran el sistema de
identidad: signo grafico en color y en blanco y negro y a distintos tamanos,
también debe incluirse la reticula sobre la que el signo se ha generado; nombre de
la tipografia elegida y también a diversos tamafios; logotipo formado por la union
del signo gréfico y la marca verbal; tipografia corporativa; colores de identidad con
sus respectivos codigos y muestras; modulos sobre los que puedan combinarse
estos elementos de una forma coherente con todo el sistema de identidad.
La tercera parte corresponderia al disefio de las aplicaciones; es decir, soportes
sobre los que el logotipo y los colores deben ser dispuestos, como, folletos,
articulos de promocion, papel membretado, etc. La cuarta y Ultima parte estaria
dedicada a la inclusién de muestras de material normalizado que puedan ser
necesarias para su aplicacion futura.

3. POSICIONAMIENTO

Sin la existencia de productos/servicios el marketing no existiria, y sin el marketing no
habria publicidad y sin la publicidad las marcas de diferentes rubros no tendrian
competidores. Y si una marca no tiene un competidor no tendriamos la necesidad de
separar un sitio especial en la mente del consumidor para que sea consciente de la
existencia de nuestro producto/servicio y lo elija.

Es aqui donde entra a tallar el posicionamiento, el cual segin Ries &Trout" es “lo primero
que viene a la mente cuando se trata de resolver el problema de como lograr ser
escuchado en una sociedad supercomunicada”. Esto quiere decir que, cuando el
consumidor tiene una necesidad o deseo y quiere satisfacerlo, lo primero que se le tiene
que venir a la mente es la marca de nuestro producto/servicio. Es por esta razén que en
una sociedad donde el consumidor es bombardeado constantemente con todo tipo de
publicidad, reservar ese sitio especial en su mente se vuelve cada vez més dificil.

Sin embargo aplicar este concepto es necesario para poder asociar nuestra marca a un
atributo reconocido por nuestros usuarios y asi sea mas fécil realizar una campafia
aplicando el enfoque adecuado.

1Ries, A., y Trout, J. (1992) Posicionamiento: La batalla por tu mente. México: McGraw-Hill.p.3
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Asi mismo Ries &Trout! proponen que “el enfoque fundamental del posicionamiento no es
crear algo diferente, sino manipular lo que ya esta en la mente; revincular conexiones que
ya existen”, esto quiere decir que a partir de los conocimientos, sentimientos,
pensamientos, deseos, etc., presentes en la mente del consumidor utilicemos los
necesarios y los vinculemos con nuestra marca.

Mientras mas fuerte sea el vinculo creado entre la necesidad/deseo con nuestra marca,
nuestro producto estard mejor posicionado en la mente del consumidor. Y es gracias a
esta asociacion que el consumidor elige determinada marca frente a una variedad de
posibilidades presentes en el mercado actual.

Este vinculo debe estar relacionado a una caracteristica o cualidad que haga unico a
nuestro producto, es decir algo que lo defina y del cual el consumidor sea consciente.
Esto servird para realizar un buen plan publicitario que refuerce los lazos entre una
necesidad/deseo con el beneficio ofrecido por nuestro producto.

Para esto es necesario que el producto cuente con tres caracteristicas esenciales: actitud,
fuerza y diferencia, a continuacién describiremos estos tres elementos segin Pérez*:

a. Nivel de atractivo

Basicamente mide nuestra actitud hacia un atributo: ¢ cuan importante o
relevante es para mi? ¢es un atributo que deseo?

Por ejemplo, si pensamos en un coche, ¢es mas importante el consumo de
gasolina por kilémetro o la aceleracion 0-100 km/h?

Claramente son dos atributos distintos y para cada persona sera mas importante
uno de los dos, por eso es inutil posicionar un coche para jovenes que buscan
velocidad en términos de bajo consumo, porque ese atributo seré irrelevante para
ellos.

b. Nivel de asociaciéon

Mide la fortaleza del vinculo entre la marcay el atributo: ¢si pienso en la marca
X, con qué velocidad se viene a la cabeza el atributo Y?

Por ejemplo, si pensamos en Ferrari rapidamente lo asociaremos con potencia,
pero si pensamos en Telefdnica, ¢,con qué atributos asociamos esa marca?

¢ Calidad de servicio? ¢ Precios bajos? Si no la podemos asociar rapidamente con
un atributo, entonces Telefdnica tiene un problema: no esta claramente
posicionada

1Ries, A., y Trout, J. (1992). Posicionamiento: La batalla por tu mente. México: McGraw-Hill.p.3
2Pérez, C. (2008). Marketisimo, una ventana al mundo del marketing. Recuperado de: http://marketisimo.blogspot.com/2008/02/7-
pasos-para-posicionar-una-marca-o.htmi
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c. Nivel de diferenciacién

Mide cuan diferente es la asociacion marca-atributo frente a otras marcas:
¢cuantas marcas estan asociadas al mismo atributo?

Por ejemplo, al pensar en coches deportivos de lujo, probablemente se nos venga
a la mente Porsche, si pensamos en coches seguros quizas pensemos en Volvo,
pero si pensamos en vehiculos de bajo consumo, ¢ cuantas marcas se nos vienen
a la mente? ¢ Peugeot? ¢ Fiat? ¢ Renault? Sitodas estan asociadas al mismo
atributo, entonces sus ventajas se anulan mutuamente y estan todas en cero: el
CcoNsumo no sera un motivo para elegir una por sobre otra.

En resumen, una marca bien posicionada tiene una asociacién fuerte con un
atributo importante y distintivo.

Luego de definir estos tres niveles es necesario saber cual es atributo que hace destacar
a nuestro producto. Pérez" los divide en dos grupos:

a. Atributos relacionados con el producto: generalmente las caracteristicas fisicas
del mismo, material, color funciones, etc.

b. Atributos relacionados con la persona: son caracteristicas que se reflejan en la
persona, si bien son generadas por el producto como estatus social, imagen, etc.

A partir de una definicién clara de nuestro atributo relacionado con la persona, es que
podemos empezar a posicionar la marca en el mercado.

3.1. ¢, COMO POSICIONAR UNA MARCA?

a. Segmentar el mercado

Lane® nos dice que un mercado es un conjunto de todos los compradores reales y
potenciales que tienen el suficiente interés, ingresos y acceso al producto. La
segmentacion de mercado divide este en distintos grupos de consumidores homogéneos
qgue tienen necesidades y comportamientos de consumo similares, y que por tanto
requieren combinaciones parecidas de marketing. En la segmentacion de mercado es
necesario un equilibrio entre costos y beneficios. Cuanta mas precision se aplique a la
segmentacion, mas probabilidad tendrd la empresa de implementar programas de
marketing que satisfagan las necesidades de los clientes en cualquier segmento. No
obstante, esa ventaja puede neutralizar los grandes costos que implica reducir la
estandarizacion.

1Pérez, C. (2008). Marketisimo, una ventana al mundo del marketing. Recuperado de: http://marketisimo.blogspot.com/2008/02/7-
pasos-para-posicionar-una-marca-o.html
2Lane, K. (2008). Administracion estratégica de marca, Branding. México: Pearson Educacion.p.99
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Bases de la segmentacién segun Lane™:

o Descriptivas u orientadas al cliente: relacionadas con que tipo de
organizacion o persona es el cliente
e Conductistas u orientadas al producto: relacionadas con que piensa el
cliente de una marca o producto, o0 como los usa

CONDUCTISTAS | DEMOGRAFICAS | PSICOGRAFICAS | GEOGRAFICAS
Estatus del Ingreso Valores, opiniones | Internacionales
usuario y actitudes
Tasa de uso Edad Actividades y estilo | Regionales
de vida
Ocasion de uso Sexo
Lealtad a la marca | Raza
Beneficios Familia
buscados

Lane? afirma que las bases de segmentacién conductista suelen ser méas valiosas para
comprender los beneficios del desarrollo de la marca, porque sus implicaciones
estratégicas son mas patentes. Por ejemplo, definir un segmento de beneficios aclara cual
seria el punto ideal de diferencias o beneficios con base a en el cual establecer el
posicionamiento.

b. Targeting

Después de haber segmentado nuestro mercado, es hora de elegir solo uno o dos
mercados meta con los cuales trabajaremos nuestros objetivos de marketing y de
publicidad.

Ferrel® nos dice que la seleccién de uno o dos mercados meta depende de la habilidad de
la empresa para identificar las caracteristicas y necesidades de los clientes en esos
mercados. Esto comprende la seleccion de las variables o bases méas relevantes para
identificar y definir el mercado o mercados meta.

A continuacion desarrollaremos los tipos de segmentaciéon de mercados segin Ferrel*:

1Lane, K. (2008). Administracion estratégica de marca, Branding. México: Pearson Educacion.p.99
2Lane, K. (2008). Administracion estratégica de marca, Branding. México: Pearson Educacién.p.100
3Ferrell, Hartline, M. (2006). Estrategia de Marketing, Tercera edicién. México: Thomson Editores.p.142
4Ferrell, Hartline, M. (2006). Estrategia de Marketing, Tercera edicién. México: Thomson Editores.p.143
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Segmentacién Conductual

Esta segmentacién es la mas poderosa porque utiliza el comportamiento real del cliente o
su uso del producto para hacer distinciones entre los segmentos del mercado, también
nos dice que por lo general estas diferencias estan relacionadas con las razones por las
que los clientes compran y usan los productos .Por tanto, la segmentacién conductual, a
diferencia de otros tipos de segmentacion de los consumidores, se relaciona mas con las
necesidades del consumidor.

Tipos de segmentacion conductual:

e Crear segmentos de mercado en base a los beneficios especificos que los clientes
buscan en los productos.

e También es posible agruparlos segun la forma en que utilizan los productos:
“pesados” , “medios” y “ligeros”

e Igualmente es posible dividir a los consumidores con base en las ocasiones o
situaciones especiales en las que utilizan el producto.

Segmentacién Demografica

Divide los mercados en segmentos utilizando factores demograficos como genero, edad,
ingreso y educacion. Esta segmentacion suele ser la base mas comun para segmentar los
mercados de consumidores porque la informacion demografica esta disponible y es
relativamente facil de medir.

Algunas caracteristicas demograficas, como edad, género, ciclo de vida familiar y
ocupacion, a menudo se relacionan con verdaderas diferencias que se pueden usar para
segmentar mercados.

Sin embargo, la segmentacion demografica se vuelve menos util cuando la empresa se
interesa demasiado en entender los motivos o valores que causan el comportamiento de
compra.

Segmentacion Psicogréafico

Esta segmentacion se ocupa de los aspectos de la mente como motivos, actitudes,
opiniones, estilos de vida, intereses y personalidad. Estos aspectos son mas dificiles de
medir, pero una vez identificados se pueden combinar con los otros tipos de
segmentacion y asi crear un perfil del consumidor completo.

La segmentacion psicografica es til porque trasciende mas alla de las caracteristicas
descriptivas para ayudar a explicar los motivos, actitudes, emociones y estilos de vida
personales directamente conectados al comportamiento de compra.
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Segmentacién geogréfica

Las caracteristicas demograficas tienen un papel importante en el desarrollo de
segmentos de mercado. La segmentacion geografica es logica.

Los consumidores también compran bienes y servicios a empresas que estdn en un area
geogréfica bien definida.

Esta segmentacion es mas util cuando se combina con otras variables de segmentacion

Ferrell* afirma que una vez que la empresa segmento un mercado, debera evaluar cada
segmento para determinar si es atractivo y si ofrece oportunidades adecuadas a las
capacidades y recursos de la empresa.

Ferrell” determina 5 estrategias para la eleccién de un mercado meta:

e Seleccion de un solo segmento meta: las empresas que utilizan la seleccién de un
solo segmento meta tienen éxito porgue entienden por completo las necesidades.
Preferencias y estilos de vida de sus clientes.

e Mercados meta seleccionados: esta estrategia tiene varias ventajas, que incluyen
la diversificacion de los riesgos de la empresa y su capacidad para elegir solo las
oportunidades del segmento de mercado mas atractivo.

e Seleccion de mercados masivos: solo las empresas méas grandes tiene la
capacidad de llevar a cabo esta estrategia, que comprende el desarrollo de varios
programas de marketing para servir a todos los segmentos de clientes al mismo
tiempo.

e Especializacion de productos: es cuando una empresa aprovecha su experiencia
en una categoria en varios segmentos de mercado diferentes. Estas empresas
adaptan las especificaciones de sus productos para cubrir las distintas
necesidades de cada grupo de clientes.

e Especializacion de mercados: las empresas participan en la especializacién de
mercados cuando su conocimiento y experiencia en un mercado les permiten
ofrecer programas de marketing personalizados que no solo ofrecen los productos
necesarios, sino que también proporcionan las soluciones requeridas para los
problemas de los clientes.

c. Determinar el atributo del servicio
Para que nuestro segmento meta detecte una caracteristica Unica en nuestro

producto es necesario aplicar estrategias de diferenciacion y posicionamiento.

Ferrell® las define ast:

1Ferrell, Hartline, M. (2006). Estrategia de Marketing, Tercera edicion. México: Thomson Editores.p.149
2Ferrell, Hartline, M. (2006). Estrategia de Marketing, Tercera edicion. México: Thomson Editores.p.150
3Ferrell, Hartline, M. (2006). Estrategia de Marketing, Tercera edicion. México: Thomson Editores.p.151
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e Estrategias de diferenciacion: las percepciones de los clientes tienen
gran importancia en este proceso porque las diferencias entre los
productos competidores se pueden basar en cualidades reales o
psicolégicas. Por lo general, la herramienta mas importante para la
diferenciacion de productos es la marca. Sin embargo, existen otras bases
importantes para la diferenciaciéon, que incluyen:

- Descripciones de productos: las empresas proporcionan informacion
sobre las caracteristicas, ventajas y beneficios de su producto/servicio.

- Servicios de apoyo al cliente: incluyen todo aquello que la empresa
pueda ofrecer, ademas del producto principal, que aumente el valor
para el cliente.

- Imagen: es la impresion general, positiva 0 negativa, que los clientes
tienen de ella. Esta impresion incluye aquello que la organizacion hizo
en el pasado, lo que ofrece en la actualidad y las proyecciones acerca
de lo que hara en el futuro.

e Estrategias de Posicionamiento:

- Fortalecer la posicion actual: la clave es vigilar en forma constante
que quieren los clientes meta y el grado en el que perciben que el
producto satisface esos deseos.

- Reposicionamiento: puede comprender un cambio fundamental en
cualquiera de los elementos de la mezcla de marketing o quiza en
todos ellos.

- Reposicionamiento de la competencia: es mejor tratar de
reposicionar a la competencia en lugar de cambiar su propia posicion.
Un ataque directo contra la fuerza de un competidor es probable que
ponga sus productos en una perspectiva menos favorable o que incluso
lo obligue a cambiar su estrategia de posicionamiento.

d. Testeo de conceptos de posicionamiento

Después de haber definido el atributo caracteristico de nuestro producto/servicio es
necesario realizar una pre - validacién del mismo para estar seguros.

Para realizar esta pre — validaciéon se puede aplicar un focusgroup® con nuestros
usuarios. Esta técnica nos ayudard a confirmar el atributo de nuestro
producto/servicio.

1Seglin Morgan (1997): interaccién dentro del grupo basado en temas que son suministrados por el investigador.
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e. Plan de comunicacién del posicionamiento

Una vez que tenemos nuestro atributo definido, es necesario comunicarlo a nuestro
target a través de un plan publicitario adecuado.

4. DESARROLLO DE MARCA

4.1. Valor de marca
También conocido como capital de marca o Brand equity.

Stanton® nos dice que el valor de marca es un aspecto positivo de un producto. Construir
valor de marca consiste en crear una imagen favorable, recordable y uniforme. La calidad
del producto y la publicidad desempefian funciones vitales en este esfuerzo.

A continuacion presentaremos los beneficios del valor de marca segin Stanton?:

* La marca misma se puede convertir en ventaja sobre la competencia, ventaja
diferencial.

* El valor de marca levanta una barrera ante las compafias que quieren entrar en el
mercado con un producto similar.

* El reconocimiento extendido y las actitudes favorables en torno a una marca con
valor solido pueden facilitar su extension internacional

* EIl valor de marca puede ayudar a un producto a sobrevivir a cambios en el
ambiente de operacion, como una crisis comercial 0 un cambio en los gustos del
consumidor.

4.1.1. ¢(Como construir, medir y administrar el valor de marca?
Lane?® divide la administracion estratégica de la marca en cuatro pasos:

a. ldentificacion y establecimiento del posicionamiento de la marca

El proceso de administracion estratégica de marca comienza con una clara
comprension de que es lo que esta representa y como se debe posicionar
respecto de los competidores.

Un mapa mental es una representacion visual de los diferentes tipos de
asociaciones vinculadas con la marca que se forman en la mente de los
consumidores. Las asociaciones de la marca son aquel subconjunto de referentes
(atributos y beneficios) que mejor la caracterizan.

b. Planeacion e implementacién de los programas de marketing de marca
Construir el valor de una marca requiere la creacién de una marca de la que estén
conscientes los consumidores y con la que tengan asociaciones de marca fuertes,

1Stanton, W., Etzel,M., y Walker,B.(2007). Fundamentos de Marketing, Decimo cuarta edicion. México, D.F.: McGraw-Hill.p.284
2Stanton, W., Etzel,M., y Walker,B.(2007). Fundamentos de Marketing, Decimo cuarta edicién. México, D.F.: McGraw-Hill.p.284
3Llane, K. (2008). Administracion estratégica de marca, Branding. México: Pearson Educacion.p.38
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favorables y Unicas. Este proceso de construir conocimiento, requiere tres
factores:
e Las opciones iniciales de los elementos de la marca o identidades que la
integren y como se mezclan y ajustan.
e Las actividades y el programa de apoyo de marketing, asi como la forma
en la que la marca se integra a ellos.
e Oftras asociaciones que se transfieren indirectamente o que la marca
aprovecha como resultado de su vinculacion con alguna otra entidad

c. Medicidn e interpretacion del desempefio de la marca
Un sistema de medicién del valor de marca es un conjunto de procedimientos de
investigacion concebidos para proporcionar informacion oportuna, exacta y
procesable a los mercaddlogos con el fin de que puedan tomar las mejores
decisiones tacticas posibles en el corto plazo y las mejores decisiones estratégicas
en el largo plazo

d. Crecimiento y conservacién del valor capital de marca

e Definicion de la estrategia de desarrollo de la marca, a estrategia de
desarrollo de marca de una empresa ofrece los lineamientos generales
acerca de que elementos de la marca aplicar en todos sus productos.

e Administracion del valor capital de marca con el paso del tiempo, una
administracion eficaz de marca requiere decisiones de marketing con vision
de largo plazo.

e Administracion del valor capital de marca a través de las fronteras
geogréficas, culturas y segmentos de mercado, otra consideracion
importante cuando se administra el valor capital de una marca es
reconocer y tomar en cuenta los diferentes tipos de consumidores
existentes tanto para el desarrollo de programas de marketing como para el
desarrollo de marca. Los factores internacionales y las estrategias globales
de desarrollo de marca son muy importantes en estas decisiones.

4.2. Conocimiento de marca
Lane' considera que el conocimiento de marca es esencial para crear su valor,
puesto que es el que crea el valor diferencial que determina el valor de la marca.
Lo divide en dos componentes:

a. Conciencia de marca se refiere a la fortaleza de su huella en la memoria, lo
cual se puede medir como la capacidad del consumidor para identificarla en
diferentes condiciones. Es decir su desempefio del reconocimiento y recuerdo
de la marca.

El reconocimiento de la marca es la capacidad de los consumidores para
confirmar su exposicion previa a la marca cuando esta se les da como pista

1Lane, K. (2008). Administracion estratégica de marca, Branding. México: Pearson Educacion.p.51
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El recuerdo de marca, es la capacidad de los consumidores para recuperar la
marca de la memoria cuando se dan como pistas la categoria del producto, las
necesidades que la categoria cubre o la situacién de uso o de compra.
Capriotti* divide el nivel de notoriedad de marca en dos:

e Nivel de Notoriedad Espontdnea. Por ejemplo, la pregunta utilizada
seria: “4Qué museos de la ciudad conoce usted, aunque sea de
nombre?”, y la persona citaria los nombres de las instituciones que
recuerda espontaneamente

¢ Nivel de Notoriedad Asistida. Por ejemplo, ante la pregunta “de estos
museos que le mencionaré, ¢Cudales de ellos cree usted que estan
ubicados en nuestra ciudad?”, la persona, entre varias opciones que le
nombran, sefialara las que conoce.

¢ El nivel de notoriedad espontanea mas el nivel de la notoriedad asistida
dard como resultado el Nivel de Notoriedad Total de una organizacion
en un determinado publico.

b. Imagen de marca consiste en las percepciones que los consumidores tienen
de ella y que se reflejan en las asociaciones con la marca que estos conservan
en su memoria.

5. RESONANCIA DE LA MARCA

Lane? define resonancia de marca como la relacién e identificacién que el cliente
mantiene con la marca. La resonancia se caracteriza en términos de la intensidad
o fortaleza del lazo psicolégico que los clientes sostienen con la marca, asi como
el nivel de actividad ocasionado por esta lealtad (compras repetidas y el grado en
qgue los clientes buscan informacion de la marca, eventos y a otros clientes
leales.).Se dividen en cuatro categorias:

a. Lealtad de la conducta. La frecuencia en la que los clientes compran una
marca y cuanto compran de ella.

b. Apego de las actitudes. La actitud de los clientes debe ir mas alla de ser
positiva y considerar la marca como algo especial en un contexto mas
amplio.

c. Sentido de la comunidad. Sentimiento de familiaridad o afiliacion con la
gente que se asocia con la marca, ya sea clientes o usuarios, o empleados
y representantes de la compainiia.

d. Participacion activa. Cuando los clientes estan involucrados o dispuestos
a invertir tiempo, energia, dinero y otros recursos en la marca mas alla de
los que invirtieron en su compra 0 cCoNSUMO.

1Capriotti, P. (2009). Branding Corporativo, Fundamentos para la gestion estratégica de la identidad corporativa. Recuperado de:
http://www.analisisdemedios.com/branding/BrandingCorporativo.pdf.p.187
2Lane, K. (2008). Administracidn estratégica de marca, Branding. México: Pearson Educacion.p.72
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MARKETING.

1. DEFINICION DE MARKETING
Existen muchas definiciones de marketing, a continuacion citaremos las mas relevantes:

Segun Stanton: “Marketing es un sistema total de actividades de negocios ideado, para
planear productos satisfactorios de necesidades, asignarles precio, promoverlos y
distribuirlos a los mercados meta, a fin de lograr los objetivos de la organizacién”1.

Halloway y Hancock refieren lo siguiente : “El Marketing analiza, planea ,organiza
promueve y controla las actividades, su meta es lograr beneficios mutuos de intercambio
con los consumidores en el mercado; adapta y coordina la investigacion, el sistema de
distribucion de productos y servicios y la comunicacion de mercados, para el logro de sus
metas” .Ademdas agregan : “Existe una interaccion entre los componentes del sistema
natural ,y la mercadotecnia , relaciona el sistema ambiental en muchas formas : recursos ,
rios, océanos, topografia plantas, animales etc. y el acercamiento al ambiente nos ayuda
a comprenderlo para considerar las necesidades de los consumidores, y lo problemas que
le aquejan.2

Segun Kotler (considerado por algunos padre de la mercadotecnia moderna),1l es «el
proceso social yadministrativo por el que los grupos e individuos satisfacen sus
necesidades al crear e intercambiar bienes y servicios» 3

Mc Daniel Jr. expresa:” Se encarga de obtener los productos adecuados para la gente
apropiada, en el momento y lugar correcto, utlizando las técnicas promocionales
adecuadas”4

Como podemos ver el marketing abarca el proceso logistico y analitico de la relacion
entre el producto y el consumidor para lograr los objetivos comerciales (en la mayoria de
los casos) de las empresas.

2. DISENO DE UNA ESTRATEGIA DE MARKETING ORIENTADA AL CLIENTE.

El termino estrategia procede del griego strategos, que quiere decir, la técnica del general,
es un conjunto de acciones planificadas sisteméticamente en el tiempo que se llevan a
cabo para lograr un determinado fin o mision.

Kotler afirma que una vez que se comprende por completo a los consumidores y al
mercado, la direccién de marketing puede disefiar una estrategia de marketing orientada a

Stanton, W., Etzel, M. y Walker, B. (2007). Fundamentos de Marketing”(14aed).Colombia. Mc Graw Hill Interamericana. p. 6
’Halloway, R. y Hancock, S. Comercializacion en el cambio del Medio Ambiente .Journal of Marketing Research .p.17

® Kotler, P., Armstrong, G., Saunders,J., Wong V. (2002). «Capitulo 1: ¢éQué es Marketing?». Principles of Marketing, Tercera Edicion.
Essex (Inglaterra): Prentice Hall.

*Mc. Daniel, C. Jr. (1979). Marketing and integrated Approach Harper and Row Co, p. 3
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los clientes. Definimos la direccion de marketing como el arte y la ciencia de elegir
mercado meta y construir relaciones rentables con ellos. La meta del gerente de
marketing es encontrar, atraer, mantener y hacer crecer a los clientes meta mediante la
creacion, entrega y comunicaciones de un valor superior para cliente.

Para disefiar una estrategia de marketing exitosa, el gerente de marketing debe
respondernos importantes preguntas:¢,A que clientes atenderemos? (¢ Cual es nuestro
mercado meta)? Y ¢Como podemos atender a estos clientes de la mejor manera (¢, Cual
es nuestra propuesta de valor)*

Para finalizar Ferrell nos dice que “la estrategia de marketing ademas de describir la
manera en que la empresa o unidad de negocios va a cubrir las necesidades y deseos de
sus clientes, también puede incluir actividades relacionadas con el mantenimiento de las
relaciones con otros grupos de referencia, como los empleados o los socios de la cadena

de abastecimiento™.

2.1. Laestrategiay la mezcla de marketing

Kotler® nos dice que el plan estratégico define la misién y los objetivos globales de la
empresa. Los consumidores estan en el centro. La meta es crear solidas relaciones
rentables con los clientes. Después viene la estrategia de marketing, la légica de
marketing por la cual, la empresa espera crear ese valor para el cliente, y logra estas
relaciones redituales. La empresa decide a cuales clientes atendera (segmentacion y
mercado meta) y como lo hara, diferenciacién y posicionamiento. ldentifica el mercado
total, después lo divide, en segmentos pequefos, luego relaciona los segmentos mas
prometedores y se concentra en servir y satisfacer estos segmentos.

La empresa, guiada por la estrategia de marketing, disefia una mezcla integrada de
marketing compuesta por factores que estan bajo su control: producto, precio, plaza y
promocion (las cuatro p’s).Para encontrar la mejor estrategia y una mezcla de marketing
apropiada, la empresa realiza analisis, planeacion, implementacion y control de marketing.
Mediante estas actividades, observa a los actores y a las fuerzas del entorno de
marketing y se adapta a sus circunstancias.

Una vez que la empresa ha decidido cual serd su estrategia general competitiva de
marketing, esta lista para comenzar la planificacion de los detalles de su mezcla de
marketing uno de los conceptos mas importantes del marketing moderno.

La mezcla de marketing, es el conjunto de herramientas que la empresa combina para
producir la respuesta deseada en el mercado meta. La mezcla de marketing incluye todo

Kotler, P. y Armstrong ,G. Cit. p .9
*Ferrell, O.C. y Hartline M. (2006). Estrategia de Marketing, Tercera Edicién.p.12.
*Kotler, P. y Armstrong, G. Cit. p .48
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lo que la empresa puede hacer, para influir en la demanda de su producto. Las muchas
posibilidades pueden reunirse en cuatro grupos de variables conocidas como las cuatro P.

Estos son los 4 elementos del Mix de Marketing segin la pagina Pixel Creativo™:

a. Producto. En el mundo del Marketing, producto serd todo lo tangible (bienes
muebles u objetos) como intangible (servicios) que se ofrece en el mercado para
satisfacer necesidades o deseos.

¢Qué vendes exactamente? ¢Qué beneficios ofreces a tus clientes? ¢Qué
caracteristicas definen tu producto o servicio? Considera no solo el qué, sino el
cémo: envase, nhombre, forma de entrega, atencion, tiempos, etc.

El producto es un paquete de caracteristicas y beneficios que el cliente recibe al
adquirir el producto.

Este producto o servicio debe tener caracteristicas bien establecidas como son
colores, tamafio, duracion del producto o servicio, etc.

El producto tiene un ciclo de vida al igual que cualquier ser vivo, pero en este caso
particular esto depende del consumidor y de la competencia. Este ciclo de vida cumple
por 4 fases, que son: Lanzamiento, Crecimiento, Madurez y Declive.

b. Precio. Es la cantidad de dinero que los clientes deben pagar para obtener el
producto.

Para elaborar el precio debemos determinar el costo total que el producto
representa para el cliente, incluida la distribucion, descuentos, garantias, rebajas,
etc.

Definir el precio de nuestros productos, nos permitiran realizar las estrategias
adecuadas, ya que con ello también podremos definir a que publicos del mercado
nos dirigimos.

Se debe tomar en cuenta que el precio también reflejara el valor que tiene el
producto para el consumidor.

"pixel Creativo. (2012).Marketing Mix: las 4p’s del Marketing. Recuperado de: http://pixel-creativo.blogspot.com/2011/10/marketing-
mix-las-4-p-del-marketing.html
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c. Plaza o Distribucion. Este item, nos hablara de como llega el producto hasta el
cliente.

Debemos definir en este caso: ¢ Donde se comercializara el producto o el servicio
que se esta ofreciendo? en el caso de un producto ¢ sera distribuido al por mayor o
al por menor? Estos detalles deben estudiarse cuidadosamente, ya que al definir
la plaza, determinaremos que tan facil es adquirir el producto o el servicio para el
cliente.

La distribucion es también importante, porque nos hablara del momento y las
condiciones en las que llegard& el producto a manos del cliente.

La distribucién logra ser un factor muy importante de la venta de un producto,
como lo demostré hace mucho tiempo la primera cadena de Pizzerias que ofreci
servicio de Delivery, convirtiendo la distribucion en una ventaja diferencial frente a
la competencia. Esta estrategia fue tan exitosa que fue copiada por las empresas
de la competencia al identificar esto como un factor decisivo para el incremento de
las ventas.

d. Promocién. Comunicar, informar y persuadir al cliente sobre la empresa, producto
y sus ofertas son los pilares basicos de la  promocion.

Para la promocion nos podemos valer de diferentes herramientas, como: la
publicidad, la promocion de ventas, fuerza de ventas, relaciones publicas y
comunicacion interactiva (medios como internet).

"pixel Creativo. (2012).Marketing Mix: las 4p’s del Marketing. Recuperado de: http://pixel-creativo.blogspot.com/2011/10/marketing-
mix-las-4-p-del-marketing.html
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REPOSITORIO DE

Grafico 1. Subelementos de Mix de Marketing
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Transportacion
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Fuente. Kotler y Armstrong (2003).Fundamentos de la Mercadotecnia, Sexta edicion .p.63.
2.2. Piramide estratégica

El autor Marky! nos dice que en marketing encontramos una concepcion similar a la
estrategia, en lo que es llamada piramide estratégica .En lo mas alto de la piramide figura
la direccién estratégica de marketing, que se ocupa de alcanzar los objetivos generales de
la empresa. La decision de seguir o no con un negocio, producto o linea de productos
corresponde a los niveles mas altos de la empresa.

Un escalon més abajo se encuentra la estrategia de marketing, o sea, la estrategia que se
sigue para ejecutar lo que se ha decidido hacer en al direccidon estratégica de marketing.
Supongamos, por ejemplo, que en los niveles organizativos mas altos se ha tomado la
decision de explotar la posibilidad con que cuenta de fabricar diferente tipo de producto.
Esta decision corresponderia a la direccion estratégica de marketing. Bajemos al escalon
de la estrategia de marketing, una posibilidad es entrar a mercados nuevos, otra es
aumentar la participaciéon de mercado que ya se tiene. Si se opta por entrar en mercados
nuevos, se puede seguir una estrategia para lograr un nicho o escoger entre una

*Marky. C. (2011). Fundamentos de Marketing, Primera edicion. Arequipa Peru. UCSM
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estrategia horizontal o vertical, y decidir si la estrategia de entrada consistira en entrar la
primera, pronto o tarde en el mercado, si se opta por la expansion de la participacion del
mercado, habra que escoger entre diferenciar el producto o segmentar el mercado.

En el nivel mas bajo de la pirdmide estratégica figuran las tacticas de marketing, es decir
las acciones realizadas para ejecutar la estrategia de marketing decidida en el nivel
anterior. En este campo se opera con diversas variables, que tiene que ver con el
producto y su precio, promocion y distribucion.

2.3. Plan de marketing

Pride y Ferrel (1997) comenta que el plan de mercadotecnia ” Es un documento escrito
que especifica los recursos, objetivos, la estrategia de marketing y los esfuerzos de
implementacién y control de una organizacion que se planea usar en la comercializacion
de productos” nos dice también que el contenido del plan puede variar pero en general
consta con un resumen ejecutivo, que provee los hechos destacados del plan, una
declaracion de la situacion actual de la empresa, incluyendo oportunidades y amenazas,
objetivo de marketing y una estrategia para lograrlos, tareas y recursos requeridos para
implementar los esfuerzos de marketing y detalles financieros .

Para Kotler y Armstrong “el plan de marketing implica la decisién acerca de las estrategias
de mercadotecnia que ayudaran a la compaiiia al logro de sus objetivos generales”™

Gréfico 2.Programa de un Plan de Marketing

1 2 3
Anilisis
Resumen .| Situacion del de
ejecutivo o marketing > AMENAZas
actual L
6 5 4
Estrategias de Objetivos
Programasde | marketing P y
accién . . puntos clave
) 4
7 8
Presupuestos ®  Controles

Fuente. Kotler y Armstrong (2002).Fundamentos del Marketing.

Kotler, P. y Armstrong, G. Op Cit. p .48
*Kotler, P., Armstrong, G., Saunders,J., Wong V. (2002). «Capitulo 1: ¢Qué es Marketing?». Principles of Marketing, Tercera
Edicion.Essex (Inglaterra): Prentice Hall.
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PUBLICIDAD

1. DEFINICION DE PUBLICIDAD

Segun lvan Thompson en el Libro de Fundamentos de Marketing'nos dice que:

La publicidad es un componente de la mercadotecnia una poderosa herramienta de la
promocién que puede ser utilizada por empresas, organizaciones no lucrativas,
instituciones del estado y personas individuales, para dar a conocer un determinado
mensaje relacionado con sus productos, servicios, ideas u otros, a un determinado grupo
obijetivo.

La publicidad es una forma de comunicacion impersonal de largo alcance porque utiliza
medios masivos de comunicacion, como la televisién, la radio, los medios impresos, el
internet, etc., y cuyas caracteristicas que la distinguen de los otros elementos del mix de
promocion.

La publicidad tiene objetivos que cumplir que son Informar, recordar y persuadir

También, Stanton nos dice que la publicidad utiliza medios masivos de comunicacion
dependiendo del puablico objetivo al que se quiera llegar y de los recursos disponibles?.

2. ESTRATEGIA PUBLICITARIA

Nogueira la define asi: “Es el conjunto de decisiones que, en el ambito estricto de la
comunicacion y en diferentes areas de la actividad publicitaria, lleva a cabo la agencia de
publicidad a fin de dar solucién al problema del cliente, con el maximo de eficacia™

Funciones:

e Establecer los objetivos publicitarios
e Identificar y definir pablico objetivo

e Analizar caracteristicas de productos
e Determinar posicionamiento

e Concretar presupuesto

Kotler, P. y Armstrong, G. (2003). Fundamentos de Marketing, Sexta Edicion, p. 470
*Stanton, W., Etzel, M.y Walker, B. (2004). Fundamentos de Marketing, 13a Edicion.p.569
* Nogueira, M.,(1995)Marketing de servicios :Conceptos y Estrategias.lera ed. Colombia
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2.1. Estrategiay plan de medios

Para fijar nuestros objetivos, Stanton® fija tres elementos que no deben de faltar en su
definicion:

Cobertura. Numero de personas del publico objetivo con las que se quiere contactar.

Frecuencia. Numero de veces que queremos que este publico reciba el mensaje.

Continuidad. Permanencia del mensaje en el tiempo.

Grafico 3. Cuadro de Estrategias para el Mix de Marketing

4 2. 3. 4.
El producto | El mercado | La publicidad Los medios

Antecedentes ¢Doénde estamos?
y situacion
actual
Objetivos ¢Doénde queremos ir?

(Mantener posicion actual, no perder volumen o participacion,
conseguir incremento del 50% de conocimiento).

Estrategia ¢Qué vamos a hacer?

Tactica ¢Cémo lo vamos a hacer?
(Utilizacion de spots de larga duracion)
(Distribucion del presupuesto y soportes)

Evaluacion ¢Lo vamos a conseguir?
previa
Evaluacién ¢Lo hemos conseguido?
posterior

Fuente. Stanton, W., Etzel, M. y Walker, B. (2007).Fundamentos de Marketing.

2.2. Contenido de un brief
Etzel’ clasifica los elementos del brief de la siguiente manera:

a. Descripcion del proyecto

De qué se trata en general la campafia, qué producto o servicio se va a lanzar y si se va a
re posicionar o establecer en el mercado.

'Stanton, W., Etzel, M.y Walker, B. (2007). Fundamentos de Marketing (14aed).Colombia. Mc Graw Hill Interamericana
’Etzel,M., y Walker,B.(2009). Posicionamiento. Espafia.p.225
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b. Reto

Cudl es el problema a resolver por la campafa: acciones para generar ventas, obtener
una mayor participacion de mercado, cambiar una imagen negativa, reforzar una imagen
positiva, etc.

c. Objetivo de negocio

Qué se pretende lograr con el esfuerzo: crecimiento, mayor margen de utilidad,
posicionamiento de un nuevo producto o servicio, enfrentar a la competencia, etc.

d. Objetivo de la marca
Conocimiento, posicionamiento, diferenciacion.
e. Objetivos de comunicacion

Qué mensaje deseamos transmitir con respecto al producto o servicio que estamos
promoviendo; qué imagen queremos que se tenga del producto, servicio y, por supuesto,
con todo ello la marca.

f. Target ¢ A quién le estamos hablando?

* Nivel socio econémico NSE ABC+

* Perfil psicografico y de comportamiento de acuerdo a la categoria de producto
g. ¢Qué queremos decirle al consumidor?

Mensajes clave con respecto al producto y/o servicio asi como las razones para creer en
él.

h. Insigths dey al consumidor

Cémo se comporta el consumidor con respecto al producto o servicio (conductas y
creencia). Sintonizar los mensajes con dichos insigths.

i. Caracter de la marca

Cbémo se define y posiciona la marca en cuanto a si misma y a la competencia con los
demas productos o servicios de la categoria: Joven, sdlido, dindmico, innovador, flexible,
segura, institucional, preocupado por sus consumidores, etc.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPOSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM —Z  DE SANTA MARIA

j. Estiloytono

La marca y el producto establecen un estilo de comunicacion de acuerdo a su caracter y
se aplica en todas sus comunicaciones: divertido, humoristico, educativo, formativo, con
un tono que puede ser amable, alegre o solemne y serio.

k. Los imperativos

Qué elementos de comunicacion definitivamente no deben estar mostrados en la
campaiia, por ejemplo: tono y estilo rebuscado; cuando la marca y el producto son alegres
y cercanos a la gente o, por el contrario, falta de formalidad cuando se trata de un tema
serio o prudencia cuando el tema lo requiere.

|. Beneficios
Tener claros los beneficios que brindan al consumidor el producto o servicio.
m. Periodo de la campafa

Tiempo de vigencia de la campafia y, en campafias promocionales, vigencia de
concursos, rifas y sorteos.

2.3. Estrategia Creativa

Hertline® nos dice que una estrategia creativa es la orientacion final y la direccion
ideologica que se le da a un problema de comunicacion.

Es el establecer como comunicar lo que se va a decir, ya que debemos determinar cual
sera la forma mas efectiva de hacer llegar el mensaje a los consumidores

Es la determinacion de mensaje correcto para una audiencia en particular, un enfoque de
mensaje que presenta los objetivos publicitarios, en ella esta el arte y la ciencia de la
publicidad las cuales se unen y la idea debe ser tanto creativa como estratégica.

La estrategia creativa eficiente debe ser:

Clara. El sustento bajo el cual se invita al consumidor a comprar nuestra marca debe ser
muy claro para todos los involucrados.

Sencilla. La clave es mantener la estrategia a un numero minimo de ideas.

"Hartline, M. (2008).Consumerinsights en el Marketing. p.12.
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Competitiva. La estrategia debe contestar la pregunta, Porque debo preferir y comprar
este producto en lugar de los demas ofrecidos por la competencia.

Una Estrategia creativa consta de:

o Definicion del producto o servicio
e Objetivo de la comunicacion

e Target

e Beneficio, primario o secundario
¢ Reasonwhy

e Posicionamiento

e Personalidad de marca

e Tonoy manera

Objetivos del mensaje en las Estrategias Creativas

Asi mismo Hertline® propone los siguientes objetivos con los cuales debe contar una
estrategia creativa:

Percepcion: Crear atencion, consciencia, interés, reconocimiento y recordacion.
Cognicién: Entregar informacion y comprension

Afectivos: tocar emociones y crear sentimientos

Persuasion: Cambiar actitudes, crear conviccion y preferencia
Transformacién: Establecer identidad y asociacién de marca

Comportamiento: Estimular la prueba, compra, nueva compra o alguna de accion.

2.3.1. Tipos de estrategias creativas

Ries? clasifica las estrategias creativas de la siguiente manera:

* Asociacion psicoemotiva al consumidor
Estética: imagenes masica personas

Humor: pretende asociar un producto a una idea o circunstancia divertida, transmitir
sensacion positiva acerca del producto y asi asociarlo mas facilmente

"Hartline M. (2008).Consumerinsights en el Marketing. p.12.
*Ries, A. (2008).Los 80 conceptos esenciales de Mercadotecnia. Madrid: Pearson Education.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPOSITORIO DE CATOLICA

(1 :
TESIS UCSM <2 DE SANTA MARIA

* Sentimiento y evocacion

No hace referencia directa al producto sino, la sensaciéon que te produce, en vez de
convencerte lo que intenta es seducirte

* Dramatizacion
Es la forma mas antigua de la publicidad
Representa un episodio de la vida real
La persona tiene g percibir que es una dramatizacion
* Testimonio
Si no se percibe que es una dramatizacion, entonces es un testimonio
* Demostracion o argumentacion
Mensaje que incluye una demostracion del producto
Normalmente proporciona una respuesta a un problema real
Por ejemplo, prueba de cremas para mujeres, test, ensayos
* Descripcion

Se presenta de una manera objetiva un producto, sus partes 0 su composicion, muy
usado en anuncio de carros.

* Comparacién
De un producto hacia otro
* Solucién de problemas

Se da soluciones a problemas en casa, por ejemplo, el uso de extractores, kid de
limpieza.

* Exposicion

Ni argumentacion ni descripcion. Redactado o presentado como una lista de ofertas
usado por ejemplo en anuncios de supermercados o0 en objetos en venta en dias de
descuentos.

* Impacto

Juegos de palabras o rimas. Solo busca impactar al futuro comprador y asi captar su
atencion.
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* Oportunidad

El mensaje deberia aprovechar el momento coyuntura o situacion del tiempo de
referencia.

* Frecuencia
El consumidor comienza a retener un mensaje cuando este es repetitivo.
* Publicidad engafiosa

El fraude produce frustracion en el consumidor. Lo hace sentir mal. Se debe ser
cuidadoso y honesto, lo que produce mejores resultados.

* Imagen de Marca
Recurso a un simbolo para asociarlo sistematicamente al producto o a la marca.

Como consecuencia se producird un reconocimiento automatico del simbolo, color
eslogan elemento simbalico, por parte del consumidor.

Se trata de la primera gran estrategia que concede prioridad a la imagen
* Subliminal

Produce un efecto indemostrable, y arriesgado

Es la estrategia mas efectiva si llega hasta el final.

Lo subliminal es explotado para productos como el tabaco, el alcohol, la lenceria etc.

2.3.2. Tipos de campafia

Las campafias publicitarias son aquellas técnicas utilizadas para promover un
producto/servicio, marca 0 empresa. Surgen a partir de la estrategia creativa.

Las campafas pueden ser clasificadas por™:
- Ciclo de vida del producto:

Lanzamiento: este tipo de campafias tienen como finalidad anunciar el lanzamiento de un
nuevo producto y cudles son sus funciones, ventajas y beneficios. Esta campafa es
necesaria para crear una primera impresion positiva, debe generar la idea de innovacion o
mejoramiento de productos anteriores.

! Portal educativo Tiposde.org. (2013). Tipos de camparfias publicitarias. Recuperado de http://www.tiposde.org/empresas-y-
negocios/629-tipos-de-campanas-publicitarias/
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Expectativa: tiene como finalidad crear una sensacion de incertidumbre o intriga ante un
cambio en los productos o el lanzamiento de un nuevo articulo. Esta puede ser una
campanfa riesgosa ya que puede motivar a la competencia a imitar el producto.

Reactivacion: es utlizada para mantener las posiciones en el mercado ante la
competencia, situaciones extraordinarias o disminucion de ventas.

Mantenimiento: estas operaciones tienen como objetivo sostener los niveles de venta.
Para ello se difunden ideas que normalmente ya fueron incorporadas al producto.

Relanzamiento: son utilizados cuando se producen el cambio en los articulos, sea por
cambios previstos 0 no, por ejemplo por el lanzamiento de productos similares por parte
de la competencia.

- Dependiendo de la oferta:

Campafia de afianzamiento: tiene como objetivo presentar cambios en el producto o
recordar su existencia.

Posicionamiento: tiene como finalidad mejorar la imagen del producto.

Competencia: en este caso se ataca de manera directa a quienes se encuentran en un
puesto inferior en el mercado.

- Segun el receptor:

Relacion producto — receptor: estas campafias son dirigidas exclusivamente al
consumidor de manera directa.

Ubicacién del receptor: estas campafias seran distintas dependiendo del lugar donde se
encuentre el potencial consumidor. Es decir que las campafias seran distintas si tienen un
alcance internacional, nacional o local, siendo modificado el vocabulario, expresiones,
escenarios, entre otros elementos.

- Segun el producto:

Comercial: se busca generar una buena imagen para el producto, exponiendo valores
determinados de la empresa, sean estos orientados a la produccion o bien por tener una
repercusion social, como realizar donaciones. Puede ser movilizada con fines
econdmicos, politicos, sociales o bien por marketing.

No comerciales: estas no persiguen fines econémicos, pueden ser por el bienestar civico
o bien la propaganda, por ejemplo la propaganda politica.
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BIBLIOTECA DEL CENTRO CULTURAL PERUANO
NORTEAMERICANO

Actualmente la biblioteca del CCPNA ofrece una propuesta innovadora, que esta a la
altura de estdndares internacionales y se encuentra motivando constantemente a sus
usuarios, sin embargo el posicionamiento de marca de la biblioteca es muy bajo a pesar

que el centro de idiomas del Centro Cultural Peruano Norteamericano es reconocido por

un gran porcentaje de la poblacién arequipefia.

El nimero de usuarios actuales desde el mes de febrero al mes de julio es de 5452, sin
embargo solo el 39% son usuarios activos, quienes asisten regularmente a la biblioteca.
Esto se debe mayormente a que no hay una buena promocién e informacion de los

servicios que ofrece la biblioteca, y a los factores explicados anteriormente.

Continuando con el marco contextual, ahora describiremos el servicio para poder tener

una vision general de lo que ofrece la biblioteca del CCPNA:

1. MISION

Promovemos el desarrollo de la institucion y de las personas a través del aprendizaje, la
integracion, el intercambio, la apertura y la cooperacion en la comunidad nacional e
internacional, privilegiando la asociacion colaborativa con los Estados Unidos de

Norteamérica.
2. VISION

Ser el principal centro de desarrollo educativo, cultural, artistico y tecnoldgico de la Region

Sur del Pert en el &mbito del bilingtismo intercultural en el idioma inglés.

3. LUGAR

La biblioteca del Centro Cultural Peruano Norteamericano (CCPNA) fue inaugurada en el
afio 1965.

Y estuvo al servicio de la comunidad arequipefia con el objetivo de propagar y enlazar la

cultura norteamericana y del mundo con la cultura peruana.

Inicialmente la biblioteca abrié sus puertas en el cuarto piso del actual local de la RENIEC.
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Para poder desplegarse y realizar su servicio, la biblioteca recibié apoyo de la Embajada
de los Estados Unidos a través del Servicio Informativo de dicho pais (USIS) con la
donacion de libros, mobiliario, extintores en caso de incendio, luces de emergencia en

caso de apagones y un presupuesto anual determinado por la institucion.

Actualmente la biblioteca esta ubicada en una casona de la época republicana, en la calle
Rivero 415.La Biblioteca esta estructurada y organizada bajo un concepto moderno y

vanguardista, al servicio de los nifios, jovenes, hombres y mujeres de la Blanca Ciudad.

4. SERVICIO

El servicio de biblioteca, tiene por objeto mostrar, todas aquellas estrategias de calidad a
fin de mejorar, la administracion, la atencién al usuario y reconocer sus caracteristicas por

su desarrollo y productividad como servicio

La biblioteca ha sido concebida para ser un centro de informacion integral de la ciudad,

por lo cual cuenta con:

4.1. Biblioteca infantil

La biblioteca infantil, brinda a todo su publico libros, cuentos, fabulas, para nifios desde
los 3 a 13 afios, brindandoles libros en espafiol e ingles, el 70 % de los libros son en
espafiol, y el 30% en ingles.

Asimismo la biblioteca infantil, con su elenco de teatro, brinda funciones totalmente
gratuitas, los dias sabados en las instalaciones de la biblioteca infantil, estas funciones
estan dirigidas a los pequefios y también a los padres de familia que los acompafian a la
biblioteca infantil. El propésito de contar historias basadas en los libros que son parte del
acervo bibliografico es que los nifios sean incentivados a recrear nuevamente los

momentos de diversién vividos con la lectura del libro.

Por otro lado también se presenta el cine para nifios, “Cine Club Kids. El cine club David
W. Griffith del cultural, especializado en proyectar las mejores peliculas del cine no
comercial y comercial, proyecta los sabados una serie de peliculas que encantaran al
mundo infantil, estas funciones son gratuitas, y se proyectan en la sala de audiovisual de

la biblioteca del Centro Cultural Peruano Norteamericano.
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4.2. Biblioteca juvenil Young Corner

Esta seleccion de libros esta a disposicion de todos los usuarios jovenes. El cultural
cuenta con una gran gama de libros, colecciones nuevas, sagas nuevas, bibliografias

para jovenes, literatura de reconocidos autores y reconocidas colecciones.

En el “Rincon del joven” es posible encontrar una coleccion de obras especialmente
pensada en los jévenes, con historias sugerentes pero llenas de reflexién en valores, pero

también de magia y fantasia.

4.3. Biblioteca virtual — Infocentro

Indispensable hoy en dia en toda Biblioteca moderna, el Infocentro es un verdadero apoyo
a los planes y programas de estudio curriculares, de investigacion y de extension de todos
los niveles educativos, insertando a los usuarios de la Biblioteca en la sociedad global del

conocimiento con Tecnologias de la Informacién y Comunicacion (TIC’s).

Cuenta con las Bases de Datos de Ebscohost e Infoenlace, lo que suman mas de 100 mil
titulos, de los cuales mas de 9 mil son a texto completo con temas y articulos que
provienen de libros y revistas especializadas de las diferentes materias sociales y de
ciencias del mundo.

Tiene una capacidad de atencion de 16 personas de forma simultanea.
Para poder acceder a este servicio debe ser miembro de la Biblioteca

4.4. Hemeroteca

Con mas de treinta revistas especializadas en arte como (Arts in America, Lapiz)
arquitectura, deportes (Gréfico), ciencias y de entretenimiento (Ciencia y Tecnologia,
National Geographic, Buenhogar, Selecciones) tanto en inglés en un 60% como en
espafiol en un 40%. La Hemeroteca del Cultural es una de la mas completas y actuales
de la ciudad, teniendo ademas diarios de circulacién nacional como ElI Comercio, Peru 21,
Correo, El Pueblo y Noticias, del ambito local y Le Monde Diplomatique, de procedencia

internacional.
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4.5. Salas de trabajo grupal

Ubicadas en el segundo piso, hay cuatro salas de trabajo. Dos con capacidad para 6
personas y otras dos hasta para 10 personas. Cuenta con una mesa de trabajo, sistema
inalambrico, acceso a bases de datos del Infocentro, pizarra acrilica, servicio de cafién
multimedia e impresion, a fin de que estudiantes escolares o universitarios; investigadores

y empresas puedan trabajar de forma cémoda, segura y privada.

4.6. Sala de Audiovisuales

Cuenta con videos de informacion cultural, peliculas para nifios, familiares y adultos en
espafiol e inglés para reforzar el aprendizaje del idioma inglés. Ofrece festivales de cine,

videos con propositos de estudios.

Esta ubicada en el segundo piso con capacidad para 27 personas. La puntualidad es

indispensable.

Cada usuario, puede llevar amigos a esta sala , para disfrutar de una pelicula , solo tiene
gue separarla con una semana de anticipacion, y los amigos que asistan con él deben

llevar su documento de identificacion .

Ademas realiza constantes actividades culturales dedicadas al disfrute de la literatura, la

lectura y la adquisicion de nuevos conocimientos:
4.7. Préstamo a domicilio

Los usuarios de la Biblioteca pueden llevar 1 libro por semana con posibilidades de una

renovacion si no acabaron con la consulta del mismo.

Para la renovacion, el dia que culmina el préstamo, se presenta el libro prestado.
Cualquier retraso en la presentacion fisica del libro o demora en la entrega es pasible de

multa (un nuevo sol por dia).

4.8. Café Literario y Conferencias

Dando homenaje a reconocidos autores es que se crea el café literario, que da pie a que
el publico, pueda captar reconocidas palabras de escritores famosos, literatura, novelas,

artes, ciencias o temas actuales.
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4.9. Otras actividades:

Mochilas bibliogréficas

El proyecto mochilas bibliograficas que realiza la biblioteca del centro cultural peruano
norteamericano. Inicio el afio pasado con los nifios y adolescentes de la "Casa Isabel ” de
Socabaya a cargo de la ONG “Paz Peru”, se reinicié en enero con la coordinacién de
“CUNA NUESTRO HOGAR” de Carmen Alto en el distrito de Cayma, ahora bajo el lema
de una campania internacional ,”Si lees se nota”. Actualmente el CCPNA llega a 34 nifias
y niflos de 6 a 13 afios de edad que libremente, escogen y reciben un libro cada viernes,
el mismo que leen en el transcurso de la semana. El personal de la biblioteca cada

viernes va a visitar a los nifios llevandoles mas libros.
V Concurso de dibujo Manga a Colores

Revalorar la importancia de los libros, la lectura, y las bibliotecas a través de los jovenes,
es el objetivo del concurso de manga a color que llega este afio a su V edicién y desde
hace un afo con el auspicio de Faber Castell. El concurso esta dirigido a jovenes de 13 a
23 afos de edad. y el ganador recibird un premio de 300 soles y un pack de productos
Faber Castell y los ganadores de las 2 mencione sonrosas 100 soles cada uno y un pack

de Faber Castell. Las bases se encuentran en la biblioteca del CCPNA.
Feria internacional del libro

La asociacion cultural ARTEQUIPA, integrada por la universidad nacional San Agustin, la
Universidad Catodlica de Santa Maria, la alianza francesa de Arequipa, el Centro Cultural
Peruano Norteamericano, el Instituto Cultural Peruano Aleman , y el Instituto Cultural italo
Peruano, junto al gobierno regional de Arequipa organizan las ferias internacionales del
libro que se realizan normalmente en el mes de setiembre a octubre de cada afo

realizandose ya la 4ta feria el afio pasado .

Con el slogan de leer alimenta tu imaginacion, es que se presento en setiembre del 2012,
la FIL Arequipa 2012 presenta reconocidos escritores locales, nacionales e
internacionales, asi como novedades editoriales del pais y en el exterior, ademéas de
presentaciones de conciertos musicales, conferencias, homenajes y diversas actividades

culturales que los asistentes pueden aprovechar durante esos dias.
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Plan Lector

El plan lector del CCPNA pretende promover, organizar y orientar la practica de la lectura
en los estudiantes, profesores, personal administrativo, académico y de apoyo del cultural,
asi como entre los socios de la comunidad arequipefia con libros y revistas que seran
elegidos de acuerdo a los intereses y necesidades de los participantes a razén de uno por

mes.

Lo Unico que necesitan los usuarios para participar es inscribirse los primeros tres dias de
cada mes, presentado el carné de usuario debiendo devolverlo el tercer viernes de cada

mes para pasar luego a la etapa del comentario, bajo tres modalidades:

1.- Asistiendo a un conversatorio de lectura, donde se compartird las historias,

apreciaciones acerca de lo leido
2.- Colgando el comentario en Facebook (cuando la biblioteca tenia Facebook propio)

3.-Dejando el comentario en la hoja del cuestionario que acompafara el libro prestado
para el Plan Lector, todo esto, el tltimo sdbado de cada mes, para comprobar la lectura y

enriquecer a todos con puntos de vista diferentes.

5. VALOR

Cada espacio dentro de la biblioteca cuenta con una iluminacién, ambientacion y
acondicionamiento propicio para la comodidad y satisfaccién del usuario mientras hace
uso de las salas.

La biblioteca del CCPNA ofrece una propuesta innovadora con espacios adecuados y
nuevos servicios a disposicion de todos sus miembros. El costo del carnet es de 15
nuevos soles, con una duracion de 6 meses, por el cual el usuario tiene a su disposicion

gratuitamente toda la instalacién y servicios durante este periodo.

5.1. Equipo

e PC’s con micréfonos y audifonos

e Proyector multimedia
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o DVD player

¢ Blue Ray

e Reproductor de audio

e Scanner

e Impresora blanco y negro
e Impresora a color

e Impresora Braille

e Reflectores

5.2. Tecnologia

e |nternet
e Software(SIABUC 8, Outlook, Office, Photoshop, Corel)
e Celular

e Teléfono fijo

Ademas también la biblioteca cuenta con filiales en:
e Tacna, inaugurada el 17 de mayo de 1996
¢ llo, inaugurada el 06 de enero del 2000

e Puno, inaugurada el 29 de agosto del 2001

6. COMUNICACION

6.1. Reglamento de biblioteca

El reglamento para el uso de salas de la biblioteca se encuentra encuadrado a la pared en
la parte superior derecha del modulo de atencion al cliente. En su version original se
encuentra en dos idiomas (espafiol/ingles) y es el siguiente:

e Presentar su carné de miembro
e Guardar silencio

¢ Durante la permanencia en la biblioteca no esta permitido el uso de celulares
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¢ No esta permitido el consumo de alimentos ni bebidas

e Esta prohibido fumar

e Los libros consultados deben dejarse en el carrito que hay en cada sala
e Cuidar los equipos y el mobiliario de la biblioteca

e Tratar a los usuarios y personal con respeto y cortesia

¢ Mantener su derecha en las escaleras y pasillos

6.2. Reglamento de biblioteca infantil

Este reglamento se encuentra ubicado a la derecha de la puerta de acceso a la biblioteca
de niflos. En su version original se encuentra en dos idiomas (espafiol/ingles) y es el

siguiente:
¢ Niflos menores de tres afios deben ser asistidos por un adulto
e Presentar carné de miembro
e Lavarse la manos
e Leer y hablar en voz baja
e No comer ni beber en la sala
e No tirar la basura en el piso

e Todo nifio debe cooperar con el orden y el aseo de la biblioteca
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7. GENTE

Para una adecuada gestién de la organizacion, la biblioteca cuenta con los requisitos del
ISO 9001 (Gestion de Sistemas de Calidad).

Coordinadora
general

Asistentes de
Biblioteca

Auxiliares de

‘ Biblioteca

En toda institucion es necesario realizar un marketing interno para que los empleados
estén satisfechos con su labor y la biblioteca del CCPNA no es la excepcion por lo tanto
motiva a sus trabajadores con actividades de confraternidad como: campeonatos, cenas,

mafianas deportivas, entre otros.
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7.1. ANALISIS SITUACIONAL

El siguiente andlisis FODA servira para diagnosticar la situacion actual de la empresa
y poder formular las estrategias necesarias para la campafia:

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1 Atencién cordial al
publico

F3 Prestamos a domicilio

F3 Busquedas Bibliograficas
electrénicas

F4 Acceso a Internet

F5 Acceso directo al
material bibliografico

F6 Variedad de ambientes

D1 Falta de informacién al
usuario, en especial la
difusién de todos los
servicios que brinda la
biblioteca.

D2 Falta de conciencia de
marca

D4 La biblioteca no cuenta
con un buzoén de devolucion
de libros externo para
devoluciones fuera del
horario de atencion

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIA (FO)

ESTRATEGIAS (DO)

O1 Biblioteca de acceso
publico

02 Desarrollo de mercado
O3 Actualizacién constante
del material bibliografico
04 Ubicacion céntrica

FO1 Desarrollo de los
servicios de biblioteca, de
acuerdo a las necesidades
del cliente

FO2 Asociarnos con nuevos
proyectos para ampliar la
accion de biblioteca.

FO3 Informar a los usuarios
sobre las nuevas
adquisiciones bibliograficas

DO1 Desarrollo de un plan
de comunicacién de
acuerdo al mercado

DO2 Iniciar una campaiia,
para mejorar y concientizar
a los usuarios y mercado
externo.

DO3 Crear nuevos servicios
pilotos, para afianzar la
confianza con el cliente

AMENAZAS

ESTRATEGIAS (FA)

ESTRATEGIAS (DA)

Al Limitacion en la
ampliacion infraestructural
del local

A2 No cuenta con material
de promocién e informacion
de los servicios que presta
A3 Presupuesto Limitado
A4 Influencia de medios y
soportes digitales

FA1 Disefiar un nuevo
programa de servicio al
cliente para mantener su
lealtad

FA2 Aplicar estrategias de
mercado, para impulsar la
participacion de socios en
biblioteca.

FA3 Desarrollo de material
publicitario

DA1 Promocionar eventos al
alcance del usuario

DA2 Implementar
sistemas/tecnologia
necesarios para el usuario
DA3 Ampliar los servicios de
informacion al publico
externo
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Il. RESULTADOS DEL PUBLICO OBJETIVO

1. PUBLICO OBJETIVO |

3304 alumnos del centro de idiomas del CCPNA matriculados en el mes de
octubre

1.1. Muestra
Se realizaron 197 encuestas para solventar posibles errores
1.2. Andlisis e interpretacion

A continuacion se analizara y diagnosticara la relacion de los alumnos del CCPNA
con la biblioteca:

1.2.1. Perfil Sociodemografico

Perfil Demografico

Grafico 1. Género alumnos del CCPNA
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Fuente: Elaboracién propia. Octubre, 2013
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Gréfico 2. Edad alumnos del CCPNA
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Fuente: Elaboracion propia. Octubre, 2013
Analisis:

o EI58.9% son hombres y el 41.1% mujeres

e El 76.1% de la muestra comprende adolescentes y jovenes de 15 a 22 afios,
dentro de este porcentaje podemos encontrar los siguientes subgrupos:

- El 21.3% son adolescentes de 14 a 16 afios
- EI 39.6% son jovenes de 17 a 19 afios

- El'20.3% son jovenes de 20 a 22 afos

e El principal segmento son jovenes de 17 a 19 afios, priorizando el género
masculino.
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Perfil geografico

Gréfico 3. Distrito de procedencia de los alumnos del CCPNA

Distrito de procedencia %

16 14.7

Fuente. Fuente: Elaboracion propia. Octubre, 2013

Andlisis:
e EI49.2% de la muestra se encuentra en los distritos de Cayma, Cercado,
Paucarpata y José Luis Bustamante y Rivero, dentro de este porcentaje

encontramos dos subgrupos:

- EI 26.9% proviene de los distritos de Cercado y José Luis Bustamante y Rivero
- EI 22.3% proviene de los distritos de Cayma y Paucarpata
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Perfil psicogréfico

Grafico 4. Centro de estudios de los alumnos del CCPNA
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Fuente: Elaboracién propia. Octubre, 2013

Analisis:

Segun el centro de estudio se puede inducir un aproximado del estilo de vida de los
estudiantes del CCPNA:

e En este caso el 28.4% de estudiantes del CCPNA tienen como centro profesional
de estudios a la organizacion educativa TECSUP. Quienes llevan un ritmo de vida
agitado con muy poco tiempo libre, tienen una rutina definida. Cuentan con tiempo
libre los fines de semana.
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1.2.2. Notoriedad de la marca

Gréfico 5. Bibliotecas que conocen los alumnos del CCPNA
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Fuente: Elaboracién propia. Octubre, 2013

Analisis:

e La Biblioteca del CCPNA comparte el mismo nivel de notoriedad asistida con la
Biblioteca Mario Vargas Llosa y la Biblioteca Municipal, siendo nuestro porcentaje
el mayor con un 36.4% debido, a que los alumnos de primer ciclo reciben una
visita guiada a la biblioteca al iniciar sus estudios en el CCPNA.
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1.2.3. Conocimiento de la marca

Grafico 6. Conocimiento de la biblioteca por los alumnos del CCPNA
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Fuente: Elaboracién propia. Octubre, 2013

Grafico 7. Como conocieron la biblioteca los alumnos del CCPNA
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Fuente: Elaboracion propia. Octubre, 2013
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Analisis:

o EI 89.8% de estudiantes del CCPNA conoce la biblioteca, de ese porcentaje el
55.8% la conoci6 a través de la visita guiada al inicio de clases (Fundamental 1).
En esta visita se lleva a los alumnos a conocer el local y los servicios que ofrece
de forma general.

e Un segundo medio de difusién de la marca es de boca a boca, un 13.2% de
encuestados afirmo haber conocido la biblioteca a través de un amigo(a).

e Se puede ver también una gran deficiencia en el area de informes, asi como
también en la promocién de servicios. Solo el 4.6% fue referido a través del
servicio de informes, lo cual indica que, sin la existencia de la visita guiada la
biblioteca solo seria conocida de una manera informal por recomendaciones de
terceros.

e EI 10.2% que no la conoce es porque no empezo sus clases en el CCPNA desde
el fundamental 1, sino que fue ubicado en un nivel avanzado, por lo tanto no
recibio la visita guiada.

1.2.4. Lealtad de marca

Gréfico 8. Uso de la biblioteca por los alumnos del CCPNA
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Fuente: Elaboracién propia. Octubre, 2013
Analisis:
e EIl 4.6% refleja que no existe resonancia de la marca en los estudiantes del

CCPNA, por lo tanto la visita guiada no tiene gran impacto en la decision de
obtencién del carné bibliotecario.
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Servicio de preferencia del 4.6% de usuarios alumnos del CCPNA:

Grafico 9. Uso de la biblioteca por los alumnos del CCPNA

Servicio mas utilizado %
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Fuente: Elaboracion propia. Octubre, 2013
Andlisis:

e EI21.1% hace uso de las salas de lectura ubicadas en el primer piso, de los
cuales un 10.5% a su vez navega por internet, otro 10.5% consulta material
bibliografico y un 5.3% lee periodicos/revistas.

e EIl 10.5% de usuarios que realiza una consulta bibliografica en sala, es el mismo
que se presta un documento para casa.

e EI13.2% hace uso de la sala de audiovisuales.

e Otro de los servicios mas usados son las salas de trabajo ubicadas en el segundo
piso.

¢ Uno de los servicios menos explotados y con mayores beneficios es la base de
datos con la que cuenta la biblioteca. La mayoria de usuarios hace uso del
infocentro y desconoce el material bibliogréfico virtual.
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Servicios que les gustaria encontrar en la biblioteca al 89.3% de alumnos que no
hacen uso de la biblioteca:

Gréfico 10. Servicios que les gustaria encontrar a los alumnos del CCPNA
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Fuente: Elaboracion propia. Octubre, 2013

Analisis:

e Al 22.8% le gustaria encontrar libros, ya sea para consulta o para llevar a casa, la
gran parte de este porcentaje desconoce las facilidades de préstamo/consulta que
ofrece la biblioteca.

e Al 17.1% le gustaria tener acceso a la sala virtual, este servicio es llamativo por lo
mismo que a la gente le gusta obtener la informacion de manera digital y esta mas
cerca de este medio.

e Al 16.3% le interesa la parte recreativa/entretenimiento, la cual es propicia e
importante para su desarrollo y desenvolvimiento social.
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Servicios que creen que brinda la biblioteca aparte del préstamo de libros

Grafico 11. Servicios que los alumnos del CCPNA creen gue brinda la biblioteca
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Fuente: Elaboracién propia. Octubre, 2013
Andlisis:

e Estos porcentajes reflejan la informacion obtenida a traves de la visita guiada
e La mayoria relaciona la biblioteca con un lugar serio, de trabajo, dejando de lado la
parte recreativa y de entretenimiento.
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Resultados Encuesta 1:

e Mas del 80% de estudiantes sabe de la existencia de la biblioteca gracias a la
visita guiada, sin embargo en esta visita se informa de forma generalizada los
servicios con los que cuenta la biblioteca. Consecuentemente no tiene gran
influencia en la decisién de adquisicion del carné bibliotecario.

¢ Una gran deficiencia de esta visita es la falta de un soporte de informacion, ya sea
un brochure, volante, bifoliado, etc., que refuerce la informacién transmitida de
forma verbal.

e Al no contar con el material publicitario adecuado es dificil informar y orientar a los
alumnos sobre los servicios y beneficios que ofrece la biblioteca, lo cual genera
una negativa en la decisién de obtencién del carné.

e Los alumnos se sienten atraidos por las actividades recreativas y de
entretenimiento con las que cuenta la biblioteca, siendo este un punto de atraccion
fuerte para aumentar el volumen de usuarios.

e Al reforzar el vinculo de los usuarios con la marca podra ser referida a terceros
con mayor frecuencia.
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2. PUBLICO OBJETIVO Il

5607 Usuarios de la biblioteca del Centro Cultural Peruano Norteamericano.
2.1. Muestra
Se realizaron 195 encuestas para solventar posibles errores.
2.2. Andlisis descriptivo
A continuacion se analizara y diagnosticara la situacion de la institucion de acuerdo a los

indicadores ya sefialados:

2.2.1. Perfil Sociodemografico

Perfil Demografico

Grafico 12. Género
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Fuente: Elaboracién propia. Octubre, 2013
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Gréafico 13. Edad
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Fuente: Elaboracién propia. Octubre, 2013
Analisis:

e EI56.9% son mujeres y el 43.1% son varones

e Con un 38.9% el principal segmento son jévenes de 17 a 20 afios
e Solo un 6.6% del mercado son adolescentes de 11 a 16 afios.

e Jbvenes de 21 a 26 afios conforman el 37.4% del mercado

o EI9.7% son adultos entre los 27 y 34 afios de edad.

e EI7.17% de usuarios son adultos de 35+
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Perfil geografico

Gréfico 14. Distrito de procedencia de los usuarios
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Fuente: Elaboracion propia. Octubre, 2013
Anélisis:

e Estan proporcionalmente distribuidos geograficamente, sin embargo cabe resaltar
tres principales distritos: J.L.B y R. con un 16.4%. le sigue el distrito de Alto Selva
Alegre con un 13.3% y finalmente Cercado con un 11.8%.
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Grafico 15. Centro de estudios de los usuarios
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Fuente: Elaboracion propia. Octubre, 2013

Andlisis:
e Destacan los alumnos de la Universidad Nacional de San Agustin con un 35.4%.

e Este segmento del mercado es de la clase social C-D. Trabajan y estudian para
solventar sus gastos economicos, viven fuera de la zona céntrica de la ciudad, por
lo tanto estudian y realizan sus trabajos en la biblioteca. Reconocen la calidad del
servicio.
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2.2.2. Conocimiento de marca

Grafico 16. Referencias de la biblioteca
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Fuente: Elaboracion propia. Octubre, 2013

Analisis:

e EI57.9% de usuarios conoce la biblioteca a través de la visita guiada que reciben
al inicio de ciclo (fundamental 1).

¢ En segundo lugar esta el 32.3% de usuarios que fueron referidos por sus amigos.
Esto quiere decir que los usuarios que se sienten satisfechos con el servicio que
presta la biblioteca, se encargan de difundirla a terceros.
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2.2.3. Opcion de marca

Grafico 17. Uso de otras bibliotecas
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Fuente: Elaboracién propia. Octubre, 2013

Analisis:

e Mas de la tercera parte de los usuarios (39.5%) visita también la biblioteca Mario
Vargas Llosa.

e Ambas bibliotecas se encuentran en la zona céntrica de la ciudad y ofrecen
servicios similares.
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2.2.4. Lealtad de marca

Grafico 18. Frecuencia de visita de los usuarios
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Fuente: Elaboracién propia. Octubre, 2013

Anélisis:
e Se puede dividir la frecuencia de visitas de los usuarios de las siguiente manera:
- Muy frecuente: 10.3%
- Frecuente:36.4%
- Poco frecuente:31.8%

- Ocasionales:21.5%

e EIl 46.7% de usuarios tiene un nivel mayor de lealtad hacia la marca.
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2.2.5. Servicio mas solicitado

Grafico 19. Motivo de uso de la biblioteca
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Fuente: Elaboracion propia. Octubre, 2013

Analisis:

e 16% de los usuarios realiza consultas de material bibliogréafico, mientras el 11%
lee periddicos y revistas

e 30% de los usuarios hace uso de las salas y busca informacion.

e 119% de los usuarios hace uso del servicio de préstamo de documentos.

e Un menor porcentaje, 9% hace uso de las salas de trabajo grupal, de igual manera
el 9% de usuarios también hace uso del servicio de internet.
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2.2.6. Valoracién de atributos

Grafico 20. Valoracion del servicio de la biblioteca
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Fuente: Elaboracién propia. Octubre, 2013

Grafico 21. Valoracion del servicio de la biblioteca
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Fuente: Elaboracién propia. Octubre, 2013
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Analisis:

e Los usuarios califican positivamente los cinco atributos principales de la biblioteca,
los prioriza en el siguiente orden:

- Ambiente

- Atencion

- Rapidez del servicio
- Variedad

- Innovacion

o El ambiente y la atencidn son los beneficios con mayor valor para los usuarios.

e De la misma manera, califica aprobatoriamente la logistica del servicio de
préstamo de documentos.

2.2.7. Satisfaccion de marca

Gréfico 22. Sugerencia de nuevo servicio en la biblioteca
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Fuente: Elaboracién propia. Octubre, 2013
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Grafico 23. Opinién sobre el precio del carné
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Fuente: Elaboracién propia. Octubre, 2013

Gréafico 24. Renovacion del carné de biblioteca

Renovacion del carné %

55
54
53
52

49.7

Fuente: Elaboracién propia. Octubre, 2013
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Grafico 25. Renovacion del carné de biblioteca
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Analisis:

e Se puede inferir que el 49.2% de encuestados que dejo en blanco su respuesta,
estan ciertamente satisfechos con el servicio sin embargo solo el 3.6 % expreso
explicitamente su conformidad con el servicio.

o EI12.3% pide mayor variedad de libros.

e En un menor porcentaje, el 7.9% pidio el servicio de cafeteria

e Por otro lado, un 76.4% est& de acuerdo con el precio del carné, lo cual va de la
mano con el porcentaje de usuarios que renovaron su carné que es del 50.3%.Sin
embargo si los usuario tuvieran la oportunidad, reducirian el costo del mismo a 12
soles con 0.60 centavos, es decir dos nuevos soles con cuarenta céntimos menos
del precio actual.

Resultados Encuesta 2:

e Aunque el 65.1% de los usuarios visitan otras bibliotecas, prefieren y reconocen la
calidad del servicio de la biblioteca del CCPNA.

e La valoracion de los beneficios y atributos de la biblioteca es coherente con el
46.7% de usuarios leales.

e EI 62.1% de nuestros usuarios son estudiantes universitarios, quienes hacen uso
de los servicios de la biblioteca por razones académicas.es por esto que el 12.3%
considera necesario aumentar la variedad y actualizar libros de las éareas
profesionales mas solicitadas.

e Mas del 50% de usuarios conoce la Biblioteca a través de la visita guiada que
recibieron, sin embargo la informacion que se les dio es insuficiente y no cuenta
con ningun soporte publicitario.
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2.2.8. Focusgroup

e Los usuarios consideran que la biblioteca tiene ambientes cémodos, agradables y
gque cuenta con una buena infraestructura

e La consideran un lugar propicio para estudiar. Existe un balance entre la parte
académica y la parte recreativa.

e Piensan que: es la mejor biblioteca y una de las mas bonitas e innovadoras de
Arequipa.

e Les atrae:

- El trato y cordialidad por parte del personal

- Ambiente mas relajado, con mas libros.

- La actividades culturales,variedad de libros, las salas trabajo, sala de
jovenes, peridicos, comics, revistas

- Acceso directo y libre a los libros

- Acceso a internet (wifi)

- Las facilidades para traer a tus amigos

- La organizacion y rotulacion de libros

e Al momento de consultar un libro prefieren llevarselo a casa para revisarlo con
mas detenimiento, sin embargo si es un libro ligero se sienten cémodos leyéndolo
en las salas de lectura o salas de trabajo.

e Creen que la disponibilidad de los libros es buena, pero sugieren que la biblioteca
tenga mas de una copia de los libros mas solicitados

e Consideran que el tiempo de préstamo de un libro es el adecuado

e Sugieren cambiar o mejorar:

- Ampliar el espacio en las salas de lectura.

- Las salas de trabajo grupal son un poco frias.

- Restriccion de las paginas web.

- Problemas con el tiempo de ticket de acceso a internet.

- Actualizacién de libros académicos.

- Mayor variedad de libros.

- Acceso a copias de los libros de coleccion.

- Aumentar mas salas de trabajo porque son muy comodas.
- Mas informacion de los servicios en la visita guiada.

- Maés informacion sobre las actividades.

- Mas informacién general sobre la biblioteca y la adquisicion del carné.

e Ladefinen como: Interesante, cOmoda, diferente y extraordinaria.
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Resultados Focusgroup:

e Los usuarios que hacen uso de las salas de trabajo grupal se sienten cdmodos
trabajando en ellas. Normalmente las utilizan para realizar sus trabajos
universitarios.

e Los usuarios se encuentran conforme con los servicios ofrecidos por la biblioteca.

e Asi mismo mejorar también el servicio en el &rea de informacion y promocion al
usuario ya que, nuestros principales medios de referencia son por iniciativa de
terceros lo cual es un reflejo de la satisfaccion de nuestros usuarios sin embargo,
no es el adecuado ya que, deberia ser reforzado con acciones publicitarias.

2.3. Resultados finales

En los tres estudios realizados se tuvo mayor incidencia en la escasez de informacion y
promocién de los servicios ofrecidos al publico potencial y real por la Biblioteca del
CCPNA.

Es por esto que dentro de nuestra propuesta definitiva optimizaremos los medios de
informacion, promocion y soporte grafico.
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1ll. PROPUESTA DEFINITIVA
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1. DENOMINACION

“Campanfa de relanzamiento de la biblioteca del Centro Cultural Peruano Norteamericano.
Arequipa, 2013”

2. JUSTIFICACION

La siguiente propuesta de campafia surge a partir de los resultados obtenidos en la
aplicacion de encuestas y focusgroup. A partir de los mismos fue posible reconocer: el
segmento, la calificacion del servicio, reconocimiento de atributos, deficiencias en cuanto
a promocién/comunicacion de servicios y el nivel de awareness y lealtad de marca.

Gracias al estudio también se pudo establecer un perfil del usuario, el cual ayudara a
captar mas usuarios dentro del segmento de la Biblioteca y por lo tanto incrementar el
volumen de usuarios actuales.

También fue posible reconocer el principal medio de referencia y conocimiento de la
Biblioteca: la visita guiada que se da a los alumnos que se incorporan al centro de idiomas
del CCPNA. Sin embargo el 89.3% de alumnos del CCPNA no utilizan ninguno de los
servicios de la Biblioteca debido a que, este guiado es obligatorio para los alumnos y es el
anico incentivo que se les da para que visiten la Biblioteca. Por lo cual a través de la
campafia se quiere incrementar la participacion de los alumnos del CCPNA en las
actividades recreativas que realiza mensualmente la biblioteca y no son del conocimiento
del alumnado.

Asi mismo difundir la existencia de la biblioteca del cultural como una marca de desarrollo
propio dentro del CCPNA. Esto debido a que la Biblioteca es uno de los servicios que este
centro cultural ofrece y no recibe la atencion y gestion adecuada para su progreso. El
servicio de biblioteca cuenta con un segmento diferente, por lo tanto, necesita una
imagen y difusion propia para el desarrollo del mismo. Esta imagen se determino a partir
del estudio, donde los encuestados consideran que la biblioteca es diferente por la
innovacién en los servicios que brinda a diferencia de otras bibliotecas como: la
comodidad de sus ambientes, infraestructura del local y la buena atencion por parte del
personal.

Ser innovador segun Kotler' no solo se trata de crear nuevos y mejores productos sino de
tener mejores sistemas y nuevos conceptos de negocios, lo que se quiere reflejar con la
propuesta de campana “Para disfrutar!”.

3. OBJETIVOS

e Posicionar la marca como “innovadora” en el rubro de bibliotecas dentro de los
usuarios de la Biblioteca y alumnos del CCPNA.

1 g
Kotler, P. (2005). “Las preguntas mas frecuentes sobre el marketing”. Bogota: Editorial Norma.
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e Aumentar el nivel de frecuencia de visita de los usuarios activos ocasionales® entre
los meses de julio y septiembre.

e Mejorar el valor de marca en los usuarios activos de la Biblioteca del CCPNA.

e Incrementar el nivel de conocimiento de los servicios de la biblioteca en los
alumnos del CCPNA.

4. ESTRATEGIAS

Branding

La estrategia de branding es el punto de partida para el desarrollo de la propuesta de
relanzamiento de la biblioteca del Centro Cultural Peruano Norteamericano.

Gracias a esta estrategia la biblioteca sera relanzada como una marca de desarrollo
propio dentro del grupo de servicios ofrecidos por el Centro Cultural Peruano
Norteamericano. Esta estrategia se basa en los resultados obtenidos en el estudio
realizado tanto a los alumnos del centro de idiomas del CCPNA como a los usuarios de la
biblioteca de la misma institucién. En este estudio se determiné que la biblioteca necesita
una identidad visual e imagen propia, ya que cuenta con un publico objetivo con
necesidades diferentes.

La aplicacion de esta estrategia se realizara de la siguiente manera:
Creacion de marca

e Segmentacion
e Targeting
e Nombre (naming)

Disefio de marca

e Logotipo
e Simbolo gréfico
¢ Identidad visual

El nombre de la marca elegido y aprobado por la Coordinadora General de la Biblioteca
fue: “Biblioteca Steve Jobs”.

Estrategia de diferenciacion

Luego de haber construido la marca es necesario que la misma tenga un atributo que
resalte su presencia en el mercado para que el consumidor pueda reconocerla. Por lo
cual, se determin6é posicionar la marca teniendo como eje de campafia el atributo

! Solo visitan la biblioteca una vez al mes y representan el 21.5% de nuestro publico real.
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“innovacién”. A través de la campafia “Para disfrutar!” se alcanzaran los objetivos
planteados.

Estrategia de fidelizacion

A través de actividades de inclusién y fomentacion de la participacién del usuario dentro
de la biblioteca, se podra lograr que el usuario sienta afinidad y atraccion hacia la marca.
Estas actividades lograran incrementar la frecuencia de visita y el valor de marca en los
miembros de la biblioteca.

e Actividad 1- Concurso grafiti

e Actividad 2 — Maraton de peliculas nocturna
e Actividad 3 — Inclusion

e Actividad 4 — Programa de voluntarios

Estrategia de desarrollo

Para el desarrollo de mercado se utilizaran estrategias extensivas e intensivas que
ayudaran a incrementar el volumen de usuarios actuales y aumentar su frecuencia de

visita. La campafia “Para disfrutar!” esta dirigida a los alumnos del centro de idiomas del
CCPNA y a miembros activos ocasionales de la Biblioteca del CCPNA.

Estrategia creativa

Para lograr una comunicacion con el publico objetivo es necesario hacerles llegar el
mensaje adecuado de la forma correcta. Es por esto que necesitamos definir un estilo que
se amolde a la coyuntura de nuestro publico objetivo, con el proposito de que el mensaje
que se quiere transmitir sea difundido a mas personas. Este estilo se definird en el
desarrollo de la propuesta.

5. PUBLICO OBJETIVO

5.1. Publico Objetivo 1
Segmento

Adolescentes y jévenes de 15 a 22 afios, alumnos del Centro Cultural Peruano
Norteamericano

Targeting

Jovenes de 17 a 19 afios que viven en el cercado, alumnos del Centro Cultural Peruano
Norteamericano

Perfil

Hombre de 17 afios, estudiante de TECSUP. Conocio la biblioteca a través de la visita
guiada, pero no la visita. Le gustaria visitar las salas de lectura y asistir a actividades
recreativas.
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5.2. Publico Objetivo 2

Segmento

Joévenes de 17 a 26 afos, usuarios de la biblioteca del Centro Cultural Peruano
Norteamericano

Targeting

Joévenes de 17 a 19 afos, usuarios de la biblioteca del Centro Cultural Peruano
Norteamericano

Perfil

Mujer de 18 afios, estudiante de la UNSA. Visita la biblioteca méas de una vez a la semana
y la conocio a través de la visita guiada para los alumnos del centro de idiomas del
CCPNA. En sus visitas busca informacion y utiliza las salas de lectura. También visita
otras Bibliotecas, como la Biblioteca Regional Mario Vargas Llosa. Considera apropiado el
precio del carné, pero si tuviera la oportunidad lo reduciria en un 16%(12 soles con 0.60
centavos)

6. MIX
6.1. Medios Masivos
Pagina web
A través de la pagina web del CCPNA el publico objetivo tiene acceso a la informacion
general de la biblioteca, asi también como informacion de los servicios que presta.
Esta pagina web esta disponible 24 horas al dia, los 365 dias del afio.
Spot Publicitario
Se escogid un medio audiovisual para llamar la atencion de los jovenes. Este sera
transmitido al iniciar las clases en el centro de idiomas del CCPNA antes de la visita
guiada a la Biblioteca.
Redes Sociales: Facebook
Se escogio6 esta red social ya que tiene la misma perdurabilidad y vigencia durante sus
afios de existencia, asi como también por su nivel de popularidad dentro del publico
objetivo.

La pagina creada contara con un estilo coherente con el concepto de posicionamiento
de la biblioteca.
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6.2. Medios Directos

BTL

Se realizardn eventos culturales que induciran la participacion del publico objetivo, asi
mismo también se realizaran actividades que fomentaran los lazos de lealtad de los
usuarios.

Soporte gréfico

Se elaborar4d el material impreso necesario para complementar las acciones
publicitarias y actividades de la campafia.

7. DESCRIPCION DE LA PROPUESTA

A través de las estrategias desarrolladas previamente se elaborard una campafa
denominada “Para disfrutar!” la cual involucra distintas actividades que se desarrollaran
en el trimestre de julio a septiembre del afio 2015.

La campafia empezara con una accion publicitaria de intriga la cual durara todo el mes de
julio.

En los meses de agosto y septiembre se desplegaran acciones publicitarias de difusiéon e
informacién de los servicios de la biblioteca del cultural.

Asi mismo, durante este periodo se aplicaran actividades correspondientes al desarrollo
de las estrategias de diferenciacion, fidelizacion y desarrollo que reforzaran la campafa
“Para disfrutar!” con el propésito de lograr los objetivos planteados.

7.1. Estrategia Creativa
7.1.1. Objetivo
Originar el sentimiento de curiosidad por los servicios e inducir al consumidor
potencial a que participe de las actividades de la agenda cultural.
7.1.2. Publico objetivo
Jbévenes universitarios de 17 a 19 afios usuarios de la biblioteca del CCPNA.
Jévenes universitarios de 17 a 19 afios alumnos del centro de idiomas del

CCPNA.

7.1.3. Promesa
Beneficio recreacional de calidad con ventaja econdmica.
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7.1.4. Justificacion

Las actividades ofrecidas por la biblioteca se realizan en ambientes
Optimamente acondicionadas para su propdsito segun ISO — 9001.
Estas actividades son gratuitas para el publico en general.

7.1.5. Tono o estilo

Para comunicar el mensaje a nuestro publico objetivo se utilizara un estilo
relajado, informativo y sugerente.

7.1.6. Imperativos

Los mensajes no deberdn no seguiran un tono autoritario u obligatorio, para
que el publico objetivo no se sienta forzado o impuesto.

7.2. Acciones

| ETAPA
Accion 1

En el mes de julio se iniciara la campafia con una accion publicitaria de intriga, la cual
tendrd la duracion de un mes. Esta accion publicitaria se llevara a cabo en las
instalaciones del CCPNA.

Descripcion

Se pegaran stickers en el bafio de hombres y de mujeres con la frase ¢Qué vamos a
hacer esta noche cerebro?, haciendo alusién al dibujo animado “Pinky y cerebro” cuya
transmision corresponde a la época infantil de nuestro publico objetivo. De esta frase se
derivaran otras como: ¢Qué vamos a hacer esta tarde cerebro? O ¢Qué haremos hoy
cerebro?

Durante el periodo de la accion publicitaria de intriga el proposito de la frase es inducir al
consumidor potencial a preguntarse lo siguiente: en primer lugar, ¢cuales son sus
planes?, ¢quizas hacer lo mismo de siempre?, ir al cine, salir al mall con los amigos, salir
a los mismos lugares que salen todos los fines de semana. Y en segundo lugar ¢Quién o
que esta detras de toda la accion publicitaria?

Estas frases iran con el fondo del nuevo logotipo de la biblioteca para que el consumidor
potencial vaya asimilando los colores e identidad visual de la marca.

Dos semanas después se colocaran stickers con nuevas frases. Las cuales se ubicaran
debajo de las primeras frases. Estas nuevas frases seran la respuesta a las preguntas:
¢Qué vamos a hacer esta noche cerebro?, ¢Qué vamos a hacer esta tarde cerebro?,
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¢, Qué haremos hoy cerebro? Las respuestas seran las siguientes: ¢tratar de conquistar el
mundo? No!, sigue adivinando.

Finalmente, luego de dos semanas se ubicard nuevos stickers con la frase: “si no lo
adivinaste sigue las pistas”. Esta frase ira ubicada debajo de las respuestas. También
tendran los colores del nuevo logotipo de la marca.

Para seguir “con las pistas” se colocaran pegatinas con las formas rectangulares con los
20 colores que conforman el simbolo grafico del logotipo. Estas pegatinas seran ubicadas
desde la puerta principal del CCPNA hasta la entrada principal de la Biblioteca Steve
Jobs.

Luego de finalizar el periodo de intriga estas frases reforzaran las estrategias de
fidelizacion desarrollo y diferenciacion fomentando las actividades culturales/recreativas
que se desarrollan en la Biblioteca.

Accién 2

Luego de terminar la accion de intriga, las personas que lleguen a la Biblioteca se
encontraran con una silueta (material PVC) con la forma del personaje Pinky y la frase
“¢Que vamos a hacer esta noche cerebro el cual ira acompafado de una anfora en donde
se colocaran siluetas de cerebros (se utilizaran los colores institucionales) y en la parte
trasera de la silueta se colocarad informacion sobre las actividades/servicios de la
biblioteca. Este soporte se colocara en la biblioteca y en el patio del CCPNA durante los
meses de agosto y septiembre.

Para continuar con la campafia, al comenzar el mes de agosto se desarrollara la visita
guiada para los alumnos nuevos, esta se llevara a cabo de la siguiente manera:

e Todos los profesores seran instruidos sobre los servicios con los que cuenta la
biblioteca.

e Los profesores se encargaran de llevar a los alumnos a las instalaciones de la
biblioteca, en donde el personal se encargara de informar a los usuarios sobre los
servicios y actividades que brinda la biblioteca.

e Durante la visita se entregara a los alumnos un articulo promocional y material
informativo de la biblioteca. Ademas se los llevara hacia las anforas en donde
cada alumno metera la mano y se llevara consigo un “cerebro” con las actividades
0 servicios de la biblioteca.

e Durante el mes los profesores se encargardn de promover las principales
actividades de la agenda cultural.

Asi mismo la campafia de intriga también se llevara a cabo en la Universidad Nacional de
San Agustin y en la organizacion educativa Tecsup. La diferencia radica en la etapa de
develacion, en donde las pistas (pegatinas rectangulares con los 20 colores del simbolo
grafico del logotipo) guiardn a los estudiantes hacia las siluetas de cartén con las &nforas.
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I ETAPA

En esta etapa plantearemos situaciones de la vida real relacionadas con los servicios que
se promocionaran.

Estas situaciones serdn plasmadas en un spot publicitario denominado “¢Siempre lo
mismo?”. Este sera transmitido cada mes al inicio de labores del centro de idiomas del
CCPNA durante el segundo semestre del afio 2015 luego de la campafa de intriga. De
igual forma también sera transmitido en la Universidad Nacional de San Agustin y en la
organizacion educativa Tecsup al inicio de semestre.

Los alumnos del centro de idiomas visualizaran el spot antes de la visita guiada a la
Biblioteca. En esta visita se les entregara un brochure con la informacién del
funcionamiento de los servicios planteados a continuacion:

Situacion 1
Producto: Sala de Audiovisuales de la Biblioteca Steve Jobs Arequipa

Situacién: a los jovenes les encanta ver peliculas con sus amigos, enamoradas y/o
primos.

Problema:

- Las mamas se molestan con los amigos revoltosos en casa

- Siempre el mismo punto de encuentro.

- Los chicos y chicas no pueden ver una pelicula sin que alguien (mama,
papa, hermanos, etc.) los esté interrumpiendo.

Solucién: una sala de audiovisuales privada a tu disposicion para que nadie los
interrumpa y salgan de la rutina.

Resultado: mamas tranquilas de saber que sus hijos estan en un lugar seguro y jévenes
satisfechos.

Como funciona:

1. Teniendo tu carné de la biblioteca
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3. Invitas a tus amigos(con DNI) y seleccionan una pelicula
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5. Llevan pop corn, gaseosa y a disfrutar la pelicula!.
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Situacion 2

Producto: Biblioteca Virtual de la Biblioteca Steve Jobs Arequipa.
Situacién: los jévenes no pueden vivir sin internet.

Problema: ¢se corto la luz?, ¢no tienes dinero para el internet?,¢necesitas hacer tus
trabajos?,¢,no encuentras informacion de calidad en la red?

Solucién: una sala con computadoras con acceso a internet y, a una base de datos
privada a tu disposicion.

Resultado: jévenes satisfechos, trabajos terminados.

Como funciona:

1. Te quedaste sin internet, ¢no tienes dinero para las cabinas publicas?
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2. Teniendo tu carné de la biblioteca

3. Vas a la Biblioteca Virtual de la Biblioteca Steve Jobs

Situacion 3

Producto: Salas de trabajo grupal de la Biblioteca Steve Jobs Arequipa.
Situacion: los jovenes no encuentran lugar para hacer sus trabajos grupales.

Problema: ¢no tienen donde reunirse? ¢no encuentran la privacidad necesaria para
realizar sus trabajos?

Solucién: una sala de trabajo grupal privada y a la cual puedes asistir con tus amigos

Resultado: jévenes satisfechos con trabajos finalizados.
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Como funciona:

1. No tienes lugar donde hacer tus trabajos grupales

2. Teniendo tu carné de la biblioteca
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4. Invitas a tus amigos (con DNI)

5. Ten la privacidad y comodidad necesaria para hacer tus trabajos

[l ETAPA
Propuestas de actividades

Se realizaran actividades en donde se fomentara la participacion de los consumidores
potenciales y se incrementara el nivel de lealtad de los usuarios actuales. A través de
estas actividades se lograra fidelizar a nuestro publico objetivo.

Estas actividades se incluiran en la agenda regular de la Biblioteca. Estas actividades se
promocionaran en el anfora junto a la silueta de Pinky, este soporte se situara también en
el patio del CCPNA.

Actividad 1 — Concurso grafiti

Esta actividad se promocionara instantdneamente al finalizar la accion publicitaria de
intriga.
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Aprovechando la festividad del aniversario de Arequipa, se convocara a los alumnos del
centro de idiomas del CCPNA y a los miembros de la biblioteca que realicen este tipo de
arte, para que participen del concurso de grafiti, el cual se desarrollara de la siguiente
manera:

Organizacion del evento:

= Se utilizar4d la cuenta de Facebook como medio principal de informacion y
promocién.

= Se requerira un minimo de diez participantes para la realizacion del evento.

= El concurso se realizara el dia 14 de agosto, ese mismo dia se premiara a los
concursantes.(primer y segundo puesto)

= Los premios se ajustaran a la coyuntura de social de la época.

= Se solicitara a la municipalidad provincial el espacio necesario para la pinta de
murales.

= Para el financiamiento del proyecto se buscaran patrocinadores y auspiciadores.

= Se realizard un canje con un medio de comunicacion local televisivo para la
cobertura del evento.

= Se pedira los permisos respectivos a la municipalidad provincial para el desarrollo
normal de la actividad.

= El concurso empezara a las 9:00 horas y culminara a las 16:00 horas, luego se
procederd a la calificacion del jurado y a la premiacion.

= Alos participantes se les dara un snack en su break.

Participantes:

= Se requerira un minimo de diez participantes para la realizacion del evento.

= Los participantes deberan registrarse en la biblioteca antes de finalizar la primera
semana de agosto.

= Luego de haberse registrado, tendran una semana para presentar el disefio de su
arte para su aprobacion en formato A-4.

= El dia del concurso se entregara a los concursantes el material necesario para la
elaboracion de su arte

= El concurso empezara a las 9:00 horas y culminara a las 16:00 horas, luego se
procedera a la calificacion del jurado y a la premiacion.

Actividad 2 — Maraton de peliculas nocturna

Para promocionar el servicio de “CineClub” se realizara una maraton de peliculas de
adaptaciones bibliogréaficas en horario nocturno, esta actividad se desarrollar4d de la
siguiente manera.

= Esta maraton se realizard una vez al mes a partir del mes de agosto del 2015

= Se promocionara a través de redes sociales y en el brochure de la agenda cultural.

= A través de Facebook se dard opciones para la eleccién de las peliculas, las
peliculas con mas “likes” seran transmitidas el dia de la actividad.
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= El horario de transmision sera de 21:00 horas a 03:00 horas.
= Los invitados podran traer snacks para la transmisién de la pelicula.
= No se permitir4 el ingreso de bebidas alcohdlicas

Actividad 3 = Inclusion

Para fomentar la participacion e interés del usuario se elaboraran las siguientes
actividades:

e Para la ambientacion de las efemérides se decorara la biblioteca en base al dia
festivo. Asi mismo se agregara un plus para el conocimiento e interaccion del
usuario con la dinadmica de la decoracion.

e Para promover el servicio de préstamo de libros, mensualmente se elegira al
lector del mes, el cual recibira beneficios de la biblioteca como:

- Podr& adquirir mas de un libro a casa, entre ellos libros de coleccion
- Tendra acceso al préstamo de peliculas de coleccion originales
- Podréa extender el plazo de uso de su carnet hasta dos meses

e Para promover el uso de la biblioteca virtual, en cada computadora se pondra
como pagina principal las direcciones o links de las mejores web sobre temas
variados de interés general.

e Para ampliar y mejorar el servicio de la biblioteca se convocara a los usuarios
para que presenten ideas de proyectos enfocados en el desarrollo de la misma.
Esta actividad se realizara anualmente a fin de afio a partir del afio 2015.

Dichas actividades se realizaran en el mes de septiembre y se promocionaran a través de
la cuenta de Facebook.

Actividad 4 — Programa de Voluntarios

Para impulsar la participacién y colaboraciéon de los usuarios se creara un grupo de
voluntarios que estara conformado por los usuarios. Estos tendran las siguientes tareas y
beneficios:

e Seran delegados segln su area de experticia: oradores en la presentacion de
libros, cafés literarios, conferencias magistrales; fotégrafos de los eventos de la
agenda cultural; recepcionistas del publico asistente, etc.

e Los usuarios que participen del voluntariado tendran la posibilidad de:

- Podra adquirir mas de un libro a casa, entre ellos libros de coleccion
- Tendra acceso al préstamo de peliculas de coleccion originales
- Podr& extender el plazo de uso de su carnet hasta dos meses

e Los voluntarios no podran repetir su posiciébn a menos que sea necesario, se dara
oportunidad a nuevos miembros.

e Larotacion del voluntariado serd mensual.
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Redes Sociales

Se creard una cuenta de Facebook propio para Biblioteca, de esta manera la pagina
podré tener sus seguidores, fans, amigos, usuarios y publico en general. Quienes estaran
informados acerca de todas la actividades que se realicen en la biblioteca, tanto internas
como externas.

Una pégina de Facebook es un canal directo con el publico, mediante el cual se puede
organizar, informar y promocionar campafias, concursos, etc. Todo esto hara que el
usuario pueda estar mas informado, y relacionado con la biblioteca, de igual manera el
publico, podréa sugerir esta pagina de Facebook a sus amigos, y asi se creara una
comunidad de biblioteca.

Para lanzar la cuenta de Facebook se colocara una imagen de “Pinky y Cerebro”, en esta
imagen Pinky le pregunta a cerebro “;Qué haremos esta noche cerebro?”, y en la
descripcion de la imagen se escribira “¢ 10 mismo de todos los dias? Sal de la rutina y hoy
trae a tus amigos a la sala de audiovisuales y disfruta de una pelicula”.

Después de la introduccién de la cuenta se realizaran las siguientes actividades:

e Se grabaran y fotografiaran los eventos culturales realizados por la Biblioteca
Steve Jobs.

e La biblioteca propondra opciones para la desiderata (lista de libros para adquirir) y
a través de “likes” el usuario decidira que libro adquirira la biblioteca

e Informacion de espacios creativos.

¢ Informacion sobre la ambientacion de la biblioteca.

e Informacion de nuevas adquisiciones de libros.

e Videos e imagenes para entretener a los fans.

8. FINANCIAMIENTO

Los gastos quedaran cubiertos totalmente por el Centro Cultural Peruano
Norteamericano, quienes intervendran en la realizacion de toda la campafa
publicitaria para la Biblioteca

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD
CATOLICA .
DE SANTA MARIA

REPOSITORIO DE

TESIS UCSM

9. CRONOGRAMA

Actividades afio 2015

ETAPA ACTIVIDADES JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE | OCT | Nov | DIC.
Accion 1 X[X[X]|X -
| Accion 2 X -
ETAPA
Silueta de PVC X | X[ XXX | X|X]|X
Spot “; Siempre lo
POt “¢stemp X X X X X
I mismo?”
ETAPA
Brochures X X
Actividad 1-
Q X | X - - -
Concurso grafiti
Afiche actividad 1 X | X
Actividad 2 —
Maraton de X X - - -
peliculas nocturna
1l
Afiche actividad 2 X | X X | X
ETAPA
Actividad 3 —
y X | X[ X (X X | X|X]|X - - -
Inclusién
Actividad 4 —
Programa de X - -
voluntarios
Afiche actividad 4 X | X | XX
v .
Redes Sociales X|IX[X[XIX|[X]|X]|X - - -
ETAPA
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10. CONTROL Y EVALUACION

Para la aprobacion de las actividades, primero se presentara el resultado del estudio
realizado mas la ficha de actividades a la coordinadora de biblioteca, quien conoce la
situacion y necesidades de la misma.

Luego de la aprobacién de la Coordinadora, se presentara las actividades al directorio del
Centro Cultural Peruano Norteamericano para su evaluacion y aprobacion final.

Asi mismo para medir la eficacia de las actividades mencionadas se llevara un control del
incremento en el nimero de nuevos miembros semanalmente, este resultado se
contrastara con meses anteriores a la campafa.

Finalmente se corrobora el éxito de la campafa a través de un estudio de mercado al
finalizar el afio.
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1IV. EJECUCION
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PIEZA | - CONSTRUCCION DE MARCA

1. DISENO DE MARCA

e Logotipo
e |dentidad visual

1.1. Propuestas para el logotipo de la Biblioteca Steve Jobs

PROPUESTA N °1

/"IIILIBRARY

PROPUESTA N° 2

|

Steve
Jobs

LIBRARY

PROPUESTA N° 3

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos
En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD
~f CATOLICA
TESIS UCSM DE SANTA MARIA

REPOSITORIO DE

PROPUESTA N° 4

IJBOEARY

PROPUESTA N°5

— L|B§ARY
.
I

PROPUESTA N°6

%d
==

—

PROPUESTA N°7

/ ’ ‘IIISIjJEEARY
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PROPUESTA N°8

PROPUESTA N°9

STEVE JOBS

PROPUESTA N°10

L1 B RAR'Y

De las 10 propuestas presentadas a la Coordinadora General de la Biblioteca del Centro
Cultural Peruano Norteamericano, Martha Valencia Retamozo, la PROPUESTA N° 4 fue
la elegida, con la observacion en la variacion del cambio de idioma, para mayor facilidad
de recordacion y pronunciacion por el publico:

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos
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1.2. Manual de identidad visual

1. LA MARCA GRAFICA

BIBLIOTECA

1.1. Justificacion de Logotipo

Se eligieron colores vivos de las tintas de cuatricromia para llamar la atenciéon del
espectador. Estos colores son aquellos en los que se fija primero la mirada vy
captan la atencién del espectador estos atraen especialmente al publico joven,
pero a su vez también captan el interés del publico mayor, y fienen un impacto
instantdneo, por lo que son convenientes para fijar el logotipo y marca en la
mente del espectador.

Se hizo la combinacion de estos colores para que no resalte uno mds que otro ya
que, los tfres componentes del logotipo tienen la misma fuerza y el mismo valor.
Para la tipografia se utilizo el color blanco para que resalte sobre el fondo a color.

1.1.1 Técnicas de composicion visual

TECNICA: El logotipo se basa en la técnica de la SIMPLICIDAD ya que impone un
caracter directo y simple de forma elemental, libore de complicaciones o
elaboraciones secundarias.

FORMA: presenta formas de rectdngulos de diversos tamanos en posicion vertical:
pequenos, medianos y grandes; estos a su vez simbolizan lomos de libros.

“Un logo elegante se caracteriza por llevar lineas delgadas, Las lineas gruesas se
utilizan para que un logo sea impactante. Las lineas rectas se vinculan a la
tecnologia, siendo un sindbnimo de actividad progreso y positivismo™!.

lCIub Planeta. “Significado de las lineas en un logotipo”. Extraido Octubre 13, 2013 de
http://www.trabajo.com.mx/significado_de_las_lineas_en_un_logotipo.htm
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MEDIDA: El tamano de las formas es fisicamente mesurable.

1.2. Composicion del logo

a) Logotipo
b) Simbolo grdfico o isotipo
c) Eslogan

LOGOTIPO

>1Y8bs

BIBLIOTECA

SIMBOLO O ISOTIPO

SLOGAN

Una biblioteca para disfrutarl!!
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2. COLORES CORPORATIVOS

o Lamarca considera el uso de 20 colores
o Serd necesario y de obligado cumplimiento reproducirlos con la
mayor fidelidad, Independiente del soporte elegido.
CUATRICROMIA

C:98.05% C:0%

M:43.75 % M:31.64% C:0%
Y:100 % Y:94.53% M:95.7%
K:10.16 % K:0% Y:15.63%

K:0%

A

C:73.83% C:0%

M:21.88 % M:81.64% C:32.03%
Y:100 % Y:89.06% M:99.22%
K:0 % K:0% Y:98.05%

K:3.52%

A

C:98.05% C:0%

M:43.75% M:56.25% C:11.33%
Y:100% Y:93.36% M:97.66%
K:10.16% K:0% Y:91.41%

C:60.55% C:0% 4023
M:0% M:96.48% M.'98'44<7
Y:100% Y:85.16%% 1:70.447%
: K:0% Y:14.45%
Ro% K:0%
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C:8.59% C:'95.7%
M:97.66% ¢/\3235;%;7
Y:1 7]9% C9648% K07 (e}
K:0% M:51.56% 0%
Y:10.16%
’ K:0% '

C:0% C:98.44%
M:96.09% M:89.45%
Y:20.31% Y:47.66%
K:0% K:16.41%

=2  DE SANTA MARIA

C:89.06%
M:7.81%
Y:16.8%
K:0%

C:98.44% C:77.34%
M:92.58% M:80.86%
Y:16.41% Y:5.86%
K:0% K:0%

3. TIPOGRAFIA CORPORATIVA

El empleo de la fipografia es un elemento que tambien refuerza la Identidad
Corporativa.

La fipografia Century Gothic una tipografia geométrica sin serif, de tamano grande y
redonda, Disenada por Monotype Imaging en 1991, disenada como una
tipografia exitosa futura

Se dice que la Century Gothic usa menos finta ahorrando dinero en tintas de
impresora, pero por otro lado gasta mas papel en impresoras, ya que es una
tipografia extensa.

El inconveniente que tiene Century Gothic es que la tipografia es un poco mas
grande y espaciosa, lo que implica un aumento en el niUmero de hojas que se
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utilizan; asi que aunque el gasto es menor, no necesariamente reduce tanto el
impacto ecolégico. Claro estd, siempre podemos utilizar papel reciclado o
reutilizar algunas hojas por la otra cara para conftribuir con el medio ambiente y
reducir costos.

Century Gothic

ABCDEFGHIJ
KLMNNOPQ

RSTUVWXY Z

abcdefghikimnop
qrstuvwxyz
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MODALIDADES DE USO

El logotipo de la marca, solo puede ser utilizada en dos modalidades

=]
. Jobs
MODALIDAD 1 >
LIOTECA
MODALIDAD 2 >

Steve Jobs

BIBLIOTECA

4. NORMALIZACION DE TAMANOS

¢ Eltamano del logotipo de marca es muy importante, es por eso que se dan
como ejemplos una serie de tamanos permitidos, para las diferentes
modalidades de uso.

e Ellogotipo no podrd ser en ningun caso mds pequena que el tamano
minimo indicado. Ya que es muy dificil la visualizacién de su tipografia.
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Steve

Jebs
BIBEIOTECA

Steve

Jobs
BIBEIOTECA

1.5cm  tamano minimo de reduccidn
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5. RELACION FIGURA Y FONDO

b
Jobs

EIOTECA

st

fobs
BIBLIOTECA

Jobs

SEIOTECA

e Los colores corporativos se usardn sobre fondo negro, blanco o plomo
segln sea necesario.

SteveJobs

BIBLIOTECA

Steve Jobs

BIBLIOTECA

SteveJobs
BIBLIOTECA

DE SANTA MARIA

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis



REPOSITORIO DE ‘“—'E-’f'gz% UNIVERSIDAD

e CATOLICA
TESIS UCSM DE SANTA MARIA

6. FONDOS FOTOGRAFICOS

Ejemplos del uso del logotipo sobre fondos fotogrdficos.

Logotipo a color en fondo claro

Steve Jobs
l BIBLIOTECA
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REPOSITORIO DE

Logotipo en grises, sobre fondo claro

l ‘BIBLIOTECA
Steve Jobs
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REPOSITORIO DE

Logotipo en grises, en fondo a color

BIBLIOTECA
Steve Jobs
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REPOSITORIO DE

Logotipo a color en fondo de color

SteveJobs

BIBLIOTECA
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7. VERSION MONOCROMATICA

La marca serd utilizada en escala de grises, sobre fondos claros y oscuros, lo
Unico g variara serd el color de letras:

En fondos negros letra de color blanco
En fondos blancos o claros letras de color negro

Version Monocromadatica
Grises

BIBLIOTECA

Steve Jobs

8. USO INCORRECTO DEL LOGOTIPO

El logotipo no podrd ser utilizado en blancos y negros ya que pierde la forma y el
color

BIBLIOTECA

Steve Jobs

El logotipo no podrd ser modificado de las siguientes maneras:

No podrd ser utilizado en la version monocromatica negros sobre fondos
fotograficos
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S
Jo

HOTECA

BIBUOTECA
Steve Jobs
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9. APLICACIONES DE LA MARCA. Normas de composicion y Rectoria

9.1. Papeleria Basica

La papeleria debe ser estandarizada segun el uso del logotipo de la marca, se
muestra a continuaciéon algunas piezas de papeleria bdsica institucional de uso
mas frecuente, con las proporciones relativas de los distintos elementos, que
facilitardn su elaboracion y uso.

a) Entodas ellas ira puesto el logotipo en la Tera modalidad

b) El formato deberd ser normalizado, en papeles blancos o ecolégicos de
gramaje comprendidos entre 90y 125 gr.

9.1.1. PAPEL MEMBRETADO

Area maxima de escritura

Sivore 413 difforo W0 srom 277, Arsuipe — A

‘-‘—‘k_""*—.-

T“*—-* Tipografia: Century Gothic Bpt

Color: negro 50%
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9.1.2. TARJETAS DE PRESENTACION

a) Se imprimirdn en cartulina blanca de 250 gr. o papel reciclado, su
formato debe ser de 99mm de ancho y 55 de alto.

b) Es importante que las medidas no sobrepasen , para que puedan ser
guardadas en un tarjetero o cartera

Normas de composicion

Marta Valencia Retamozo
‘ Coordinadora de Bblioteca

Una biblioteca para Disfrutar 1!

Marta Valencia Retarmoczo
‘ Coordinadora de Biblioteca

Una biblioteca para Disfrutar 1!

& 'ﬁb- Marta Valencia Retamoze

BEHOTECA Una biblioteca para Disfrutar 1!
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Tamano: 99 mm ancho x 55 mm alto
Logotipo: 1era Modalidad

Frontal: Logotipo marca de agua al 70%
Tipografia: Century Gothic

Nombre: 10 pt

Cargo: 8 pt

Datos: 6pt

9.1.3. TARJETA DE INVITACION

a) El formato de las tarjetas de invitacion institucional, serd proporcional
medidas de 210 x 100 mm. la cual puede variar si se requiere

b) El papel es blanco de 200 gr.

c) Se podrd utilizar cualquiera de las dos modalidades del logoftipo, segun lo
requiera el tamano de la tarjeta.

2cm

Avars 415 feidione 391020 - cnaws 355, Aeoune —Sen

Medidas tarjeta: 210 mm x 100 mm
Logotipo medidas: 38 X 26 mm.
Tipografia: Century gothic

Color: 50 % Negro
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10. COMUNICACION INSTITUCIONAL - ARTICULOS PROMOCIONALES

10.1. Lapiceros Institucionales

Material: cartén reciclado.
Colores disponibles: Azul, Rojo, Verde, Naranja, Negro, Blanco, Morado.

Steve Jobs
BIBLIOTECA
Stave Jobs
BIBLIOTECA
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10.2. Post - it
MODELO 1
Color: Natural.
Incluye: Pos It Grande y rectangulares de colores.
Medida: 13cm x 9cm.

Presentacion: en bolsa individual.
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MODELO 2

Color: Natural.
Incluye: Pos - It pequenos de colores variados.
Medida: 10cm x 5cm.

Presentacion: en bolsa individual.
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10.3. Piza papel
Material: Plastico, alambre
Forma: cubos
Colores disponibles: azul, rojo, blanco

Medida: 13cm x 9cm

v

u BUOTECA
: 3 Jobs : steve Jc-bc‘
P BIBLIOTECA ‘ BIBLIOTECA

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




v . UNIVERSIDAD
REPQSITORIO DE SR T

TESIS UCSM <2 DE SANTA MARIA

10.4. Bolsos ecoldgicos
Uso: para temporada de lluvias / festividad de carnavales.
Material: Polipropileno.
Colores disponibles: Verde, Khaki, Crema, Azul, Rojo.

Medida: 37cm x31cm x 9cm
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10.5. Toma - todo institucional

Diseno: logotipo en dos modalidades.
Material: Plastico, franslucido.
Colores disponibles tapas: azul, verde, rojo, negro

Medida: 650 ml

MODELO 1 MODELO 2
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10.6. Separadores

Diseno: con mensajes alusivos a nuestros servicios + logotipo de la biblioteca
Tamano: Alfo 17 cm / Ancho 4cm

Material: Cartulina cartdn

MODELO 1

Steve Jobs
BIBLIOTECA

Detras de un gran libro -
' hay un gran separador.
—

. PP

J

o g

g

17cm
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MODELO 2
Pausa Play
1 e
MODELO 3

(Espectacular yo?

Espectacular seria que leyeras.
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I. PIEZA Il - SOPORTES GRAFICOS DE CAMPARNA

1. STICKERS CAMPANA DE INTRIGA

Estos stickers serdn ubicados en los bafios (espejos, puertas traseras de cada
bafio y urinarios) durante la campanfa de intriga en el mes de julio.
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2. SILUETA DE PVC CON ANFORA

;QUE VAMOS A HACER
ESTA NOCHE CEREBRO?
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El anfora medira 1.60 m. de lato y dentro de ella se colocaran los “cerebros”

3. BROCHURES
Al momento que el usuario 0 alumnos asistan a la biblioteca a preguntar sobre

los servicios que ofrece y como obtener su carné, se les entregaran los siguientes
brochures:
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MODELO 1

En los brochures se muestra los requisitos para hacerse socio de biblioteca. Estos
brochures también sirven como separadores. Por otro lado en la cara del brochure
se muestra el logotipo de la Biblioteca, y al reverso los requisitos.

Ficha Técnica

En la parte frontal del brochure se muestra la imagen de una fotografia de
dibujo digital, la cual muestra la creacion ficticia de un cuento. Sobre el
fondo se ha incorporado en la parte superior el logotipo de la marca,
siguiendo la relacién figura - fondo mostrado en el manual de Identidad
corporativa.

En la parte posterior del brochure se ha utilizado como fondo la textura de
papel reciclado. Encima se colocaron al lado derecho lomos de libros en
posicion horizontal, para estas formas se ufilizaron los colores del logotipo
con una opacidad de 70 %. Sobre este fondo se colocd el texto con la
informacion de los requisitos para la obtencién del carné bibliotecario.

Material: cartulina carton plastificada
Medidas: 8 cm x 8 cm

Validacion: Coordinadora General, Martha Valencia Retamozo

YA TIENES TU CARNET?2
REQUISITOS

*Una foto tamarno carnet o pasaporte
*Fotocopia del DNI
*Recibo actual de agua ,luz o telefono (onginal)
* Fotocopia del recibo del banco y reguisiro
de maincula {solo alumnos del Cultural)

*Recibo pago semestral de s/15.00
(pagar en Melgar 109}

*Solo colegiales (no alumnos del Cultural)
pagaran s/15.00 anual o 's/10.00 semesiral
(pagar en Melgar 109 )

Rivero 415 Lun a Vier 8:00 a 20.00 horas
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MODELO 2

Este brochure sera entregado de igual manera a los usuarios, publico en general y/ o
estudiantes, para la informacién de servicios que se brindan en la biblioteca.

UNA BIBLIOTECA PARA DISFRUTAR H!

Mmuchos libros no hacen una biblofeca.
La biblioleca es posible solamente a fraves
de ka parficipacion de sus leclores,

Biblioteca Virtual

Sala de Audiovisuales
Hemeroteca

Concursos Manga
Music on the Go
Conciertos

R R Rivero 415 Lun a Vier 8:00 a 20.00 horas

FICHA TECNICA

La cara frontal del brochure muestra como fondo la imagen de la portada del libro
“Cinder”. Sobre esta imagen se ha incorporado en la parte superior el logotipo de la
marca, siguiendo la relacion figura - fondo mostrado en el manual de identidad
corporativa.

En la parte posterior del brochure se utiliz6 como base el color negro y en la parte inferior
se colocaron las siluetas de lomos de libros en posicién horizontal. Para los colores de
este disefio se utilizé una escala de grises.

Tipografia: Myriad Pro
Materiales: Cartulina Carton Plastificada

Medidas: 15cm x 8 cm

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis—
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MODELO 3

Este brochure se entregara a los alumnos del centro de idiomas del CCPNA que
participen de la visita guiada a la Biblioteca.

Terienido tu came de Bibloteca ..

Separasuna sala de audiovisud indiando fecha yhon

Iwvicazs & bus amigoskoon DRy selecconanuna peliaula

Blevas la pelkcubs con una lsta de bas amigos que
@ ELrin 3 ver l p2loula,

ll.num pop corn, gasecsa y a disfruiar |a paicubal.

FICHA TECNICA

La cara frontal del brochure muestra como fondo la fotografia del personaje “Golum” de la
pelicula “El Sefior de los Anillos”. Sobre esta imagen se ha incorporado en la parte
superior el logotipo de la marca, siguiendo la relacion figura - fondo mostrado en el
manual de identidad corporativa.

En la parte posterior del brochure se utiliz6 como base el color negro y en la parte inferior
se colocaron las siluetas de lomos de libros en posiciéon horizontal. Para este disefio se
utilizaron las tonalidades de la imagen en la parte frontal del brochure.

Tipografia: Myriad Pro
Materiales: Cartulina Carton Plastificada

Medidas: 15cm x 8 cm

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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4. ARTICULO PROMOCIONAL

Este pisa papeles se entregara a los alumnos en la visita guiada de comienzo de ciclo. En
la parte superior esta un brochure con informacién de la biblioteca los cuales también
podrian ser utilizados como separadores de libros.

MODELO 1y 2

Estos modelos estan inspirados en adultos. Se pondran portadas de peliculas o de libros
dirigidos a adultos, con el logo de la biblioteca, y en el reverso se colocara informacion de
la biblioteca, asi como los servicios que brinda.

Uso de pisa papeles: con todos los modelos de brochure presentados.
Material: alambre y plastico.

Validacion: Coordinadora General, Martha Valencia Retamozo

UNA BIBLIOTECA PARA DISFRUTAR !I!

Muchos lbros no hacen una biblioteca.
La biblioleca es posible solamente a fravés
de la parficipacion de sus leclores,

Bibliofeca Virtual

Youth Corner

Salas de Trabojo Crupal
Sala de Audiovisuales
Hemercieca

Concurscs Manga
Music on the Go
Conciertcs
4]
Cafes Literanios
Presentacions de Libros

MEFIGEE MEVET

A

i {

S—

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos
En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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UNA BRUOTECA PARA DISFRUTAR

Nuches libeos no hacen usa bitlicleca.
Lo Biticteca es poiltie solamenie o havés
de la paficdpaciin de sus leciones

Eibfioteca Virtual
Youth Comer
Soios e Trabajp Grupal
Solo de Aucovisuaes
Hemeroteca
Concursos Manga
Music on the Go
Ceonciertos

Rivero 415 Lun a Vier 5:00 a 20.00 horas
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MODELO 3:

Este modelo esta inspirado en adolescentes y jovenes. Se pondran portadas de peliculas
o de libros para adolescentes con el logo de la biblioteca, y en el reverso se colocara
informacion de la biblioteca, asi como los servicios que brinda.

Material: cartdn cartulina plastificada
Uso de pisa papeles: con todos los modelos de brochure presentados.
Material: alambre y plastico

Validacion: Coordinadora General, Martha Valencia Retamozo

YA TIENES TU CARMNETY
UNA SRUOTECA PARA DISFRUAR 1

Machor i2:3 o boces um b botecs

Concurscs Marga
Muzic on the Go

Concierics

Cates Uteranias
Pracenbacions de Libros
Chara:

Sdvbiciones

Rvero 415 Lun o Vier 2:00 0 20.00 heros

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos
En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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MODELO 4:

Este modelo esta inspirado en nifios. Se pondran portadas de peliculas o de libros para
nifios con el logo de la biblioteca, y en el reverso se colocara informacion de la biblioteca,
asi como también los servicios que brinda.

Material: cartén cartulina plastificada.
Uso de pisa papeles: con todos los modelos de brochure presentados.
Material: alambre y plastico.

Validacion: Coordinadora General, Martha Valencia Retamozo

YA TIENES TU CARNET?2
UNA BIUOTECA PARA DESFRUTAR I
Nucheos [0t o hacen uso Bitlioleco.

Lo bitdcteca es posltle sclamente o hovés
de la poficpacilin de sus leciones,

Concursos Manga
Music on the Go
Conciertos

Presentocions de Libros
Charlos
Exhibiciones

Rivero 415 Lun a Vier 800 a 20.00 horas

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos
En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD
b 7 B=—CATOLICA
TESIS UCSM —— DE SANTA MARIA

REPOSITORIO DE

5. AFICHE DE ACTIVIDADES

Concurso grafiti

. CONCURSO DE GRAFITI .

. DOM/14

AGO - 9:00 am

Explota tu talento?! | )

Ficha Técnica

El fondo del afiche es la imagen de una pared pintada por un grafiti, donde los
personajes Pinky y Cerebro estan a punto de accionar una bomba representada por un
grafiti.

Se utilizo la frase “explota tu talento” haciendo alusion al grafiti representado en la pared.

Se uso el color blanco en el texto para lograr el contraste con el fondo, este cuenta
también con una ligera sombra para darle profundidad.

Sobre le fondo se ha colocado el logotipo de la marca de la Biblioteca en la parte inferior
derecha el cual esta en relacion con los usos de figura fondo , presentados en el Manual
de Identidad .

Material: papel Cuché Mate o brillante de 150 gramos
Tamano: A2

Tipografia: Gill Sans Ultra Bold

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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Maraton de Peliculas

ESCOGER UNA PELICULA?

AHORA PUEDES
VERLAS TODAS!!!

)

Ficha Técnica

El fondo del afiche es una imagen en donde los personajes de la campafia Pinky y
Cerebro estan tratando de escoger una pelicula con una resortera. En la parte superior se
colocd un mensaje que dice, “escoger una pelicula?” , “ahora puedes verlas todas!!!”. Y en
la parte inferior como respuesta “MARATON DE PELICULAS”. El objetivo es mostrar al
target que ya no es necesario escoger una pelicula ya que en la Biblioteca puedes verlas
todas.

Para el texto se utilizo el color blanco para que haya contraste con el fondo.

Sobre le fondo, en la parte inferior izquierda, se ha colocado el logotipo de la marca de la
Biblioteca el cual esta en relacién con los usos de figura - fondo presentados en el manual
de identidad.

Material: papel Couché Mate o brillante de 150 gramos
Tamaio: A2

Tipografia: Gill Sans Ultra Bold

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis
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Programa de Voluntarios

NOs
DAS

UNA
MANOQO?

J’o{)'-
BRIOTECA

PROGRAMA DE VOLUNTARIOS

Ficha Técnica

El afiche muestra manos de colores, la postura de las manos denota el acto de una
persona cuando decide voluntariamente a responder una pregunta o participar de alguna
actividad. Al lado derecho se coloc6 un mensaje que dice “Nos das una mano?”. Los
colores que se observan en las manos son los colores del logotipo, colores vivos y
llamativos.

Sobre le fondo, en la parte inferior izquierda, se ha colocado el logotipo de la marca de la
Biblioteca, el cual esta en relacion con los usos de figura - fondo presentados en el
manual de identidad. Debajo del logotipo esta el nombre de la actividad, “PROGRAMA
DE VOLUNTARIOS”.

Material: papel Couché Mate o brillante de 150 gramos
Tamafo: A2

Tipografia: Lithos Pro

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos
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OBJETIVO

Lograr que los jovenes incluyan dentro de sus actividades sociales los servicios de la
Biblioteca y piensen en ella como un lugar jovial y entretenido.

Validacion: Coordinadora General, Martha Valencia Retamozo

GUION TECNICO

Duracién: 21 segundos

Toma Imagen Descripcion Plano Musica Tiempo
Pinky y Plano
Cerebro general de | Musica
aburridos sin Pinky y instrumental
Toma1 ' | nada que Cerebro del dibujo
| hacer en su encerrados | animado 4 seg.
- | Jaula. en su jaula.
|
]
Ve
YOMmos
rocer
esta
Noc e 2
/, cereho !
@ Pinky le dice a | Plano MUsica
' . Cerebro ¢Qué | medio de .
( LS 9 ) instrumental
Toma 2 | ; vamos a hacer | Pinky L 4 seg.
% del dibujo
esta noche agarrando .
! _ animado
\_/( Cerebro? la jaula
|

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos
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Toma 3

—

Cerebro le
responde con
la frase usual:
lo mismo que
hacemos
todas las
noches Pinky

Plano
conjunto de
Pinky y
cerebro

Mdasica
instrumental
del dibujo
animado

4 seg.

Toma 4

lo mismol
lo mismol
lo miamol
1o mismol
lo mn'sm!'

Pinky
interrumpe a
Cerebro
gritando
desesperado:
lo mismo! Lo
mismo! Lo
mismo!

Plano busto
de Pinky

Musica
instrumental
del dibujo
animado

3 seg.

Tomabs

11

na pibliotee
oy DEFrutaw. .

Voz en off;

Deja de hacer
lo mismo, ven
disfruta
tranquilo tus
mejores
peliculas en la
Sala de
audiovisuales
y disfruta
también con
tus amigos la
biblioteca
virtual y salas
de trabajo
grupal en la
Biblioteca
Steve Jobs.

Aparece el
logo en
fondo
Blanco.

Mdusica
instrumental
del dibujo
animado

6 seg.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos
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V. PIEZA IV — REDES SOCIALES

Se creara una cuenta de Facebook propio para Biblioteca Steve Jobs, de esta manera la
pagina podra tener sus seguidores propios y los usuarios podran poner “like” a la pagina,
permitiéndole estar donde estan los clientes, permite crear de manera gratuita una
comunidad.

Una pagina de Facebook es un canal directo con los fans, en el cual se puede organizar
campafas, concursos, etc. Todo esto hace mas accesible al usuario de poder estar
informado.

Para el lanzamiento de la cuenta de Facebook se difundird la siguiente imagen:

En la descripcion ira el siguiente texto: ¢lo mismo de todos los dias? Sal de la rutina y hoy
trae a tus amigos a la sala de audiovisuales y disfruta de una pelicula!

€« C' | & https://www.facebook.com/photo.php?fbid=560287220722922&set=a.54139633261201 Qw | =

[alv]x]"

Steve Jobs Biblioteca

!" Hace 9 minutos

\v{” £LO MISMO DE TODOS LOS DiAS?
{

Sal de la rutina y hoy trae a tus amigos a la sala de
Que haremos ‘ ' audiovisuales y disfruta de una pelicula!!!

esta noche A | ® etiquetarf.. @ Afadirlugar & Edi..
cerebro?

Me gusta - Comentar

(5] Escribe un col
Puisa Intro para publicar,

Luego de la introduccién de la cuenta se seguird un estilo para el manejo de la cuenta de
Facebook.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos
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La pagina se manejara de la siguiente manera siguiendo el eje de la campafia:

1. ACTUALIZACION DE FOTOGRAFIAS DE PORTADA

« > C @ https://www.facebook.com/pages/Steve-Jobs-Biblioteca/541382105946767 ?skip_nax_wizard=true

Estas publicando, comentando e indicando que algo te gusta como Steve Jobs Biblioteca — Cambiar a Andrea Zegarra Alarcon

o ‘ Steve Jobs Biblioteca Biografia ¥ Reciente ¥ Panel de administracion \

Ve tu anuncio aqui
Steve Jobs
Biblioteca
| YTUI LEERTAS AQUE 2
1 o) Me gusta

Anunda tu pagina
: I Reciente

AT A

STORY
Steve Jobs Actualizar la informacién de la pagina EI ‘ ) Me gusta ‘ ‘ ALY \
Biblioteca
Sé el primero en decir que te
qusta.

Empresa
Una Biblioteca para disfrutar!!! m \T |

€ - C | 8 https://www.facebook.com/pages/Steve-Jobs-Biblioteca/541382105946767skip_nax_wizard=true

Ve tu anuncio aqui

Steve Jobs
Biblioteca
¥ Ul LEER{AS AQui 2

&) Me qusta
il Anuncia tu pagina

I Reciente

Steve Jobs ‘ Actualizar la informacion de la pagina £ | ‘ & Me gusta | ‘ * v ‘

Biblioteca
Sé el primero en dedir que te
gusta.

Empresa
Una Biblioteca para disfrutar!!! Em =

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos
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2. FORMAS DE INTERACCION CON EL USUARIO

Aniversario de la Biblioteca Steve Jobs

Por los 50 afios de la biblioteca se preparara una secuencia fotografica. Esta secuencia
consta de cuatro fotografias en las cuales se muestra el momento en el que se soplan las
velas de una torta de cumpleafios.

Apagamos docenas de velas este dia!! gracias a todos y cada uno de
ustedes por compartir con nosotros esta su BIBLIOTECA PARA
DISFRUTAR! vive la emocion de nuevo o la experiencia de ahora,si te la
perdiste 1!

<« C' | & https://www.facebook.com/photo.php?fbid=563880347030276&set=a.563880307030280.1073741829.541382105946767 &type=3&theater Ay |

Steve Jobs Biblioteca
os

!” Hace 4 minutos

Afiadir una descripcion

@ Etiquetarf... @ Aiiadir lugar # Edi..|

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos
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L C | @ https://www.facebook.com/photo.php?fbid=563880393696938&set=a.563880307030280.107374182

Steve Jobs Biblioteca

B8 o utc

Afiadir una descripcién

@ Etiquetarf... @ Adadir lugar # Edi..

Feliz P

Etiquetar foto Opdones

Etiquetar foto Opdones

Compartir Me gusta

Steve Jobs Biblioteca

&

Afiadir una descripcidn

@ Etiquetarf... @ Adiadirlugar ¢ Edi..

;o

¢/ Siguiente

Compartir Me gusta

75 C | @ https://www.facebook.com/photo.php?fbid=563880433696934&set=a.563880307030280.1073741829.541382105946767 &type=3&theater

Album sin titulo 4 de 4

Steve Jobs Biblioteca

i

Afiadir una descripcion

@ Etiquetarf... @ Afiadir lugar

Feliz OF

Dia

Bibliotecas!!

Etiquetar foto Opdones

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativ
En su investigacion no olvide referenciar esta tesi
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Juegos

Para una mejor interaccidbn con el usuario se presentara una serie de acertijos y
rompecabezas del logotipo , brochures, salas de la biblioteca, etc. en la que cada usuario
podra poner su respuesta y al dia siguiente se publicara el ganador acompafiado del
mensaje “ gracias por tu ayuda!” . El usuario que acierte con la respuesta se llevara un
regalo.

& C' | 8 https//www.facebook.com/photo.php?fbid=563882927030018&set=a.541396332612011.1073741828.541382105946767 &type=1&theater Qe q =

Steve Jobs Biblioteca

Hace 5 segundos

Perdimos una parte esta mafiana! cual de estas es? lo
sabes?

| ® etiquetarf... @ Adiadirlugar o Edi..|

Me gusta - Comentar - Comparti * Editar

g | Escrbe un comentario...

Pulsa Intro para publicar.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos
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Regalos

Se subirdn imagenes sobre los regalos que ofrece la biblioteca, en este caso un
“separador” que la biblioteca estard obsequiando a los usuarios, con el mensaje: “ya
tienes el tuyo? que esperas ven a recibirloj!” .De este modo el usuario podré asistir a la
biblioteca a pedir su obsequio provocando en él la tentativa de quedarse.

€« C' | 8 https://www.facebook.com/photo.php?fbid=541396855945292&set=a.541396332612011.1073741828.541382105946767 &type=1&theater bk Q} =

Steve Jobs Biblioteca

GO e ousta - Hace 29 minutos

Affadir una descripcién

| ® Etiquetar foto @ Adiadir lugar ¢ Editar |

Me gusta * Comentar - Compartir * Editar

Steve lioteca RECOGE EL TUYO!!!
Me gusta - Responder - Hace 7 minutos

Detras de un gran libro
hay un gran separador.

Steve Jobs
BIBLIOTECA

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos
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Participacion en las decisiones internas de la empresa

Queremos que nuestros usuarios puedan disfrutar del servicio de la biblioteca sintiéndose
una parte importante de la misma al influir en la eleccion de los mandiles del personal de
atencion. Esta accion logrard crear compromiso entre los usuarios y la marca. Asi como
también interactuaran entre ellos creando curiosidad y expectativa por la forma en la que
el personal de atencion lucira los mandiles.

a% | =

S C' @ nhttps://www.facebook.com/photo.php?fbid=563¢

Steve Jobs Biblioteca

!" Hace 18 minutos

Renovamos mandiles!!! cual quieres que usemos este
mes??? vota yal!!

| ® Etiquetarf... @ Adiadirlugar ¢ Edi..|

Me gusta * Comentar * Compartir * Editar

ugy |Escrbe
Pus

3.541382105946767 &type=1&theater Qv | =

€« C' | @ https://www.facebook.com/photo.php?fbid

Steve Jobs Biblioteca
E Hace 30 segundos

Nosotras también renovamos mandies!!! Cual quieres
que usemos este mes?? vota ya!

| ® Etiquetarf.. @ Adiadirlugar ¢ Edi..|

Fotos de la biografia 1 de 8 Etiquetar foto Opdones | Compartir Me gusta

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos
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IMAGENES

Temas de infraestructura

Se proporcionaran imagenes sobre otras bibliotecas innovadoras en el mundo. Estas
imagenes captaran la atencion del cliente y dandole un plus a la informacion esperada por
el consumidor. De igual manera el fan y/o usuario podra compartir con algin amigo la
fotografia y el texto, de esta manera también se promocionard la pagina de Facebook de
la Biblioteca.

€« C nttps:wvens facebook.com 3

Steve Jobs Biblioteca

£

QUE TE PARECE ASISTIR A UNA BIBLIOTECA ASI 777
INCREIBLE NO???

La increible fachada de |a Biblioteca Pblica de
Kansas!!!

cuentras caminando por la 10th
Missauri, v apare tus
u de libros gigantes,
Mo, ne hay ningdn Goliat aficienado a la lectura en los
alrededores, se trata en realidad de | original fachada
er mas

@ Etiquetar foto  § Afadir lugar ¢ Editar
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Informacion de espacios creativos

Se pondra fotografias de diversos ambientes creativos, y en la descripcién de estos se
colocara una pregunta -“Y tu, ¢leerias aqui?’- para poder interactuar con el usuario y
saber sus deseos, inquietudes o necesidades. Asi como también, promover la interaccion

entre usuarios.

rvwi.facebook.com

Steve Jobs Biblioteca

B0 oo

Y TUl LEEREAS AQUT 2

@ Etiquetar foto @ Adiadir lugar ¢ Editar

inas recomendadas

Be DANCE

Personas que quiza conozcas

Soy Solter:
- %, B

(W shirley Gutierrez Barriga

A <@ Aisdr a s amigos
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Informacién sobre la ambientacién en la Biblioteca

De esta manera se captara la atencién del usuario quien estara entusiasmado por asistir a
la biblioteca, para ver la ambientacion, regresar y comentar sobre lo que pudo ver en ella,
de igual manera se pondran este tipo de avisos, para que los usuarios o publico en
general puedan tomarse una foto con los personajes de la ambientacion.

€« C' { ntips//www.facebook.com

va ‘SSe:/iJobs Biblioteca
YA VISTE

YA VINISTE???

© Etiquetar foto @ Afiadir lugar ¢ Editar

EVEN Y TOMATE UNA FOTO!!
i
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Informacion de nuevas adquisiciones de libros

La Biblioteca del CCPNA, anualmente asiste a ferias del libro en las cuales adquiere nuevos libros o
nuevos ejemplares de ellos, por lo que mantendra al usuario siempre al tanto de los nuevos libros
que adquiera, asi el usuario o publico en general podrd visitar la Biblioteca si esta interesado en el
ejemplar.

€« e | https://www.facebook.com
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B oo

POR FIN !!! VEN Y DISFRUTA DE ESTE LIBRO
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Videos

Se colgaran una serie de videos, algunos sobre temas de biblioteca y otros sobre temas de libros,
innovadores, campafias de la actualidad, etc. A través de este medio también se publicara el spot
realizado, “Siempre lo mismo”.

Lo que se quiere lograr con esto, es dar siempre un plus al usuario, no solo libros o informacién, sino
también contenido que lo entretenga.

@ https://www.facebook.com/pages/Steve-Jobs-Biblioteca/541382105¢

facebook Busca personas, lugares y cosas

€3 ] Steve Jobs Biblioteca Biografia ¥ Rediente ¥ I

Me gusta * Comentar * Compartir

o Steve Jobs Biblioteca ha compartido un enlace. ’
27 de octubre @

TU QUE DICES ? EL PAPEL HA MUERTO? O NO?

http://www.youtube.com/watch?v=HCNLIISksHg

Me qusta - Comentar * Compartir
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V. AMBIENTACION

Propuestas para mejorar la ambientacion de la Biblioteca

Las siguientes ideas se proponen para complementar el concepto de innovacién en los
ambientes de la institucion:

¢ Acomodar los libros en estantes con formas congruentes a su rubro. Por ejemplo
este estante almacenaria libros de musica.

Naturaleza ciencias
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Literatura

Colocar mensajes en estanteria para libros
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Implementar en las salas de lectura espacios comodos y llamativos, coloridos para los
usuarios, en los cuales también ellos puedan interactuar con otros usuarios

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos
En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD
CATOLICA
TESIS UCSM o DE SANTA MARIA

REPOSITORIO DE

e Decorar las paredes con tematicas diferentes para cada sala

Biblioteca Virtual
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Salas de trabajo

Mandiles
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PRIMERA: Toda empresa, producto, servicio que quiera ser recordado y conocido
necesita de una imagen y un posicionamiento para que se grabe en la
mente del consumidor, ya que este diariamente es saturado con
informacion y publicidad de muchos productos/servicios. Por lo tanto, sino
se especifica un atributo principal que defina nuestra marca y sea
reconocida por nuestro publico objetivo, el esfuerzo de haber invertido en la
creacion de la marca es en vano.

SEGUNDA: Luego de haber transcurrido 48 afos sin un plan publicitario que refuerce la
imagen y posicionamiento de la Biblioteca del CCPNA, esta ha sido capaz
de gestionar y ofrecer sus servicios basandose en estandares
internacionales e ISOS de calidad.

TERCERA: EIl propésito principal de la tesis fue posicionar la marca sin embargo,
también se busca que las actividades desarrolladas a lo largo de la tesis
involucren a la poblacion Arequipefia en las distintas actividades que
realiza la Biblioteca y ademas conozcan la variedad de servicios y/o
actividades recreacionales que ofrece.

CUARTA: La campafa “Para disfrutar!” pretende innovar en el rubro de servicios
bibliotecarios cambiando la mentalidad de muchos jévenes sobre la relacion
del concepto “biblioteca” con algo monétono y obsoleto, lo cual ocasiona la
falta de interés hacia las bibliotecas. Con esto se lograra mejorar el valor de
marca en nuestro publico objetivo.

QUINTA: La realizacion de esta campafia es relevante para fortalecer el desarrollo de
las demas Bibliotecas de la ciudad, ya que muchas se centran mayormente
en el servicio de consulta y préstamo de libros, dejando de lado las
multiples variedades de promocion cultural y difusion de conocimiento que
existen. Al promocionar esta amplia gama de servicios y actividades
culturales recreacionales es posible aumentar el nivel de frecuencia de
visita del publico objetivo ya que, estas actividades/servicios salen fuera de
contexto de lo que una biblioteca ofrece usualmente en la ciudad. Por lo
cual es necesario seguir trabajando en conjunto para apoyar con el
desarrollo cultural de la ciudad.

SEXTA: La campafia de relanzamiento “Para disfrutar!” busca la integracién de los
joévenes en nuevas actividades recreacionales y hacer de su conocimiento
los diversos servicios que ofrece la biblioteca del CCPNA.
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A la Biblioteca del Centro Cultural Peruano Norteamericano:

1. La gestidn publicitaria es necesaria para toda empresa, ya que sin esta es poco
probable que el mercado sea consciente de la existencia de una marca.

2. Una vez culminada la campafia de relanzamiento para la Biblioteca del Centro
Cultural Peruano Norteamericano, es recomendable continuar con otras campafias
para poder mantener el posicionamiento de la empresa y la promocion de los
Sservicios.

3. La empresa debe realizar cada cierto tiempo un estudio de mercado, con el fin de
dar paso a nuevas estrategias innovadoras, para el mantenimiento de la imagen
de la Biblioteca del Centro Cultural Peruano Norteamericano.

4. La Biblioteca del Centro Cultural Peruano Norteamericano debe estar siempre en
busqueda de un potencial mercado, desarrollar servicios adaptados a satisfacer
las necesidades de los distintos segmentos a lo largo de su desarrollo.

Para la carrera de publicidad y multimedia

1. Implementar una Biblioteca con libros actuales de Disefio, publicidad, Marketing,
Fotografia y Edicion digital, para asi enriquecer los conocimientos de los alumnos
de la carrera.

2. Desarrollar Talleres de Disefio, Merchandising, Disefio del Producto, Fotografia,
Marketing, y paginas web, para los alumnos durante los 5 afios de carrera.

3. Obtener contactos y convenios con distintas agencias de Publicidad o empresas,

que ofrezcan a los alumnos, practicas Pre - profesionales, para su
desenvolvimiento profesional.
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RESULTADOS DEL FOCUS GROUP

Pregunta guia Respuesta ]
Ambiente agrable, calido e interesante ya que, tiene acceso directo y libr 0s

libros, es un lugar propicio para estudiar, cuenta con acceso a internet(wifi), te dan
facilidades para traer a tus amigos.Tiene una parte académica y una parte
recreativa.

Tiene una infraestructura muy buena, es una de las bibliotecas mas bonitas de
¢Qué te parece | Arequipa. Ofrece una variedad de libros, eventos culturales, variedad de
labiblioteca? actividades fuera del simple concepto de biblioteca(libros).

La mejor biblioteca/innovadora

La buena atencion que dan a los usuarios, personal atento a lo que necesitas y a
Su vez proporcionan guia para buscar libros.Trato agradable por el personal

En el tema de libros esta bien organizada, cada seccion esta con sus nombres y

los libros estan rotulados.

Trato y cordialidad por parte del personal.Ambiente mas relajado con mas libros.

¢, Qué les atrae i . . .- .
La actividades culturales, las salas trabajo, sala de jovenes, peridicos, comics,

dela
biblioteca? revistas

Los ambientes son muy buenos.

A casa, por la comodidad, tranquilidad y tiempo para analizar el libro.

Casa, por el tiempo y como te involucras con el libro,en cambio en la biblioteca me
¢ Prefieres desconcentro.

llevarte el libro | Biblioteca, por que consulto muchos libros con mis amigos en las salas de trabajo.
acasao leerlo

°< Depende del libro que consulte, si es de literatura lo leo en la biblioteca, pero si es
en biblioteca?

de mi carrera, me lo llevo a casa
Depende del libro si es sencillo lo leo en la biblioteca.Dejo los libros pesados para

casa.

¢ Qué opinas
dela . : _ o
disponibilidad Buena, sin embargo es bueno tener mas de una copia de los libros mas solicitados

de los libros?

¢ Qué opinas
del tiempo de Apropiado, otras bibliotecas no te dan un buen tieempo
prestamo de
libros?

¢Qué podria Ampliar el espacio en las salas de lectura.

cambiarse en Las salas de trabajo grupal son un poco frias

ella s .
Restriccién de las paginas web

Problemas con el tiempo de ticket de acceso a internet.
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Mayor variedad y actualizacién en libros de medicina, bioquimica, ingenierias,
estadistica, automotivacion, historia del Pera.

Copias de los libros que no se pueden llevar a casa.

Mas salas de trabajo, son muy comodas, es como estar en casa y propicias para el
trabajo, sin distracciones, nadie te interrumpe

En el tour no le proporcionaron buena informacion, fue muy rapido. Mayor incentivo
luego de la visita.

Mas Informacién/guiado sobre el sistema de busqueda de libros.

Mayor informacién sobre las actividades

Informacién sobre las nuevas adquisiciones de libros

Proporcionar equipos tecnoldgicos como Tablets o laptops

Incluir a los socios en la elaboracion de las actividades culturales.

Mayor difusion sobre la adquisicion del carnet, las personas piensan que solo es

para los alumnos del centro de idiomas.

¢Crées que
tiene alguna
caracteristica
que la
distingue?

Las salas de trabajo
Acceso libre a la estanteria de libros
Wifi

Las actividades culturales

;Cémo ves la
biblioteca de

Infraestructura mas grande, mas pisos, mas libros.

Mayor tecnologia de acuerdo a la coyuntura social.

aqui a cinco

afios? Sistemas operativos mas actualizados.
Si pudieras Interesante

definir la )

biblioteca en Comoda

unasola Diferente

palabra, ¢cual
seria?

Conocimiento
Extraordinaria
Comodidad

cCoémo
ubicaron la
biblioteca?

Las escaleras/infraestructura llama la atenciéon
Pens6 que era el cultural

Informacién de boca a boca
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