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Por lo que en mi calidad de asesor, someto a usted el siguiente proyecto para
su aprobacion.

Cordialmente,

L%icen fado
José Miguel Paredes Rangel

Colegigdo 197



Guatemala, 29 de septiembre de 2016

Licenciada

Karen Mansilla

Directora

Escuela Superior de Imagen Publica

Estimada Licenciada Mansilla:

Por este medio me permito comunicarle que lei la tesis titulada “La
comercializacién de Nuestro Diario como Medio de informacién impreso en el
Municipio de Villa Nueva en abril de 2016” presentada por la alumna Carina
Angélica Santizo Reyna, asesorada por el Licenciado José Miguel Paredes
Rangel.

Después de revisarla detenidamente y hecho las recomendaciones
pertinentes, me es grato comunicarle, en mi calidad de revisor de redaccion,
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Estimada Sefiora Santizo:
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haber obtenido el dictamen de su asesor en especifico, el Licenciado José
Miguel Paredes Rangel, autorizo la publicacién del mismo.
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Atentamente,

Directora
Escuela Superior de Imagen Publica

escueladeimagenpublica@galileo.edu
PBX: 2423-8000 ext. 7341-7344 - 7a. Avenida Final Calle Dr. Eduardo Suger Cofifio, Zona 10.
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Resumen

El municipio de Villa Nueva es uno de los mas poblados de Guatemala, segun el censo
realizado por la Municipalidad en el afio 2009 es habitado por un millén de personas,
esto favorece la comercializacién de Nuestro Diario, ya que esto genera diversidad de
notas tanto culturales, politicas, sociales como religiosas. Cubrir este tipo de

acontecimientos es importante para la lectoria de la localidad.

La cobertura de actividades en el Municipio de Villa Nueva es una herramienta muy
importante para poder comercializar Nuestro Diario en dicho municipio, para darle
solucion a diversidad de problemas que han sido presentados por los lectores, para lo
cual también se utiliza el material promocional que identifica a Nuestro Diario y permite

que mas personas se interesen por comprarlo.

Nuestro Diario es un periédico ligero que puede ser entendido hasta por las personas
gue no saben leer ya que su contenido es muy gréafico y de facil comprension porque
se basa primordialmente en las fotografias a todo color que se publican, para mantener
satisfecha a la lectoria.
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Introduccién

El presente documento de investigacion trata de la Comercializacion de Nuestro Diario
como medio impreso en el Municipio de Villa Nueva durante el mes de abril 2016 y
tiene el propésito de darlo a conocer en mas lugares, utilizando para ello las

estrategias, proyectos y las herramientas de venta necesarias para lograrlo.

Nuestro Diario es un medio de comunicacién masiva de facil lectura, incluso para
usuarios que no saben leer, es por eso que se ha convertido en un producto de alta
comercializacion, para lo cual se hace uso de puntos de venta fijos, ambulantes,
voceadores en bicicleta, moto y otras estrategias que en su conjunto realizan la venta

dia a dia.

Se presentara una breve resefa histérica de la evolucion de Nuestro Diario, al mismo
tiempo que se describe el nombre técnico que cada uno de los involucrados tiene en la

cadena de su comercializacion.
Nuestro Diario cuenta con transporte propio independiente, quienes se encargan de

entregarlo en los puntos de venta de los clientes mayoristas, teniendo ellos a su vez la

entrega a los clientes minoristas voceadores.
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Capitulo |

1 Delimitacién del tema

1.1 La Comercializacion de Nuestro Diario como medio de Informacion Impreso en

el Municipio de Villa Nueva durante abril 2016

Este documento de investigacion se basa en la comercializacion de Nuestro Diario en
el municipio de Villa Nueva, asi como del material promocional que Diarios Modernos
utiliza para darse a conocer con nuevos clientes sectoristas’, voceadores? y al Gltimo

cliente que es el lector.

1.1.1 Delimitacién espacial

Los datos investigados que fueron proporcionados por los sectoristas del area de Villa

Nueva, que se distribuye en el municipio antes mencionado.

1.1.2 Delimitacién Temporal

Esta investigacion tiene una delimitacion del estudio que se define en el mes de abril

del afio 2016, su modalidad de investigacion es de enfoque mixto.

1.1.3 Delimitacion Teoérica
La presente investigacion es de tipo exploratoria porque no se cuenta con un estudio

previo de la recopilacion de la informacion que se presenta. Se muestra una

'Sectorista: Cliente mayorista de la empresa Editora.
*Voceador: Cliente minorista del sectorista



recopilacion historica acerca de la comercializacion de Nuestro Diario desde su

circulacion inicial.

1.2 Antecedentes

Se realizo la investigacion con base a que no existe evidencia de que se haya tratado
un texto similar y no se present6 ninguna coincidencia, por lo que se determiné trabajar

el tema.

Nuestro Diario es un diario ligero, su enfoque esta dirigido a un publico lector medio /
bajo, es mas visual y grafico, ya que puede entenderlo hasta la persona que no sabe

leer.

Segun encuestas realizadas en 1997, se constatd que era necesario crear otro
periédico popular que fuera capaz de competir con el matutino® Aldia, para tal efecto los
socios de Prensa Libre decidieron crear Nuestro Diario en 1998, dirigido a un publico
lector popular el que llegé a posicionarse como el matutino de mayor venta a nivel

Latinoamericano.

En 1998 entre los matutinos impresos que circulaban estaban:

El Gréfico

Siglo 21

El Quezalteco

Diario de Centroamérica
Aldia

El Periodico

vV V.V V V VYV V

Diario La Hora (Vespertino®)

SMatutino: Perteneciente o relativo a la mafiana

*Vespertino: Que acacce durante la tarde y especialmente a su caida.(Rae, 2016)



1.3 Problematizacion

¢ Como se comercializa Nuestro Diario en el municipio de Villa Nueva?

¢Qué beneficios ha ofrecido Nuestro Diario a los lectores en el Municipio de Villa

Nueva?

¢ Como Nuestro Diario ha ayudado a los sectoristas en el Municipio de Villa Nueva?

1.4 Justificacion

Nuestro Diario cuenta con diferentes secciones que han servido de ayuda a clientes
lectores. En la Ciudad de Guatemala y sus municipios circula una seccion llamada
Metro, esta seccion trata de la problemética de cada area, cubriendo las necesidades
de cada lugar, donde sus habitantes solicitan a Nuestro Diario la cobertura de algun
problema que los aqueja para que las autoridades municipales pongan atencion al
mismo Yy le den la solucién que corresponde. Estas solicitudes fueron escuchadas y se
dieron soluciones para los problemas que fueron tratados, ya que por ejemplo en
Barcena Villa Nueva los lectores solicitaron que en el lugar donde se encuentra
ubicada la Comisaria de Barcena se movieran los vehiculos chocados y al publicarse la
nota, las autoridades la tomaron en cuenta retirando los carros chocados llevandolos al

predio municipal.

En otras ocasiones Nuestro Diario ha servido para darle solucién a problemas de
vivienda, ya que se han cubierto solicitudes por parte de los lectores y las autoridades

municipales le dieron seguimiento y se beneficié a los lectores.

Beneficiarios directos: los sectoristas y voceadores porque ellos aumentan sus

ingresos con laventay promociones que Nuestro Diario ofrece.




Beneficiarios indirectos: los lectores.

1.5 Objetivos

1.5.1 General
Crear nuevos puntos de venta en el municipio de Villa Nueva.
1.5.2 Especificos

Llegar a los diferentes puntos de venta de Villa Nueva, utilizando herramientas
promocionales como mesas identificadas con el logo de la empresa, trockets, bicicletas,
chalecos, sombrillas, delantales, y el silbato que es una de las herramientas principales,
ya que por medio del mismo, Nuestro Diario se dio a conocer con nuevos clientes

lectores.

En la actualidad por medio del silbato se ha logrado que se le reconozca desde lejos al
voceador de Nuestro Diario, ya que al sonar el silbato auditivamente saben que Nuestro

Diario estéa cerca.

Ampliar el espacio destinado a la informacion para que se le pueda dar mayor cobertura
a las noticias y solicitudes de los lectores debido a que diariamente ingresan mas

solicitudes para el beneficio del municipio.

1.6 Hipotesis

La Comercializacion de Nuestro Diario incrementa el nivel socio-econémico de
sectoristas y voceadores en el municipio de Villa Nueva a través de la publicacién de

noticias y nuevas promociones.



1.6.1 Variable independiente

Los sectoristas y voceadores del area del municipio de Villa Nueva.

1.6.2 Variable Dependiente

Si los voceadores trabajan con el material POP(Point of Purchase literalmente,
«punto de compra» en inglés, corresponde a todos los implementos destinados a
promocionar una empresa, que se entregan como regalos a los distribuidores,
para incrementar sus ventas), sus resultados seran positivos porque dan a conocer el
producto a clientes lectores que no lo conocen.

1.6.3 Indicadores

Los instrumentos utilizados en este estudio mixto, indicaron que el uso del mapeo
electronico ayudo a establecer en qué lugares del municipio de Villa Nueva no llega el

producto.

1.7 Metodologia

El presente estudio contempla una metodologia que se desagrega a continuacion

1.7.1 Enfoque

El enfoque de este documento de investigacion fue mixto, ya el enfoque cualitativo nos
indicé qué tanto los sectoristas y voceadores conocen el producto y el cuantitativo nos

revel6 las mediciones.



1.7.2 Disefio

El presente trabajo es exploratorio ya que no existe otro trabajo escrito que aborde el

tema.

1.7.3 Poblacién

Esta investigacion va dirigida a los dos sectoristas y 10 de los 162 voceadores que
existen en el Municipio de Villa Nueva, tomando en cuenta los voceadores de los
puntos con mayor venta en dicho municipio.

1.7.4 Muestra

La muestra comprende la poblacion numérica derivada de la localidad de Villa Nueva
gue cuenta con dos sectoristas y 162 voceadores de los cuales se tomaron como
muestra Unicamente 10.

1.7.5 Instrumento

El Método mixto de investigacion fue respaldado por los siguientes instrumentos:

El estudio cualitativo

Se realiz6 mediante una entrevista de 10 preguntas, las cuales se les formularon a los

voceadores para saber cual ha sido el beneficio que Nuestro Diario ha dado a su ndcleo

familiar.



El estudio cuantitativo

Se ejecutd mediante datos que se obtuvieron en la entrevista y se presentaron por

medio de porcentajes.

1.7.6 Sujetos

Los sectoristas y voceadores que se entrevistaron oscilaban entre las edades de 15 a

60 afios.



CAPITULO Il

2. Marco Teo6rico

2.1 Breve Resefia Historica del municipio de Villa Nueva:

Villa Nueva surge como un poblado en el periodo hispanico, por decreto de la Asamblea
Constituyente del Estado de Guatemala del 8 de noviembre del afio 1,839 cuando se

formo el distrito de Amatitlan, en cuyo articulo 1° se mencioné a Villa Nueva.

El distrito cambié su nombre y categoria a “Departamento”, segun el acuerdo del
Organismo Ejecutivo del 8 de mayo del afio 1,866. El departamento de Amatitlan fue
suprimido por el decreto legislativo 2,081 del 29 de abril del afio 1,935, con el
“‘publiquese y cumplase” del Organismo Ejecutivo del 2 de mayo del mismo afio. Al

tenor de su articulo segundo Villa Nueva se incorpor6 al Departamento de Guatemala.

Conforme a documentos del siglo XVIII, el 9 de octubre del afio 1,762 en la primitiva
Petapa y debido a fuertes lluvias, bajé un torrente de un cerro cercano a la poblacion, la
cual arraso, perdiendo la vida unos 83 habitantes, librAndose el resto de la poblacion.
Convenido el traslado, la misma se pasO hacia el noroeste, sobre las lomas de la
cordillera, donde se fundd con el nombre “Nuestra Sefiora de la Concepcion de las
Mesas”, en terrenos que fueron de Don Tomas de Barillas, tierras que poseia y cedio
Blas de Rivera. En el transcurso de los afios, el poblado cambié su nombre por Villa

Nueva.

En una obra escrita alrededor del afio 1,800 por el bachiller y sacerdote Domingo

Juarros, se lee lo siguiente:

“La Villa Nueva de Petapa, poblacion de mulatos, situada en un hermoso llano a 4
leguas de la metrépoli, es de buena planta, su plaza espaciosa, sus calles rectas
de sur a norte y de este a oeste; tiene algunas casas decentes, iglesia matriz muy

capaz y bien adornada, cuyo titular es la Concepcion de Nuestra Sefiora, y una



ermita del Calvario. Sus vecinos se ocupan en siembras de maiz”.”(Municipalidad
de Villa Nueva , 2015)

2.2 Comercializacion:

“Por comercializacion se refiere al conjunto de actividades desarrolladas con el
objetivo de facilitar la venta de una determinada mercancia, producto o servicio,
es decir, la comercializacibn se ocupa de aquello que los clientes

desean”.(definicion ABC, tu diccionario hecho facil, 2015)

Es un conjunto de procesos que se desarrollan desde el inicio de la impresion de

Nuestro Diario hasta que llega al publico lector del Municipio de Villa Nueva.

El proceso de comercializacion incluye cuatro aspectos fundamentales:

¢.Cuando?

¢cDonde?

¢A quiéen?

¢, Como?

¢ Cuando? Indica el tiempo en que se realiz6 el procedimiento.

¢,Donde? El lugar en donde se llevo a cabo el procedimiento.

¢A quién? Hacia qué publico se llega.

¢, Como? El procedimiento fue realizado con los valores agregados para cumplir con el

objetivo.
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2.2.1 Funciones de la Comercializacioén:

Las funciones principales de la comercializacion son:

Funcién de comprar: Significa cotizar, evaluar y elegir un producto determinado para
la satisfaccion del cliente.

Funcién de venta: Es la funcion de promover determinado producto para que se pueda

recuperar lo invertido y lograr una ganancia.

Funcién de transporte: Es el traslado de los productos de su lugar de origen a su

Lugar de venta final.

La Financiacion: Es la fuente que brinda el crédito y financiamiento para contar con

efectivo.

2.3El Mercado

2.3.1 Concepto de Mercado:

El mercado es el conjunto de compradores reales y potenciales que tienen una
determinada necesidad, dinero para satisfacerlo y voluntad para hacerlo, que
constituyen la demanda, y vendedores que ofrecen un determinado producto para
satisfacer las necesidades o deseos de los compradores mediante procesos de
intercambio, los cuales constituyen la oferta. Ambas, la oferta y la demanda son las
principales fuerzas que mueven el mercado.

(http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/mercado-definicion-concepto.html, 2015)

En el mercado de Nuestro Diario existen tres tipos de clientes, los cuales se detallan a

continuacion:
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2.4 Clientes Mayoristas Sectoristas

Los sectoristas son clientes mayoristas independientes que cuentan con un capital
propio, realizan la compra de una cantidad de ejemplares por medio de un depdsito
bancario, enviado a las oficinas del Departamento de Circulacion a través de medios
electronicos de comunicacién (fax, correo electronico, WhattsApp, por mensaje de texto,
etc.), al momento de verificar la recepcion del pago se procede a ingresar el pedido al
sistema para el sector, el cual se genera en el sistema de coOmputo para el dia
siguiente. Estas personas cuentan con un grupo de vendedores independientes a los

gue se les llama voceadores.

2.4.1 Clientes Minoristas Voceadores:

Los voceadores son clientes minoristas independientes que venden los ejemplares de
Nuestro Diario al cliente final (lector), ellos le solicitan al sectorista una cantidad
determinada de ejemplares para vender al dia siguiente en sus diferentes puntos de
venta de su localidad, utilizando para ello herramientas que les brinda la empresa,

ciertas en calidad de préstamo, otras en forma gratuita y algunas vendidas.

2.4.2 Lector

“Persona que se dedica a leer los textos recibidos en una editorial y a dar una opinidonso

bre ellos, la cual se valorara a la hora de publicarlos o no”.(Farlex, 2016)

Para Nuestro Diario los lectores son las personas que compran y leen el producto, es

decir el cliente final a quién va dirigido.
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2.5 Caracteristicas de Nuestro Diario

Nuestro Diario es considerado un matutino “ligero”, este tipo de diarios cuenta con

caracteristicas similares en todo el mundo, tiene un formato estandar que mide 13.75”

de alto por 7/8” y tiene un area de impresidén de cada pagina de 10” por 12 %, los tipos

LTS

de letra que utiliza son: “BareauGrostesque”, “Clarendon” y FFScala”.

2.5.1 Caracteristicas Generales:

Medios escritos de comunicacion masiva que revolucionan cifras de circulacion a
nivel local.

Impactan severamente la lectura.

No son del estilo amarillista y vulgar.

Son los de mayor calidad entre los diarios populares, pero los mas populares
entre los de calidad.

Mas livianos que los convencionales pero igualmente comprometidos con la
verdad.

Populares en su concepto.

Velan por sus lectores y tienen un amplio conocimiento de ellos.

2.5.2 Caracteristicas del Producto:

Muy visual, con mucho color.

Valiente, de mucho impacto: va detras de la noticia pura y dura.

Paginacion limitada: pocos espacios publicitarios disponibles y baja saturacion.
De féacil lectura, pero buena calidad periodistica.

Con énfasis en el periodismo de servicio.

Nuestro Diario a diferencia de otros matutinos no publica anuncios de

prostibulos, casas de citas, de masajes 0 esoterismo.
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2.5.3 Precio

"Es un concepto que puede tomar muchas formas y denominaciones, el precio puede
ser considerado como el punto al que se iguala el valor monetario de un producto para
el comprador con el valor de realizar la transaccion para el vendedor. El precio para el

comprador, es el valor que da a cambio de la utilidad que recibe".(Tronatore, 2016)

Al incursionar Nuestro Diario en el mercado guatemalteco se pens6é que el precio
idoneo eran Q.0.75 que fueron muy bien aceptados. Posteriormente y debido a las
alzas en el costo del papel, el precio se increment6 a Q.2.00. Subsiguientemente se
pudo observar muy bien que el Ultimo cambio de precio de Q.2.00 a Q.2.50,
incrementando Q.0.50 de golpe; el cambio no fue bien aceptado, debido al poder
adquisitivo del segmento. Para poder efectuar los siguientes cambios de precio se
realizaron una serie de promociones para que el lector percibiera que obtenia mas por
su dinero, el incremento mas reciente fue a partir de agosto 2015, y fue de Q.2.50 a

Q.3.00 siendo éste ultimo, el precio actual.

Cuadro No. 1 Precios de Comercializacién de Nuestro Diario en el municipio de
Villa Nueva, expresados en quetzales.

Sectorista voceador lector
Precio 1.96 2.20 3.00
Ganancia 0.24 0.80 0
Total 2.20 3.00 3.00

Fuente: elaboracion propia con base a informacién del departamento de Circulacion de Nuestro Diario
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En este cuadro se pueden apreciar los margenes de precio de venta y de ganancia en
cada uno de los canales de comercializacion.
Esta grafica representa los costos tanto para sectoristas, como para voceadores y los

clientes lectores, quienes son los que reciben el producto final.

Grafica No.1 Precios de Comercializacion de Nuestro Diario en el municipio de
Villa Nueva, expresados en quetzales.

3.5

2.5

® Precio

1.5 - ® Ganancia

Sectorista voceador lector

Fuente: elaboracion propia con base a informacién del departamento de Circulacion de Nuestro Diario

2.5.4 Producto

"En su sentido amplio, el producto no busca ser definido como la posibilidad de comprar
un conjunto de atributos, sino mas bien se adquiere un producto que satisfaga
necesidades, en esta definicibn un producto podria estar diferenciado por las
marcas".(Bartesaghi, 2016)
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Nuestro Diario es un Diario ligero, visual, muy colorido, bastante grafico, de textos
breves, paginaje limitado, espacios publicitarios pequefios, sus secciones son de facil
lectura, el lenguaje es llano, para un mercado de lectores de una condicion social, moral
y econdmica digna, personas de niveles y patrones de consumo correspondientes a los

ingresos medios que desempefian cargos administrativos, profesionales y técnicos.

2.5.5 Plaza

"La plaza comprende las actividades de la empresa que ponen al producto a disposicion
de los consumidores meta. La mayoria de los productores trabajan con intermediarios
para llevar sus productos al mercado. Estos intermediarios a su vez, utilizan los canales
de distribucidén consistentes en un conjunto de individuos y organizaciones involucradas
en el proceso de poner un producto o servicio a disposicion del consumidor"”. (Kotler,
Philip Kotler, 2016)

La orden de producto de los clientes sectoristas se desglosa asi: El pedido mas un
porcentaje del producto en consignacién que va del 5% al 40% para que en el mes no
exceda del 3% de devolucion, cada cliente tiene un trato diferente que obedece a su
forma de venta y pago dependiendo de la noticia o la promocion. Para comercializar los
ejemplares se brinda apoyo especial a los mayoristas para que los sectores crezcan
como resultado de abrir nuevos puntos de comercio. También se cuenta con

entrenadores de voceadores para capacitarlos en sus ventas.

Nuestro Diario a nivel nacional cuenta con 285 clientes sectoristas mayoristas y una
cantidad aproximada de 5,000 voceadores, los cuales estan distribuidos en el interior de
la Republica y en el Departamento de Guatemala. Para hacer llegar Nuestro Diario a
los diferentes voceadores y sectoristas se cuenta con transporte propio para entregarles

su producto al punto de venta.
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Cuadro No. 2 Integracion de pedido a sectoristas mayoristas de Villa Nueva

A manera de ejemplo se presenta un pedido modelo de mil ejemplares con un 5% de
pedido adicional (en consignacion) y una devolucion del 3% sobre el total del pedido, lo

gue refleja una venta neta de 1020 ejemplares.

Adicional Devolucion Venta neta

1000 50 30 1020

Fuente: elaboracion propia

El cuadro demuestra que el porcentaje de devolucion es bastante sano y mantienen los

margenes de ganancia adecuados para la empresa.

En la grafica nUmero dos se puede apreciar que el porcentaje de devolucion de Nuestro
Diario es bastante sano, ya que solamente es el 3%.

Grafica No. 2 Integraciéon de pedido a sectoristas mayoristas de Villa Nueva

3%

m Adicional
® Devolucion
"Venta neta

Fuente: elaboracion propia
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Se realiza un plan llamado "Buscaminas" que pretende aumentar las ventas en base al
poder adquisitivo y el nUmero de habitantes por sector en el municipio de Villa Nueva.
Se promueve explotar la capacidad de venta entre sectoristas exclusivos de Nuestro
Diario, por ejemplo en Escuintla existen tres sectores que rivalizan entre si para cubrir
la demanda del mercado, haciendo competitiva la labor de venta en el departamento.
También se monitorea el uso del material P.O.P. para tener presencia de marca en la

mayor cantidad de puntos de venta posibles.

Con el fin de incrementar las ventas se
mantiene un desarrollo constante de nuevas
estrategias, es por ello que en el parque
central del municipio de Villa Nueva se
colocd un kiosko cuyo propésito es ampliar
el horario de venta del voceador, que cuente
con un lugar de trabajo adecuado y que en
ese punto se puedan redistribuir los
ejemplares que no se puedan comercializar

durante la mafana.

2.5.6 Promocidn

"La promocion abarca las actividades que informan las ventajas del producto y
convencen a los clientes de comprarlo.La mezcla de comunicaciones de la
mercadotecnia total de una compafiia, consiste en la combinacion correcta de
herramientas de publicidad, ventas personales, promocién de ventas y relaciones
publicas, que las empresas utilizan para alcanzar sus objetivos de mercadotecnia y
publicidad".(Kotler, Philip Kotler, 2016)
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Las promociones que se llevan a cabo son innovadoras, muy creativas y temporales de
manera que el lector siempre busque el producto como tal y no un promocional y mucho

menos un valor agregado que se ofrezca.

Algunas de las promociones mas exitosas que se han llevado a cabo son:

Destape y gane

Sea dueiio de su suefio

El billeton navidefio

El Regalote

Q.4,000.00 para toda la vida

La Imagen del Mundial

vV V. V V V VY

Algunos de los valores agregados que se han incluido y que han servido para

incrementar las ventas son:

Mapa gigante de Guatemala
Mapa gigante de Centroamérica
Mapamundi

Insercion de cuadernos

La biblia de los nifios
Reforzando

Manual del electricista

Construyendo mi futuro

vV V.V V V V V V VY

Diferentes oficios

2.5.7 Caracteristicas del grupo objetivo:

e Personas de niveles y patrones de consumo, correspondientes a los ingresos

medios.

e Tiene una condicion social, moral y econémica digna.
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¢ No tienen el tiempo ni el gusto por otras publicaciones que, aunque no tienen
nada de malo, no han sido escritas pensando en ellos.

e Desempefian cargos en areas administrativas, profesionales y técnicas.

2.5.8 Formas de venta de Nuestro Diario en calle:

La venta en calle de Nuestro Diario se realiza en dos formas:

2.5.8.1 Voceadores ambulantes:

Su venta es dentro del municipio, en parques,
mercados, edificios municipales y en casas
particulares, cuando la venta la realizan en las
casas, regularmente ellos pasan dejando el

ejemplar debajo de la puerta y cuando regresan

cobran o bien,
cobran  por
semana, dentro de este grupo encontramos a los
voceadores de bicicleta y de moto que son los que
recorren tramos medianamente largos para vender
sus ejemplares, cubriendo aldeas cercanas al

municipio.




2.5.8.2 Voceadores de puntos fijos

La comercializaciobn se realiza en un lugar
determinado, por ejemplo una venta dentro de
un mercado, en librerias u otro tipo de
negocio que abre sus puertas todo el dia. A
estos vendedores regularmente se les
encuentra en su punto de comercio hasta
aproximadamente cuatro de la tarde, ya que
ellos le ayudan al sectorista a vender los
ejemplares que los voceadores en bicicleta y
ambulantes no terminaron. Los voceadores

de puntos fijos se dividen en:

e voceadores exclusivos: son los que se
dedican a vender Unicamente Nuestro
Diario.

e voceadores compartidos: complementan

su ingreso con otros productos, en este grupo estan:

vendedores de loteria y vendedores de comida.

20

chicleros, jugueros,
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CAPITULO Il

3. Metodologia de Estudio

La metodologia que se utilizara para recopilar toda la informacion, tendra un enfoque

mixto.

Por medio del enfoque cualitativo se determinard de qué manera los sectoristas
conocen el producto para poder proceder a una mejor comercializacion del mismo,
llevando el producto a los diferentes puntos de venta y buscando nuevas oportunidades

de crecimiento.

En cuanto al enfoque cuantitativo, los datos que se obtuvieron de la entrevista que fue
utilizada con los clientes de Nuestro Diario, ello permiti6 conocer el crecimiento de

ventas del producto y otros datos, mismos que son presentados como porcentajes.

3.1 Universo

La poblacion de donde se obtendra la informacion para realizar el presente documento
de investigacion incluird a los sectoristas que se hacen cargo de la venta en Villa
Nueva, asi como de 10 de los 162 voceadores que comercializan Nuestro Diario en el

municipio de Villa Nueva.

3.2 Muestray su proceso de seleccion

La muestra y su proceso de seleccidn se realiz6 mediante una entrevista que se le

efectud a diez voceadores y a los dos sectoristas que cubren la venta en puntos de

comercio del municipio de Villa Nueva.
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3.3 Recoleccién de datos

La recoleccion de datos se ejecutd con el fin de verificar el enfoque mixto de la

investigacion, utilizando los instrumentos que fueron elaborados para recabar la

informacion y proceder a su analisis.

3.3.1 Entrevista

Se realizaron entrevistas a los 10 voceadores seleccionados, se realizo01 pregunta

abierta y 09 cerradas.
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3.3.2 Encuesta de Percepcién (instrumento)

2o

UNIVERSIDAD

La Revolucidn en la Educacidn

Escuela Superior de Imagen Publica

La Comercializacion de Nuestro Diario como medio de Informacién Impreso en el
Municipio de Villa Nueva durante abril 2016

Instrucciones:

Favor responder en los espacios en blanco, las siguientes preguntas, 6 marque con una
equis segun el caso.

Area donde se hara el presente censo: municipio de Villa Nueva
Edad comprendida entre: 15 a 30 31a45 46 a 60

1¢ Cuanto tiempo tiene de vender Nuestro Diario?:

2 ¢De gué forma distribuye Nuestro Diario?

o Punto fijo
o Ambulante

o Bicicleta o moto
3¢ Cudl es su estrategia para informar al lector de la nota del dia?

o Voceo
o Silbato

o Megéfono
4 ¢Qué integrantes de su grupo familiar le ayudan en la venta?

o Solos o Hijos

o Esposa o Otro familiar
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¢, Qué otros matutinos vende ademas de Nuestro Diario?

Prensa Libre o elPeriddico

Al dia o Siglo Veintiuno

¢ Qué valores agregados le han servido para incrementar sus ventas?

La Biblia de los nifios o Cuentos de miedo

Primeros Auxilios o Los oficios

¢, Qué premios ha ganado de las promociones para voceadores que ha realizado

Nuestro Diario?

Entradas para el cine o Boletos para entrar a parque

Bolsas de viveres Acuatico

¢, Cuanto vende diariamente?

1a50 o 101 a 150
51 a 100 o 151 en adelante

¢Qué dia de la semana es més productivo para su venta?

Lunes o Jueves o Domingo
Martes o Viernes
Miércoles o Sabado

¢, Cémo ha crecido su patrimonio con la venta de Nuestro Diario?

Compro terreno o Gradué a sus hijos

Construy6 su casa o Compro vehiculo
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3.3.3 Informe numérico de datos

Cuadro No. 3 Rango de Edades

En este cuadro se representan las edades de los voceadores involucrados en la venta

en el municipio de Villa Nueva

Rango de edad
Género 15 a 30 afios 31 a 45 anos 46 a 60 afnos total
Hombres 0 1 3 4
Mujeres 2 4 0 6
Total 2 5 3 10

Fuente: elaboracion propia

En el presente cuadro se puede apreciar que el rango de edad de 31 a 45 afios es el
gue predomina con los clientes voceadores, asi como también que son las mujeres las
gue representan la mayoria de voceadores en el municipio de Villa Nueva, segun la

muestra.

En la grafica numero No. 3 se muestra la influencia de las mujeres como fuerza de

trabajo en la venta de Nuestro Diario en el municipio de Villa Nueva.
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Cuadro No.4 Modalidad de venta de los voceadores

En el siguiente cuadro se puede apreciar las diferentes modalidades de venta que

utilizan los voceadores del municipio de Villa Nueva para comercializar su producto.

punto fijo 1 1 2
bicicleta 1 0 1
ambulante 2 5 7
totales 4 6 10

Fuente: elaboracion propia

Se puede observar que la mayoria de voceadores del municipio de Villa Nueva,
representados en esta muestra son ambulantes, mientras que la minoria son los

voceadores que utilizan bicicleta para realizar su venta.

En la grafica No. 4 se representan las modalidades de venta de los voceadores, siendo
las mujeres que venden de forma ambulante, las mayormente representadas, mientras

que de los hombres solamente 2 son ambulantes.
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Cuadro No. 5 Tiempo de venta

En este cuadro se representa la cantidad de afios que los voceadores del municipio de

Villa Nueva han comercializado Nuestro Diario

3 afios 1 1
5 afos 1 1 2
10 afios 1 1
12 afios 1 3 4
14 afios 1 1
16 afos 1 1
totales 4 6 10

Fuente: elaboracion propia

En este cuadro se verifica la mayoria de voceadores, con mayor nimero de afios
vendiendo Nuestro Diario, esta en el rango de los doce afios, siendo las mujeres las

mas comprometidas con la venta.

En la grafica No. 5 se puede observar que en el municipio de Villa Nueva, la mayoria de
los voceadores no son constantes, ya que algunos solamente llegan por temporadas a
vender, sin embargo las mujeres representadas tienen doce afios de pertenecer a la

fuerza de venta.
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Cuadro No. 6 Estrategia de venta

Este cuadro representa los diversos instrumentos que son utilizados por los voceadores

para realizar la venta de Nuestro Diario en el municipio de Villa Nueva.

hombres 0 4 0 4
mujeres 2 3 1 6
totales 2 7 1 10

Fuente: elaboracién propia

Se puede apreciar que la mayoria utiliza el silbato como herramienta de trabajo,

mientras que el uso del megéafono es el menos valorado.

En la grafica No. 6 se representa el uso de las estrategias de venta por parte de los
voceadores, siendo los hombres los que aprovechan mejor el silbato como estrategia

de venta.
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Cuadro No. 7 Grupo de venta

En este cuadro se visualizan los integrantes del grupo familiar que colaboran con el

voceador en la venta de Nuestro Diario.

hombres 2 2 4
mujeres 2 2 1 1 6
totales 4 2 3 1 10

Fuente: elaboracion propia

Se puede apreciar que la mayoria de los voceadores venden solos, pero los que

reciben ayuda, ésta proviene de sus hijos.

En la grafica No. 7 se aprecia que los hombres son los que mas ayuda reciben de sus

hijos, en virtud de que les ensefian cdmo manejar el negocio.
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Cuadro No. 8 Matutinos que se comercializan en el municipio de Villa Nueva

Este cuadro muestra los diferentes productos que son ofrecidos en el municipio de Villa

Nueva por los voceadores.

Nuestro Diario 4 6 10
Prensa libre 4 6 10
Aldia 2 3 5
Siglo Veintiuno 1 1

elPeriodico 4 4
totales 11 20 31

Fuente: elaboracion propia

Se puede observar que los diarios mas vendidos son Nuestro Diario y Prensa Libre,

mientras que el Siglo Veintiuno es el menos solicitado.

En la grafica No. 8 se muestra el grado de preferencia de los matutinos en Villa Nueva,
siendo las mujeres las mas comprometidas con la venta tanto de Nuestro Diario y de
Prensa Libre.
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Cuadro No. 9 Valores agregados a Nuestro Diario

Este cuadro representa algunos de los valores agregados que ha publicado Nuestro

Diario a lo largo de su presencia en el mercado.

Biblia de los nifios 3 5 8
Primeros auxilios 1 4 5
cuentos de miedo 0 5 5
los oficios 3 5 8
Totales 7 19 26

Fuente: elaboracion propia

Se puede observar que tanto la Biblia de los nifios, como los oficios fueron
comercializados de mejor manera en el municipio de Villa Nueva que otros que se

ofrecieron.

En la grafica No. 9 representa la preferencia de las mujeres al vender los valores

agregados, como la Biblia de los nifios, los cuentos de miedo y los oficios.
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Cuadro No.10 Premios obtenidos por la venta

En el presente cuadro se detallan los premios otorgados a los voceadores por cumplir

con las metas de venta de Nuestro Diario en el municipio de Villa Nueva.

Entradas al cine 0 1 1
bolsas de viveres 4 5 9
boletos para parque acuatico 1 0 1
totales 5 6 11

Fuente: elaboracion propia

Como se puede observar las bolsas de viveres son los premios preferidos por los
voceadores ya que alivian el gasto de la canasta basica, siendo los menos apetecidos

los de entretenimiento.

La grafica No. 10 muestra el grado de preferencia de las mujeres para las bolsas de

viveres, pues constituyen un desahogo en el valor de su gasto por alimentos.
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Cuadro No. 11 Cantidad de ejemplares en venta

En el presente cuadro se describe la cantidad de ejemplares vendidos por voceadores

en el municipio de Villa Nueva

1-50 0 0 0
51-100 2 3 5
101-150 2 2 4
151 en adelante 0 1 1
totales 4 6 10

Fuente: elaboracion propia

Como se puede observar la cantidad de ejemplares de Nuestro Diario que mas se
maneja entre los voceadores oscila entre 51 a 100 ejemplares, mientras que no se
encuentra evidencia en la muestra de que alguin voceador pida en el rango de 1 a 50

ejemplares.

En la grafica No. 11 se puede constatar que tanto los hombres como las mujeres tienen
un ingreso econdémico similar, ya que ambos venden la misma cantidad de ejemplares

en el municipio de Villa Nueva.
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Cuadro No.12 Dias de mayor venta

En el presente cuadro se puede apreciar los dias de mayor venta de los voceadores en

el municipio de Villa Nueva durante la semana.

lunes 3 4 7
martes 0 0 0
miércoles 0 1 1
jueves 2 4 6
viernes 0 0 0
sabado 2 0 2
domingo 0 0 0
totales 7 9 16

Fuente: elaboracion propia

Como se observa los dias de mas comercializacién en el municipio de Villa Nueva son
los lunes y los jueves, quedando los dias martes, viernes y domingo como dias

normales de venta.

En la grafica No. 12 se puede apreciar, tanto los lunes como los jueves son los dias de
mayor venta en el municipio de Villa Nueva, esto debido a que los lunes los lectores se
interesan de los sucesos del fin de semana y de los deportes, y los jueves porque son
publicados "oferteros" de los supermercados.
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Cuadro No.13 Patrimonio obtenido con ganancias de Nuestro Diario

En el cuadro no. 13 se muestra qué beneficios han obtenido los voceadores con la

venta de Nuestro Diario en el municipio de Villa Nueva.

compro terreno 0 2 2
construyo su casa 1 1 2
gradud a sus hijos 2 4 6
comprdé vehiculo 1 0 1
totales 4 7 11

Fuente: elaboracion propia

Como se observa los hombres y mujeres voceadores le han dado mayor importancia a
la educacién de sus hijos logrando graduarlos de educacion media, y otros a nivel

universitario dejando relegada la compra de un vehiculo.

En la grafica No. 13 se muestra que la mayoria de mujeres voceadoras optd por la
educacion de sus hijos y fueron pocos los que se han decidido por la compra de una

casa.
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Cuadro No.14 Venta por sectorista en el municipio de Villa Nueva

En el presente cuadro se muestra la cantidad de ejemplares vendidos por los

sectoristas del municipio de Villa Nueva durante el mes de abril 2015 y abril 2016.

Cantidad de Venta de Venta de Ganancia Ganancia Ganancia
Personas Ejemplares  Ejemplares  Por ejemplar Mensual por Mensual por
por dia Por mes De N.D. Sectorista Sectorista
afio 2016 Ao 2015
' Sectorista 1350 40,500 Q.0.24 Q.10,125.00 Q. 8,640.00 |
A
Sectorista 3000 90,000 Q.0.24 Q.21,600.00 Q.20,160.00
B
totales 4350 130,500 Q.31,725.00 Q.28,800.00

Fuente: elaboracion propia con base a informacién del departamento de Circulacidon de Nuestro Diario.

El incremento econdmico del sectorista A durante el mes de abril 2016, equivale a
Q.1,485.00 més con respecto al mismo mes del afio 2015, mientras que el sectorista B

vio reflejado un incremento de Q. 1,440.00, durante el mismo periodo.

Como se muestra en la grafica No. 14 la ganancia tanto de sectorista A, como de
sectorista B se incrementd en el mes de abril 2016, con respecto al mismo mes en el
afio 2015.
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En el cuadro siguiente se presenta la venta de los voceadores en el Municipio de Villa
Nueva del periodo de abril 2015 a abril 2016.

ABRIL 2016 ABRIL 2015
. Venta de Venta de ; Ganancia Ganancia Ganancia
Cantidad de | . . Ganancia por mensual de mensual de

Voceadores ejemplares | ejemplares ) mensual por o o

personas or dia or mes Ejemplar orsona voceadores afio |voceadores afio
P P P 2016 2015

Chicleros 16 10 300 Q0.80 Q240.00 Q3,840.00 Q3,200.00
Jugueros 15 10 300 Q0.80 Q240.00 Q3,600.00 Q3,000.00
Ambulantes 65 65 1,500 Q0.80 Q1,200.00 Q78,000.00 Q62,400.00
Fijos 66 75 2,250 Q0.80 Q1,800.00 Q118,000.00 Q105,600.00
TOTALES 162 145 4,350 Q3,280.00 Q204,240.00 Q174,200.00

Fuente: elaboracion propia con base a informacién del departamento de Circulacién de Nuestro Diario.

Los 162 voceadores del municipio de Villa Nueva vendieron un aproximado de 4,350

ejemplares en abril de 2016, obteniendo con ello una ganancia conjunta de

Q.204,240.00, lo cual se compara contra abril 2015 en donde se obtuvo una ganancia

de Q.174,200.00, es decir una diferencia de Q.30,040.00, lo que significa un incremento

del 14.71%.

Como se puede apreciar en la grafica No. 15, la ganancia obtenida por el grupo de

voceadores en puntos fijos en abril 2016, es mas alta que en abril del 2015,

observandose el fenbmeno de incremento en los diferentes puntos de venta, de un

periodo a otro.
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En el siguiente cuadro se muestra la diferencia en la ganancia del voceador del periodo
de abril 2015 a abril 2016

diferencia
ganancia ganancia en
cantidad de por total en Q |cantidad de por total en Q| ganancia
ejemplares ejemplar |abril 2015 | ejemplares | ejemplar |abril 2016 | de abril
abril 2015 abril 2016 2015 a abril
2016
Voceador de puesto fijo 85 0.65 55.25 75 0.8 60 4.75

Fuente: elaboracion propia con base a informacién del departamento de Circulacion de Nuestro Diario.

Como se puede apreciar,

a pesar de que la circulacion bajé por factores

socioeconémicos que vive el pais y hubo un aumento en el precio por ejemplar, el

voceador obtuvo un incremento en sus ganancias del 8%, vendiendo un 11.76% menos

de unidades.



3.3.4 Procesamiento de datos

3.3.5 Resultados finales

4. Cronograma
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Abril Mayo Junio Julio Agosto | Sept.
Semanas 213 213 2|3 2|3 1/2|3(4/1|23
Elaboracion del Plan de

X | X
investigacion.
Entrega y correccion del Plan
de Investigacion
Aprobacién del Plan de
Investigacion.
Recoleccion de Informacion.

X X | X
Elaboracion del Informe final. X
X | X

Entrega y correccion del
informe final.
Aprobacién del informe final.
Defensa X
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5. Conclusiones

1 Para llevar a cabo la comercializaciéon de Nuestro Diario en el municipio de Villa
Nueva es necesario que los sectoristas y voceadores del area tengan conocimiento del

contenido del producto para que se puedan incrementar las ventas en dicho territorio.

2. Segun la muestra obtenida algunos voceadores han podido apoyar a sus hijos
para que estudien, asi mismo han adquirido bienes como terrenos 6 vehiculos y aspiran

a obtener nuevos beneficios.

3. Nuestro Diario cuenta con una serie de materiales promocionales como silbatos,
exhibidores, carretillas de madera, trockets, mesas, kioskos, casetas y carretillas de
metal que ayudan al sectorista y al voceador a posicionar sus productos de mejor

manera dentro del mercado de matutinos.

4. Los sectoristas y voceadores son personas que no tienen un perfil académico
alto, pero su experiencia en venta de producto en calle los hace ser comerciantes

exitosos.
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6. Recomendaciones

1. Se recomienda la capacitacion a sectoristas y voceadores para que cada
mafiana antes de iniciar su labor de venta revisen las noticias que se publican para
tener mayor conocimiento de lo que se incluye en el matutino y asi poder vocear de

manera adecuada las noticias concernientes al area.

2. Se exhorta a los voceadores la diversificacion de productos (venta de jugos,
flores, venta de loteria 6 comida), para poder complementar sus ingresos y obtener asi
mejores ganancias, sin dejar de comercializar su producto principal que seguiria siendo

Nuestro Diario y otros impresos.

3. Se recomienda a los voceadores el uso del material promocional proporcionado
por Nuestro Diario como su mejor herramienta de comercializacién toda vez que ayude

visual y auditivamente a identificar los puntos de venta.

4. Que se capacite a los sectoristas y voceadores del municipio de Villa Nueva en
Recursos Humanos, para que aprendan sobre"Técnicas de Ventas y Atencion al
Cliente" yasi tratar de manera cortés y amable a su publico objetivo es decir a los

lectores y se pueda con ello incrementar las ventas y ganancias.
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8. Anexos

Voceadores ambulantes con material promocional

Nuestro Diaric

.
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Voceadores ambulantes de la tercera edad con material promocional

57



Voceadora ambulante premiada con vales de alimentos
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