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Introduccion

La comercializacién y venta de libros de la industria editorial, es una etapa
muy importante del proceso de la produccion de un libro, ya que, éste no
puede llegar a las manos de un lector, si no es por una serie de sujetos que
intervienen en su realizacion. La seleccion del titulo adecuado, el precio de
venta al ptblico, el lugar en el que se va a vender y el momento en el que
debera salir a la venta son tan s6lo algunos de los factores que se deberan
tomar en consideracion dentro de la comercializacion.

Librerias, kioscos, ferias del libro, sitios virtuales y catalogos, y hasta
escuelas, son algunos de los principales puntos en los que se puede llevar a
cabo la venta y el desplazamiento de productos editoriales. En ellos se puede
encontrar una amplia diversidad de propuestas de lectura para toda clase de
lectores; pero también, hay otros espacios en los que se pueden encontrar
titulos con alguna tematica en particular; por ejemplo, en las zonas donde hay
un flujo de gente dedicado a las finanzas es muy posible que estos espacios
ofrezcan una propuesta editorial dedicada al tema de la economia, titulos
internacionales en otros idiomas, asi como libros de las areas administrativas.
También es muy comun encontrar cerca de universidades e institutos
librerias que manejan titulos con contenidos de las especialidades que alli se
ensena. Estos puntos de venta especializados son estudiados por las
editoriales para colocar en ellos los libros que estan relacionados con ese
tema en particular, y lograr desplazar mayor numero de libros a partir de las

personas que visitan estos espacios.



Una de las principales herramientas que se emplean dentro de la
comercializacién para averiguar las mejores opciones de distribucion de
productos, en este caso de libros, es la del marketing. En esta drea se trabaja la
investigacion de mercados y posibles nichos que podrian estar interesados en
comprar un libro. Segun Philip Kotler, David Jobber y William J. Stanton, la
mercadotecnia se define como:

...el nuevo sentido de satisfacer las necesidades de los clientes [...] Definimos
la mercadotecnia como un proceso social y administrativo por medio del cual
los individuos y los grupos obtienen lo que necesitan y desean mediante la
creacion y el intercambio de productos y valores con otros. Para explicar esta
definicion se intervendran los siguientes términos: necesidad, deseos,
demandas, productos; valor, satisfaccion y calidad; intercambio, transacciones y

relaciones, y mercados.*

...la consecucion de los objetivos empresariales mediante la satisfaccion de las
necesidades de los consumidores de forma superior a la de la competencia
[...] el concepto de marketing es una filosofia de negocio que pone al

consumidor y a la satisfacciéon del consumidor en el centro de todo.

...el marketing es vital para el éxito de sus organizaciones, lo cual se refleja de
un planteamiento fundamental de los negocios que le da al cliente la maxima
prioridad. [...] ...hace hincapié en la orientacion al cliente y en la coordinacién
de las actividades de marketing para alcanzar los objetivos de desempeiio de la

organizacion.’
Este campo de trabajo, como se refieren los autores, se realiza a partir de una

investigacion que busca detectar gustos, practicas comunes de consumo y

lugares en los que se realizan dichas practicas. Esto con el fin de conocer a

'P. Kotler,y G. Armstrong, Fundamentos de Mercadotecnia. Prentice Hall Hispanoaméricana,
México, 1998.

*D.Jobber,y J.Fany, Fundamentos de Marketing. 2 ed., Mc Graw Hill, Madrid, Espafia, 2007.

*W.]J., Stanton, M. J. Etzel, y B.J. Waker, Fundamentos de Marketing, Mc Graw Hill, México,
2007.



fondo al consumidor y realizar asi estrategias de comercializaciéon que
lograran que el producto que se esté vendiendo llegue a él de la manera mas
adecuada.

Este texto se propone explicar el proceso de creaciéon de dos catdlogos
bimestrales que se llevaron a cabo en la editorial Scholastic México de abril a
mayo de 2005; en ellos se incluian libros infantiles y dichos catilogos se
entregaban a nifios de escuelas privadas de la Repablica Mexicana. Al enfocar
la investigacion hacia el usuario como el objeto central lleva a abordarla
desde un punto de vista cualitativo: de marketing y retdrica argumentativa.
Observar a los usuarios, definirlos (tipoldgicamente), en comunidades,
necesidades, comportamientos y actitudes desde un punto de vista
sociocultural obliga a sustentar este proceso desde estos métodos.

Este trabajo se realizé a partir de la experiencia en la editorial Scholastic
México desde el punto de vista de asistente editorial en el drea de Clubes de
Lectura. En esta descripcion se desea reflejar la experiencia profesional en un
producto en particular, en conjunto con los conocimientos adquiridos en la
Maestria en Disefio y Produccion Editorial (MDPE) de la Universidad
Autéonoma Metropolitana-Xochimilco (UAM-X).

Proponer y brindar elementos para que el lector pueda aprovechar esta
experiencia de trabajo, en su propio quehacer profesional, son algunas de las
premisas que se sutentan. Esta idonea comunicacion de resultados describe el
proceso que se realizaba en la editorial para vender 55 titulos en idioma
espafiol y 55 en inglés. El trabajo tiene como base un estudio de mercado, asi

como sus tendencias en relacién con los comportamientos, gustos y practicas



de los lectores.* Con dichas tendencias, se organizaba un catialogo como
instrumento de venta, el que determinaba una estructura en su armado y
colocacion de las portadas de los libros que tenian un reflejo positivo en las
ventas de cada edicion.

Esta etapa que se describird es tan s6lo una parte de todas las que forman
el proceso editorial. Asimismo ésta puede ser comparada con otras similares
que pueden formar parte de una investigacion mas profunda en otro
momento. En los siguientes capitulos de este trabajo se revisaran temas como
seleccion de titulos, disefio, estilo editorial, organizacion de muestreo,
impresion, comercializacion, derechos de libros, negociacion y resultados de

ventas sobre cada edicion del catilogo que se presentara.

*Véase P. Hernandez Salazar, Métodos cualitativos para estudiar a los usuarios de la informacién,
Coleccién Cuadernos de investigacion 5 Centro Universitario de Investigaciones
Bibliotecnoldgicas, UNAM, México, 2008 pp. 67.
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La retorica como modelo tedrico integrada en una etapa del

proceso editorial

El proceso editorial por el que transita un libro es una cadena de pasos que
los sujetos que intervienen en ella buscan economizar para evitar dificultades
en su etapa, asi como en las que le siguen en la cadena de este proceso. La
edicion de un libro parte de necesidades primarias de autores, ilustradores y
editores que buscan compartir ideas, pensamientos e ideologias de una
sociedad que espera que otra parte de ésta los conozca, para que se generen
nuevas reflexiones a partir de un contexto social, cultural, histérico y de
experiencia. La descripcion de uno de estos pasos de la cadena del proceso
editorial es la que se desea narrar en este escrito, que parte de la idea de
comunicar; que construye argumentos para un sector delimitado que compra
libros por medio de un catdlogo. Se busca compartir este paso como un
trabajo de practica y pensamiento persuasivo basado en la metodologia que
describe la retorica.

Para lograrlo, este escrito se construye con las siguientes premisas. Por un
lado su redaccion trata de ser 4gil y no se detiene demasiado en las
demostraciones teoOricas, toda vez que éstas han sido realizadas por otros
autores con mucha mayor profundidad y agudeza. En todo caso incluye
notas técnicas y referencias bibliograficas que permiten al interesado
profundizar en la argumentacion respectiva. Por otra parte, este capitulo
tiene como objetivo primordial mostrar cOmo se manifiesta la retorica en la
experiencia viva de esta etapa del proceso editorial utilizando las categorias

técnicas de la retorica.



Desde Aristoteles, hasta Francis Bacon, Kenneth Burke, Mark Backman,
David M. Berube, asi como Edwin Black y Lloyd F. Bitzer describen este
método como el trabajo de pensamiento que busca persuadir a una audiencia
a partir de argumentos basados en estructuras y acuerdos sociales, que se
consiguen mediante la capacidad de exploracion de procesos y practicas de la
comunicacién como arte para producir el conocimiento de una sociedad.’

La retOrica es un arte o techné para la invencion de argumentos orientados
a persuadir auditorios particulares que es primordial conocer para el proceso
editorial, por lo que las etapas funcionan como una accion retorica. Para ésta,
cuando dentro de una accién se genera una experiencia, se puede crear una
sistematizacion tedrica que sustente esta practica. Ya que esta accion, al ser
repetitiva, consigue alcanzar su finalidad imitando las experiencias que han
sido exitosas. Es decir, el sujeto se convierte en su propio modelo de
actuacion. Asimismo, este sujeto también puede imitar otras acciones exitosas
de otros sujetos que, como él, persiguen objetivos similares. Sin embargo, si el
sujeto en cuestion quiere comunicar su experiencia a otros, se vera obligado a
teorizar sistematicamente sobre sus propias experiencias y sobre las de otros
a los que ha imitado. La techné se deriva entonces del esfuerzo continuo por
abstraer los conceptos y las reglas generales de las acciones particulares del
proceso y esto permitird que la comunicacion de la experiencia propia pueda
adquirir sentido para una audiencia tal como lo busca la publicaciéon de un

. 7 6
libro, o en este caso el de un catalogo.

® A.Tapia, El drbol de laretérica. Universidad Autébnoma Metropolitana Xochimilco, México,
2007

°L.A. Rivera Diaz, Laretérica en el Disefio Grdfico. Universidad Intercontinental (UIC),
Encuadre y Escuela de Disefio INBA, México, 2007
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Por lo tanto, la retérica es la toma de conciencia de las razones que lleven
a la elaboracion de discursos persuasivos, en la que el discurso debe
entenderse como la realizacion de la lengua durante la comunicacion, lo que
implica el intercambio de expresiones entre sujetos; por lo que no basta que
los discursos sean gramaticalmente correctos y elegantes para lograr la
persuasion, sino que deben realizarse en adecuacion a las condiciones de
enunciacion o al contexto en el que se desarrolla la comunicacion.

Esto es la base tedrica para describir las decisiones que se tomaron en
cuenta dentro de la etapa editorial del catalogo lo que se contara a
continuacion.

Como parte de una praxis retorica contemporanea, se debia construir un
discurso y decidir a qué auditorio se dirigiria dicha comunicacion. Esto es
fundamental para tomar las decisiones de disposicion y elocucion.

Segun la retorica, asi como en todos los procesos se encuentran enlistadas
operaciones o pasos que forman y sustentan este discurso, en este caso son
cinco: la intellectio, inventio, dispositio, elocutio y actio.”

La intellectio serd la recepcion y comprension. Consiste en comprender las
ideas y pensamientos sobre el problema en cuestion; es decir, entender en
donde radica el desacuerdo entre el orador y su auditorio. Para el catilogo
que se describira en capitulos posteriores, esta fase sera la que determinara el
trabajo en particular por realizarse. Es decir, en este caso se trata de dos
catdlogos bimestrales editados por la editorial Scholastic México, de abril a

mayo de 2005, que integran 55 libros infantiles. Dichos catidlogos, uno en

’Véase H. Beristain, Diccionario de retérica y poética. Editorial Porrtia, México, 2008
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inglés y otro en espafiol, se reparten en escuelas principalmente primarias
privadas de México para nifios, profesores y padres de familia. Esta etapa
tanto del proceso editorial como del retorico nos permite definir y
comprender cudl serd la mision principal del proyecto. Para la realizacion de
un proyecto es siempre importante que la comprension de éste quede claro
para que el margen de error sea minimo o simplemente no exista. Aqui se
plantearan todas las posibilidades existentes desde el principio, todo esto para
alimentar de manera pertinente el proyecto una vez que se pase a la siguiente
etapa.

La inventio es un proceso activo y creador, que consiste en extraer las
posibilidades de desarrollo de las ideas y pensamientos contenidos. Busca
hallar los argumentos, pero no cualquiera, sino fundamentalmente, aquéllos
que son adecuados a la situacion, o sea, qué es pertinente argumentarle al
auditorio. Esto es, el qué, el contenido, es situado en una circunstancia
especifica de enunciacion del discurso y responde a las preguntas de quién
habla y a quién se le habla, en qué lugar y en qué momento se habla y por qué
es necesario hablar. Estas preguntas van a influir de manera determinante en
el contenido a presentarse en cada discurso. En esta etapa, se vera reflejado
en el catdlogo a quién va dirigido, cudndo y con qué tiempos se cuenta para
realizar este discurso, qué esta pasando en el contexto social, econdémico,
historico y politico, ya que ésto determinara el tipo de libros que deberan
elegirse, asi como el lenguaje grafico que se debera emplear para esa edicion
del catdlogo en particular. Aqui también se revisara el tipo de material y
formatos en los que se imprimira y cual es el alcance comercial de esta edicion
cotejada con la cantidad de escuelas a las que se pretende llegar, asi como la
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meta en namero de libros por vender a partir de un presupuesto. Es
importante destacar que se tendrdn tres publicos o lectores diferentes: nifios,
profesores y padres de familia, ya que se realizaran materiales especificos
para cada uno, es decir, un catilogo y guia de pedido para el profesor y otro
para nifios y padres de familia, asi como también para los profesores, quienes
serdn un sujeto imprescindible dentro de esta etapa comercial del proceso
editorial.

Una vez que se problematizan y conceptualizan la intellectio y la inventio,
se reflexiona sobre este problema y surgen la dispositio y la elocutio como
procesos de traduccion al lenguaje de lo que se quiere decir encontrado en la
inventio. La dispositio y la elocutio son operaciones para tomar decisiones sobre
como utilizar el lenguaje para manifestar el lenguaje, susceptible.

La dispositio consiste en ordenar, componer, disponer. Organiza las ideas
encontradas en la inventio y su funcion consiste en la distribucion de toda esta
informacion considerando la situacion retérica en conjunto. Esto responde no
a cudl es el mejor orden de estos elementos, sino a cudl es el mas adecuado
para el auditorio. Aqui se determinard qué y cuantos libros se usaran, qué
contenidos, asi como el orden que deberan llevar dentro del catdlogo, ya que
de esto se desencadenara la manera en la que este discurso se va a realizar a
partir de la siguiente operacion retorica. Elegir los libros adecuados para cada
edicion depende de una dictaminacion detallada, precisa y logica que estara
fundamentada en los argumentos principales que se plantearon en la intellectio
y en la inventio. Porque a partir de esto, el discurso persuasivo al que se
pretende llegar podra funcionar para que la estrategia comercial de esta etapa
consiga las metas planteadas. La experiencia de este método practico basado

12



en previas ediciones del catidlogo ayudara a perfeccionar el discurso que se
deberd componer en la dispositio.

La elocutio, por su parte, es una operacion que consiste en la expresion
lingiiistica de los pensamientos. Es decir, el estilo, la investidura que un autor
le da a su lenguaje; es el resultado de aspectos tales como la eleccion de las
palabras, el tono del discurso o las decisiones sintacticas. Se define asi como el
arte de hallar la adecuada expresion de las ideas, pensando ya no sélo en el
qué, sino en el como de las formas comunicativas. La manera en que se hablara
a los tres lectores, alumnos, profesores y padres de familia, debera estar ligada
justamente a la manera en la que se le hablara textual y visualmente al
auditorio. La jerarquia visual que tendra un libro o seccion sobre otra,
también serd determinante en esta etapa. El discurso comunicacional no sera
casual, sino estard lleno de argumentos que fortalecerdan cada seccion que
enmarca un libro, como destacarlo y al mismo tiempo acompanarlo de otros
que lo rodean asi como el lugar en el que debera estar colocado para su mejor
lectura.

La actio, conocida también como la accion, es otra de las cinco partes de la
retOrica, que junto con la elocutio, tiene que ver mas con el qué, que con el
como de la actuacion retorica. Se relaciona con el caricter de quien enuncia y
las emociones que suscita. La accion o puesta en escena de los argumentos es
fundamental, sobre todo en una época altamente tecnologizada, en la que la
definicion de las pantallas, la viveza del color, la calidad de las impresiones o
la riqueza de las texturas resultan imprescindibles para que los argumentos

alcancen su objetivo. Hoy la actio esta conferida sobre todo a la alta
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Cuadro comparativo entre la retdrica y la creacion del catalogo Scholastic

Proceso retorico

Proceso del catalogo

La intellectio consiste en comprender las ideas y
pensamientos sobre el problema. Entender en
donde radica el desacuerdo entre el orador y su
auditorio.

Se trata de un trabajo de dos catdlogos bimestrales
editados por la editorial Scholastic México de abril a
mayo de 2005, que integran 55 libros infantiles, dichos
catdlogos, uno en inglés y otro en espafiol, se reparten
en escuelas principalmente primarias privadas de
México para nifos, profesores y padres de familia.

La inventio es un proceso activo y creador, extrae las
posibilidades de desarrollo de las ideas y pensamien-
tos contenidos. Halla los argumentos, pero no cual-
quier argumento, sino aquéllos que son adecuados a
la situacion. Responde a las preguntas de quién habla
y a quién se le habla, en qué lugar y en que momento
se habla, por qué es necesario hablar, esto influird de
manera determinante en el contenido a presentar.

A quién lo dirigiremos, cuando y con qué tiempos se
cuenta, para realizar este discurso qué estd pasando en
el contexto social, econdmico, historico y politico, ya
que estos determinaran el tipo de libros que deberan
elegirse, asi como el lenguaje grafico. Se revisara el
tipo de material y formatos en los que se imprimira, el
alcance comercial, la cantidad de escuelas a las que se
pretende llegar, asi como la meta en niimero de libros
por vender a partir de un presupuesto. Sin olvidar los
tres publicos o lectores diferentes: nifios, profesores y
padres de familia.

La dispositio consiste en ordenar, componer, disponer
las ideas encontradas en la inventio, su funcién con-
siste en la distribucion de toda esta informacion con-
siderando la situacion retérica en conjunto. Esto
responde no a cudl es el mejor orden de estos elemen-
tos, sino a cudl es el mas adecuado para el auditorio.

Aqui determinaremos qué y cuantos libros, qué con-
tenidos asi como el orden que deberin llevar dentro
del catdlogo. Elegir los libros adecuados para cada
edicion depende de una dictaminacion detallada,
precisa y 16gica que estard fundamentada en los argu-
mentos principales que se plantearon en la intellectio
y en la inventio.

La elocutio, es una operacion que consiste en la
expresion lingiiistica de los pensamientos. Es decir, el
estilo, la investidura que un autor le da a su lenguaje, es
el resultado de aspectos tales como la eleccion de las
palabras, el tono del discurso o las decisiones sinticti-
cas, se define asi como el arte de hallar la adecuada
expresion de las ideas, pensando ya no sdlo en el qué,
sino en el como de las formas comunicativas.

La manera en que se hablard a los tres lectores;
alumnos, profesores y padres de familia, debera estar
ligada justamente a la manera en la que se le hablara
textual y visualmente al auditorio. La jerarquia visual
que tendra un libro o seccién sobre otra. El discurso
comunicacional no sera casual, sino estara lleno de
argumentos que fortaleceran cada secciéon que enmar-
ca un libro, como destacarlo y al mismo tiempo acom-
pafarlo de otros que lo rodean asi como el lugar en el
que deber3 estar colocado para su mejor lectura.

La actio, se relaciona con el caricter de quien enuncia
y las emociones que suscita. La accion o puesta en
escena de los argumentos es fundamental, sobre todo
en una época altamente tecnologizada, donde la
definicion de las pantallas, la viveza del color, la
calidad de las impresiones o la riqueza de las texturas
resultan imprescindibles para que los argumentos
alcancen su objetivo.

Por ser un producto comercial dirigido a un sector
social y cultural especifico, el catdlogo lleva en este
argumento la manera en como deberd presentarse.
Porque al final, de nada servira todo el trabajo de
invencion, disposicion y elocucion si no se presenta
fisicamente como deberia ser.

tecnologia, que estara considerada como una parte fundamental de la
persuasion. Por ser un producto comercial dirigido a un sector social y
cultural especifico, el catdlogo lleva en este argumento la manera en como
debera presentarse. Porque al final, de nada servira todo el trabajo de
invencion, disposicion y elocucion sino se presenta fisicamente como deberia
ser. Aqui se analizard mas adelante como esta etapa es imprescindible para

llegar en tiempo y forma para que el auditorio al que se esta dirigiendo el
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catdlogo no tergiverse un discurso que en un principio se realizé con otra
finalidad.

Como hemos visto, cada etapa del proceso editorial forma parte de un
proceso de comunicacion, una comunicacion que busca ser clara, precisa y
con una finalidad que sustente de manera responsable la decision de colocar
ciertos elementos discursivos que buscan persuadir, y convencer en este caso
a una audiencia delimitada a partir de un producto comercial, esto para
conseguir la venta de libros dentro de un canal muy particular de
distribucion.

Es por esto que la retorica es un modelo te6rico que sirve para poder
sustentar esta practica editorial que se describira en los siguientes capitulos.
La retorica contempordnea funciona a partir de sujetos que buscan
comunicar un discurso grafico basado en uno comercial, que se dirige a
sujetos de un mismo contexto para persuadirlos a partir de la investigacion y
andlisis de gustos, practicas y creencias socioculturales que fortaleceran

dichos argumentos.
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El marketing y su relacion con Scholastic

Los procesos de reconocimiento de textos ideales para los lectores son de
suma importancia, ya que a partir de esto se busca cumplir con las
necesidades de un publico lector en particular, un trabajo que realiza el
marketing y que también forma parte de un proceso retorico que desea
satisfacer necesidades a partir de la persuasion de los contenidos que se le
ofrecen al lector, y coémo lo plantea la Inventio en la retdrica: se necesita de
esta capacidad de hallar lo que se puede decir, o sea, buscar, clasificar los
temas y los argumentos basicos, poniéndolos al servicio del usuario. Esto
ayuda a averiguar las mejores opciones en publicaciones, asi como la
medicion de riesgos que la eleccion de un titulo pueda traer dentro del
catilogo. Esto se realiza a partir de investigaciones de gustos y temas actuales
que permitan encontrar textos relacionados con lo que estan viviendo
principalmente los nifios, asi como textos de investigaciones recientes que
permitan a los profesores estar actualizados para desarrollar de mejor manera
sus actividades dentro del salon de clases.

En Scholastic México no se editaban libros. Solo se realizaba la
comercializacién y se editaban los catilogos bimestrales que contenian un
argumento retorico grafico, discursivo y comercial. La comercializacion es
una etapa del proceso editorial, ya que pone los libros en las manos de los
lectores y contiene en siuna serie de pasos complejos y de proyeccion.
Promover y vender un libro sin poder verlo ni tocarlo y del cual s6lo se
conoce 5% del contenido por una resefia de no mas de 40 palabras, se vuelve

un proceso comercial estratégico de marketing editorial que consiste en saber
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identificar el producto adecuado para que éste logre satisfacer las necesidades
reales de un grupo o poblacion.

La competencia en publicaciones infantiles es cada vez mas intensa y el
consumidor puede encontrar diversas opciones del mismo producto en el
mercado; es por esto que las empresas han comenzado a recurrir a la
mercadotecnia para que los especialistas generen una transformacion que
actie como agente de cambio en materia de contenidos, de infraestructuras 'y
de formatos. En sitios donde se venden publicaciones periddicas podemos
encontrar una amplia variedad de contenidos adaptados a lectores
especificos, que se sienten mejor al poseer un producto que tenga las
caracteristicas que van de acuerdo con sus gustos y costumbres en lugar de
aquellos que son muy generales y no le ofrecen este vinculo tan estrecho
entre el producto y el consumidor.

El marketing editorial, como muchas otras disciplinas, se basa en una
herramienta imprescindible: la investigacion. Esta es el indicador para
establecer la relacion de interés del lector y los intereses de la empresa. La
investigacion de mercados del manejo de la informaci6n permite a las
empresas tomar decisiones mas acertadas; tal como se trabaja dentro de
Scholastic México. Se debia investigar muy bien cudles eran los gustos y
pasiones de los lectores en ese momento para poder tener mayores referentes
al tomar la decision y elegir un titulo para el catilogo; y la gran mayoria de las
veces debia anticiparse a estas preferencias y gustos que podrian surgir de los
lectores en el verano del siguiente aho.

En el equipo de Clubes se tenia la obligacion por ejemplo, de buscar las
siguientes peliculas Disney-Pixar, que era una marca indispensable a

17



estudiarse, y se debia revisar qué estrenaria el siguiente afio y si por ejemplo,
este estreno era Cars, entonces se planeaba la edicion de “Regreso a clases” o
“Back to school” con tematica sobre autos.

Como lo sostiene William J. Stanton,® para el marketing es de gran valor
generar relaciones, porque se ha comprobado que trabajar de cerca con los
clientes es redituable. Por lo que una administracion de la relacién con el
cliente (costumer relationship management, CRM), establece conexiones
multidimensionales con un cliente adecuado. Con una clasificaciéon y un
anilisis de los datos recopilados sobre el cliente, se puede conocer
informacion que previamente no se sabia. Stanton refuerza estas ideas
afirmando que estas relaciones perdurables estin basadas en la confianza y el
compromiso mutuo, aunque requieran tiempo y esfuerzo para crearse, por lo
que muchas empresas hoy trabajan por mantener una estrecha relaciéon con
su cliente dia a dia.

Scholastic trabajaba todos los dias con esta premisa ya que, saber crear
una relacion con el consumidor trae buenos beneficios a futuro. En Scholastic
existié un caso con una profesora de la zona de Naucalpan, de una escuela
que tenia una matricula muy grande y que solicitaba el apoyo de la editorial
para que sus alumnos leyeran y adquirieran esta practica como un hibito. La
editorial, viendo que era una escuela con muchos alumnos, lo consider6
como una buena estrategia para integrar los libros de Scholastic a los gustos
de los ninos. Por lo que se realizaron varias visitas a la escuela durante todo el

ciclo escolar y en éstas se les llevaba cuenta cuentos y se realizaban

8etal,op.cit.
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actividades relacionadas con algun titulo en particular. Esto gusto6 tanto a la
escuela que comenzaron a comprar mas libros Scholastic y al siguiente ciclo
escolar la profesora que habia solicitado el apoyo le propuso a los nifios un
reto; éste consistia en que si los nifios leian 1,500 libros en un bimestre del
ciclo escolar ella se iba a rapar la cabellera. Los nihos y companeras de la
profesora incrédulos comenzaron a trabajar durante dos meses en sus libros,
que previamente habian solicitado a Scholastic y lograron llegar a 1a meta a
tiempo.

Todo este tiempo, tanto el departamento de Telemarketing como el de
Clubes de lectura estaban atentos al progreso de los grupos que habian
entrado al reto. Se le hacian llamadas a las profesoras para saber como ibany
si se les ofrecia algo, esto para estar presentes en el proceso de lectura de los
alumnos. Cuando termin6 el reto, la escuela invit6 a Scholastic a participar en
el suceso de la pérdida de cabello de la profesora, que se hizo frente a toda la
comunidad escolar. Fue todo un acontecimiento, se invito6 a padres de familia
y pidieron a la editorial documentarlo fotograficamente. Los nifios estaban
incrédulos y no sabian como reaccionar ante la pérdida de cabello de la
profesora. Scholastic regald un paquete especial de libros a la profesora, y
otros a diferentes profesoras y alumnos que participaron muy de cerca en
este hecho. Finalmente esta escuela adapto6 los siguientes ciclos escolares a la
editorial y los nifilos comenzaron a adoptar la lectura como un hibito y como
una actividad que disfrutaban mucho.

Las relaciones que se pudieron generar entre el lector y la editorial

crearon un vinculo de fidelidad al producto como marca. Al final, muchas
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marcas es lo que desean, que el consumidor logre identificarlas y preferirlas
por encima de otras opciones en el mercado.

El trabajo del marketing es determinante en esto y siempre trabajara para
conocer las preferencias de consumo de los clientes. Estas por supuesto
estaran basadas en acciones comerciales globales que suceden en el entorno
del consumidor y para conocerlas el observador debera poner mucha

atencion en ellas para no perderlas de vista.
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Scholastic Inc.

Desde 1926, cuando Scholastic apenas funcionaba como editorial local y no
se consolidaba como la gran empresa que es actualmente, publico su primera
coleccion de libros para jovenes, Saplings, que era una coleccion de versos,
historias cortas y ensayos seleccionados de manuscritos escritos por
estudiantes de bachillerato. Narraciones de jovenes para jovenes que
funcionaban como textos sencillos pero que participaban en un concurso
llamado Premios Scholastic, que incluian el premio Witter Byner de lo mejor
de la poesia, organizado por la Revista Nacional para nivel Bachillerato
Scholastic. La editorial comenzé a mostrar interés por el desarrollo de
habilidades para la lectura y la escritura de los mas jovenes. Por lo que
empezo6 a trabajar desde entonces con textos premiados nacional e
internacionalmente, que comenzaron a tener una buena aceptacion entre los
lectores infantiles; abarcando desde titulos bellos y tiernos para nifios
pequefios, hasta apasionantes lecturas que logran captar la atencion de
publicos adultos.

Scholastic Inc. tiene sus oficinas principales en la ciudad de Nueva York.
Es una editorial creada en Estados Unidos que ha enviado libros, revistas y
programas educacionales directamente a escuelas publicas y privadas de nivel
basico, primaria y secundaria, y a padres de familia por medio de tres canales
de venta: Scholastic Book Fairs (Ferias del Libro), el mensual Book Club
(Clubes de Lectura) y las revistas para aulas sobre noticias y estrategias de
aprendizaje; asi como Trade (Librerias) que se encarga de distribuir los libros

de la editorial en otros puntos de venta.
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Por ser una editorial que trabaja dentro de las escuelas, hoy en dia esta
presente en aproximadamente 90% de ellas en Estados Unidos, esto lo ha
logrado gracias a la relacion que se ha construido directamente con los
profesores que le ha llevado afios al equipo de la editorial consolidar. Los
profesores juegan un papel muy importante para Scholastic dentro de su
cadena de compra y venta de libros, ya que ellos son los que permiten la
entrada a las escuelas y a los salones de clases para que sus alumnos
conozcan los materiales de la editorial.

Por este trabajo que realizan los profesores, la editorial los recompensa
con libros y regalos para su salon de clases y de esta manera ellos pueden
tener una biblioteca de aula mas completa para sus alumnos. Aunque cueste
trabajo creerlo, esta labor que realizan los profesores es muy importante para
la editorial y por eso siempre tiene buenas recompensas para los profesores
que desean participar con las Ferias de Libro Scholastic y los Clubes de

Lectura en los Estados Unidos.

=y

““Magu School Bus %

ED MUSEUM
o

clifford =z

the Big RedD og

SUZANNE
COLLINS

22



Actualmente Scholastic Inc. también es reconocida por sus principales
personajes y series como Clifford the Big Red Dog®, The Magic School Bus®,
Goosebumps®, Harry Potter® y The Hunger Games® series con gran éxito
entre la comunidad lectora infantil en Estados Unidos. Ademas de estos éxitos
editoriales cuenta con un amplio fondo que va renovando cada afio
consiguiendo grandes publicaciones teniendo asi un Top 100 de los mas

favoritos de la editorial,9 en la lista siguiente se destacan los primeros diez:

Titulo/Autor/Ilustrador Género Edad

1. Charlotte's Web Ficcion, fantasia,

Escrito por E. B. White e ilustrado por | animales 8-10
Garth Williams caracterizados.

2. Goodnight Moon Ficcion, aventuras y
Escrito porMargaret Wise Brown e cuentos de 0-3
ilustrado por Clement Hurd animales.

3. A Wrinkle in Time L ,

Escrito por Madeleine L'Engle Ficcion, fantasia. 11

4. The Snowy Day o )
Escrito e ilustrado por Ezra Jack Keats Fiecion. 47

5. Where the Wild Things Are Ficcion. fantasia 0-3
Escrito e ilustrado por Maurice Sendak ’ )

) Ficcion T Y

6 Harry Potter and the Sorcerer’s Stone hig‘g?gs ';11111;[36513

Escrito por J. K. Rowling e ilustrado 11+

por Mary GrandPré amigos, cuentos de

hadas.
7. Green Eggs and Ham L , )
Escrito e ilustrado por by Dr. Seuss Ficcion, fantasia. 47
8. The Diary of a Young Girl No ficcion, 11+
Escrito por Anna Frank Autobiografia
9. The Giving Tree Ficcion, fantasia, 4
Escrito e ilustrado por Shel Silverstein | fabulas.
10 Frog and Toad Are Friends cslcecrlli);ls ilixefenturas y 8-10
Escrito e ilustrado por Arnold Lobel .
animales.

Segtin el sitio de internet de Scholastic Inc.'’ es la editorial de libros

’ Véase 100 Greatest Books for Kids. http;//www.scholastic.com/100books/

Véase Scholastic http://www.scholastic.com/home/
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infantiles mas grande del mundo. Tiene los derechos en América para
publicar la saga del personaje Harry Potter y The Hunger Games; novelas para
publicos jovenes, que han logrado que los lectores mas pequefos se acerquen

cada vez mas a la lectura.

Uno de los temas mas importantes para Scholastic es, justamente, llevar
textos que quieran leer los nifios por placer, y la editorial lo logra a partir de
la busqueda de intereses de su publico lector. De hecho, dos de los slogans
mas reconocidos hoy en dia de esta editorial son “Read every day. Lead a better
life” (Lee todos los dias. Construye una vida mejor) y “Helping children around
the World” (Ayudando a los ninos alrededor del mundo). Con esto Scholastic
pretende llegar a los ninos mediante el aprendizaje y el desarrollo de
habilidades lectoras que se pueden obtener con habitos como la lectura. Con
estas herramientas se apoya el desarrollo y la participacion de los nifios en el
salon de clases, asi como en los programas de lectura que buscan promover
un amor por la lectura en el salon de clases y fuera de éL

La editorial ha trabajado de cerca no s6lo con y para los nifios, sino

también con quienes estan cerca en su crecimiento y educacion, como sus
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padres y sus profesores. Sin ellos, los nifios no podrian tener este acceso a los
libros. Sin embargo, hablando con datos reales, el trabajo de promocion y
enseflanza aprendizaje del desarrollo de la lectura y cultura escrita ya no sélo
se deja como practicas de lecto-escritura a los profesores y padres de familia,
sino que muchas instituciones nacionales e internacionales estin buscando
trabajar con éstos para mejorar la calidad educativa de los nifios y construir

una mejor cultura dentro de esta sociedad.

Consideramos que el

alfabetismo

Book éiubs

lv\spiramos amor por la lectura en
el aula desde hace mas de 60 aros.

LEARN MORE >

El mundo ha cambiado tecnolégicamente desde que Scholastic Inc. surgio
hace 60 afios, no s6lo en la audiencia y en los temas que se escriben para ella,

sino también en estrategias de aprendizaje y ensefianza, asi como en procesos
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de impresion, como papel y tinta y qué decir de los nuevos formatos
electronicos. Sin embargo, los lectores siguen buscando las mismas
necesidades en la adquisicion de textos, esto es: calidad, costos razonables, asi
como material con contenidos interesantes, y medios que ayuden a los ninos
a aprender a leer y a amar aprender. Con esta experiencia Scholastic Inc., se
ha formado para detectar las necesidades de los lectores tanto en formatos
impresos como digitales.

Muchas veces el éxito de la venta de los productos se mide a partir de
reuniones constantes con los profesores, que son los encargados en parte del
desarrollo educativo y de aprendizaje de los nifios, y son quienes al final
conocen mejor las necesidades de éstos. Scholastic lo aprovecha y considera
a los profesores como consejeros que guian los equipos de trabajo para
ofrecer mejores productos.

Scholastic Inc. afirma dentro de su sitio de internet que su mision es
“animar el crecimiento intelectual y personal de los ninos, comenzando con la
lectura como piedra angular de todo aprendizaje”. Asi, la editorial desea
permanecer comprometida en proveer calidad, con contenidos
educacionales, llevando libros a las escuelas durante muchos anos.

Actualmente, tiene una division global de negocios con operaciones en los
50 estados de Estados Unidos asi como en Australia, Canada, India, Nueva
Zelanda, Filipinas, Puerto Rico, Argentina, Tailandia y el Reino Unido.

Scholastic Inc. se caracteriza por:'"

- Tener ganancias por mas de dos mil millones de dolares anuales.

"'Véase http://www.scholastic.com/aboutscholastic /index.htm
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- Trabajar con mas de 9,500 empleados alrededor del mundo.
- Ser el distribuidor y editor de libros para nifios mas grande del mundo.

- Llega a mas de 150 paises en mas de 45 idiomas.

Book Fairs (Ferias del Libro)

Alrededor de Estados Unidos y del mundo, las presentaciones literarias de
Scholastic Inc. generan emociéon y recursos econémicos para las escuelas
gracias a los titulos que se seleccionan para un publico infantil que cada afio
estd esperando la llegada de la Feria del Libro Scholastic a su escuela. Uno de
los canales de venta mas solicitado es éste, y para generar el ambiente ideal de
compra y lectura la escuela adquiere la apariencia de una libreria infantil,
llena de libros y propuestas interesantes, lo cual gusta mucho a los alumnos.

En Estados Unidos las Ferias de Libro Scholastic (FLS) junto con las
escuelas de todo el pais generan cada afio mas de 127,000 ventas de libros y
abarcan a mas de 35 millones de estudiantes con sus respectivas familias. En
estas FLS se tiene acceso a miles de libros y productos educacionales a
precios razonables, que a su vez ayudan a fomentar una vida de lectura.

La escuela y los padres trabajan como voluntarios en las FLS como
representantes de cada una que se realiza en la escuela de sus hijos, y asi se
convierten en parte de este proyecto. Ellos la organizan en su escuela con
duracion de una semana, donde los nifios pueden leer y revisar
detenidamente muchos libros, y de esta manera comprar el libro que mas les

haya gustado. Claro esta que existen promotores dentro de las FLS, sin

?Véase http://www.scholastic.com/bookfairs/about/

27



embargo la organizacioén previa en su mayor parte esta hecha por los padres
de familia y profesores de cada escuela. La gran mayoria de los libros se
exhiben en muebles-libreros portatiles disefiados para transportarlos
facilmente. Cada libro estd acomodado con la portada de frente y estin
agrupados en géneros literarios, asi como por edad o nivel escolar. Gracias a
esto, los nifios pueden encontrar de manera sencilla los personajes y temas
favoritos que desean leer. En la mayoria de los casos, los nifios que asisten a
las FLS ya han tenido experiencias previas con libros y ya saben qué tipo de
lectura buscan; y aquellos que atin no son lectores son asesorados por el
equipo de vendedores que se encuentran dentro de la FLS, quienes les
ayudan a buscar el libro ideal para comenzar a leer. Para las FLS, la editorial
también provee materiales de planeacion, herramientas promocionales y
displays con informacion de la proxima feria, que ayudan a generar un

ambiente de Feria del Libro y nuevos libros.

PRESCHOOL
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El equipo de FLS esta constituido por formadores, vendedores y expertos
en ferias. Incluyen en cada Feria los ultimos titulos premiados
internacionalmente asi como los mas populares. Ademas, la gran mayoria de

28



las veces a cada Feria se traen titulos editados tnicamente para el canal de
ventas de FLS. Mds adelante se hablara de este punto de los derechos de
venta de cada libro.

Al final de cada Feria, Scholastic le da a la escuela cierta cantidad de libros
a partir de la venta que se realiz6. Las FLS generan cada afio mas de DLS
175,000.00" como fondos recaudados y de esta manera se apoyan proyectos

y materiales que la escuela necesita.

Como una de las finalidades de Scholastic es llegar a los nifios con libros,
este medio de venta confirma parte de la mision de la editorial, en la que se
busca que los lectores mis jovenes tengan acceso a novedades editoriales con

temas actuales y disefiados especificamente para ellos.

¥Véase http://www.scholastic.com/bookfairs/about/
29



Trade (Librerias)

El canal de ventas de Trade esta dedicado a la distribucion de titulos en las
librerias, por lo que en las siguientes paginas se destacaran algunos de los
éxitos editoriales de Scholastic que han hecho de Trade otro de los canales de
venta importantes para la editorial.

Actualmente Scholastic publica mas de 600" nuevos titulos al afio para
lectores hasta los 18 afnos, que se pueden encontrar tanto en formato impreso
como digital. Ya que muchos de los titulos impresos han tenido gran éxito
dentro de la comunidad lectora, éstos han migrado también a formatos
electronicos, que si bien en un principio no tuvieron una alta demanda, en los
ultimos cinco afios ha ido creciendo de manera favorable y ahora se pueden
encontrar los titulos en ambos formatos en la mayoria de los casos.

Los titulos de Scholastic con sus escritores e ilustradores han ganado
condecoraciones y premios nacionales e internacionales, incuidos la Medalla
Caldecott, National Book Awards, Hans Christian Andersen, Medalla
Newbery y el premio Rey Coretta Scott y una amplia lista de bestsellers por
afio, que incluye titulos memorables de series como La invencion de Hugo
Cabret, Reglas para chicas de Allie Finkle, Las aventuras del Super Bebé Panal,
iNo, David!, ;Como dan las buenas noches los dinosaurios?, entre otros

igualmente famosos.

"Véase http:;//www.scholastic.com/aboutscholastic /bookpublishing.htm
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En 1998, Scholastic public6 Harry Potter y la piedra filosofal, el primer libro
de siete novelas fantasticas escritas por la autora britanica J. K. Rowling, en la
que se describen las aventuras del joven aprendiz de mago. Es una serie que
logr6 una inmensa popularidad, criticas favorables, sin embargo obtuvo un
éxito comercial en todo el mundo. Segtin Zipes, ' este éxito se debe a la
creciente reglamentacion y normalizacion de las vidas de los nifios, porque
mucho de lo que se postula para ellos por padres y profesores, esta regido
por un mercado capitalista; y las condiciones en las que son educados los
nifos es homogénea con las condiciones que dictan los dirigentes
empresariales. De acuerdo con lo que menciona Zipes, los adultos se encargan
de mostrar a los nifios una cultura fundada en idolos utopicos que estan
basados en sistemas “purificados de realidades” apoyados en los intereses de
otros. Los adultos creen tener la razon sobre este nuevo sistema construido

para los nifios, y la realidad es que como éstos estan educados en una cultura

'S J.Zipes, Sticks and stones. The Troublesome Success of Children’s Literature from Slovenly
Peter to Harry Potter. Routledge, Nueva York y Londres, 2001.
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globalizada toman lo que el mercado les da y las grandes empresas dirigidas a
los nifios aprenden y aprovechan estos lenguajes capitalizados para llegar a
ellos. Una vez mais, parte de la retorica se aduefia de la premisa de trabajar no
un producto, sino lo que el publico lector quiere tener en sus manos.

El séptimo y ultimo libro Harry Potter y las reliquias de la muerte, fue
lanzado mundialmente en inglés el 21 de julio de 2007. La editorial
Bloomsbury Publishing tiene los derechos de publicacion en inglés para el
Reino Unido y el resto de Europa, mientras que Scholastic los tiene para
Estados Unidos y América, y la Editorial Salamandra los tiene para el idioma
espafiol y su distribucion por Espana e Hispanoamérica. Actualmene se han
vendido mis de 400 millones de ejemplares de los siete libros alrededor del
mundo.

Tal como lo narra Schiffrin en su liblro,16 Scholastic Inc. en sus 60 anos de
vida, también ha pasado por diversos cambios corporativos, que la han
obligado a transformarse de la pequena editorial local en la empresa
transnacional que es hoy y que obtiene jugosas ganancias por la venta de
derechos de sus éxitos editoriales, por ejemplo en el caso de peliculas para
Hollywood. La editorial ha tenido que crecer, evolucionar y de esta manera
abarcar mas mercados no s6lo nacional sino también internacionalmente. Con
el paso de los anos, Scholastic ha logrado reunir cerca de 18 marcas que le
otorgan un alto reconocimiento en Estados Unidos como una editorial que
ofrece una amplia oferta de libros para todos los gustos como: Arthur A.

Levine Books, Cartwheel Books®, Chicken House®, Graphix™, Little

1% A. Schiffrin, La edicién sin editores. Las grandes corporaciones y la cultura. ERA, México 2000.
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Scholastic™, Little Shepherd Books™, Michael di Capua Books, Orchard
Books®, Point®, PUSH, Scholastic en espanol®, Scholastic Licensed
Publishing, Scholastic Nonfiction, Scholastic Paperbacks, Scholastic Press,

Scholastic Reference™, The Blue Sky Press®, y Klutz®.

Book Clubs (Clubes de Lectura)

Los Clubes de Lectura son el motivo principal de este texto. Esta primera
parte se enfocara en Book Clubs Estados Unidos y mds adelante se hablari en
detalle de los Clubes de Lectura en México y sobre todo el proceso de trabajo
que se lleva a cabo para su publicacion y de la cual se pretende que en esta
ICR se registre un proceso mas de este mundo editorial.

Muchas personas asocian Scholastic con los Clubes de Lectura antes que
con cualquier otra cosa, justamente por la amplia presencia que tiene
Scholastic en la gran mayoria de las escuelas en Estados Unidos, y también
porque forma parte de los inicios de la editorial. Desde 1926 el primer paso
que construyo en los negocios el sefior M.R. Robinson, fundador de la
editorial, fue justamente crear una estrecha y fuerte relacion entre los
profesores y la empresa a partir de la promocion de revistas ligadas a la
educacion.

El concepto basico de los Clubes de Lectura es la distribucion de libros por
medio de catalogos que el profesor entrega a sus alumnos, en los que ellos
eligen y escriben su pedido y después el profesor recoge la orden de compra
del alumno, envia el pedido a Scholastic, se captura la orden para que
finalmente la editorial envie una caja con libros al profesor para su

distribucion entre los alumnos. Por este sencillo trabajo el profesor es
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acreedor a ganar libros y materiales para su salon de clases. Este proceso de
informacion, venta y distribucion ha estado en constante expansion en las
ultimas décadas. A diferencia de los inicios de los Clubes de Lectura, ahora
hay un libro para cada nifio de cada grupo, desde preescolar hasta
bachillerato. También se encontrardn recomendaciones editoriales para
profesores y padres asi como tips: como leer con los nifios, cobmo
introducirlos al tema de la lectura, qué actividad se puede realizar al finalizar
una lectura, etcétera.

Los Clubes de Lectura ofrecen diversas opciones de venta en linea tanto
para profesores como para padres. Se pueden realizar las compras en internet
ya que cerca de 75% de los profesores hacen sus 6rdenes por este medio. Sin
embargo, hace diez afios las condiciones eran diferentes en Schoalstic, los
pedidos se hacian por correspondencia, fax o teléfono; internet no estaba
considerado como una herramienta viable para realizar pedidos ni siquiera en
Estados Unidos.

Los Clubes de Lectura también cumplen con la misién de Scholastic de
llevar a los nifios emocionantes libros a través de sencillos caminos. De esta
forma se facilita el acceso a los titulos y se alienta a los jovenes a leer por
placer, por la experiencia de la propia seleccion de libros, llevandoselos a sus
manos de manera sencilla y en tiempo y forma a un precio accesible. Asi se
forma también un vinculo entre la escuela y el hogar del nifio, que logran una
conexion amistosa entre profesores y padres de familia.

Los Clubes de Lectura o Book Clubs en Estados Unidos son catialogos que
incluyen de 55 a 70 titulos en cada edicion. Las ediciones son mensuales y
estan disefiadas para los tres tipos de lectores que tiene Scholastic; padres de
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familia, profesores y alumnos, un reto de comunicacién complejo pero no
imposible de llevar a cabo. Actualmente en Estados Unidos existe un

catalogo'” hecho para cada nivel educativo, y he aqui los diferentes catilogos:

" Informacién obtenida de la pagina Scholastic Book Clubs https://clubs2.scholastic.com/about/
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* Honeybee: Nivel maternal a 4 afos.

o Introduccion de los libros a los mas pequefios. Libros de

cartoné, Levanta y toca (texturas) Conceptos basicos,

habilidades y libros para padres.
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* Firefly: Pre K.
o Iniciando a los nifios en el camino de la lectura. Libros con
ilustraciones, Novelas ilustradas, herramientas para aprender a

leer y Materiales de aprendizaje interactivo.
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* SeeSaw: Kinder 1.
o Como ayudar a los nifios lectores a crecer. Novelas graficas,
Lectores de transicion, Herramientas para aprender a leer,

Materiales de aprendizaje interactivo.
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* Lucky: Kinder 2 y 3.
o Construyendo confianza en jovenes lectores. Lectores
transitorios, Capitulos cortos, Series populares, Personajes
favoritos, Novelas graficas, Intereses especificos y Libros de

actividades.
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* Arrow: Primaria.
o Adaptando los intereses de libros a los gustos propios. Libros
con capitulos, Novelas cortas, Ficcion para pequefios, Intereses

particulares, Herramientas para tener éxito con herramientas.
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e Tab: Secundaria.

o Encender el amor a la lectura en los jovenes. Ficcion para nifios,

Best sellers, Libros premiados, Clasicos de la literatura, Eventos

y de temporada, Test y mas.
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» Storia: eBooks. (De reciente publicacion)
o Ladiversion, interactividad y aplicaciones de lectura en linea de
Scholastic. Introduccion para los nifios de todas las edades y

niveles lectores a contenidos digitales de miles de libros

electronicos a cualquier hora.
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Click: Material para profesores de nivel preescolar.
o Fuente de divertidos productos de aprendizaje. Consola de
titulos, Audiolibros, CD-ROMs, DVD's, Accesorios y mas para

enriquecer la aventura del aprendizaje.
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* Club Leo: Bilingiie Espanol/Inglés. (Desde 2003)
o El mejor material bilingiie Espafiol-Inglés. Los clasicos favoritos,
Autores y Series, Cultura y tradiciones hispanicas, Sets

fonéticos, Primeras palabras en Espafiol y Diccionarios.
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* Catilogos especiales: Material para profesores de nivel primaria y
secundaria.
o Libros con un amplio surtido de temas y todos los niveles.
Complementos perfectos para Firefly, Seesaw, Lucky, Arrow y
TAB.
Esta variedad de catalogos mensuales, que se ofrece a los nifios, padres y
profesores, nos habla de la extensa propuesta editorial que tiene Scholastic
Inc. en Estados Unidos y su compromiso de hacerle llegar a los lectores una

opcion ideal a partir de sus gustos y nivel lector de cada quien.

Canales de distribucion de libros de Scholastic Inc.

Book Clubs

Book Fairs

Trade

Edita nueve catilogos con libros
para nifios, padres y profesores;
que abarcan los niveles: Maternal,
Pre k, Kinder 2 y 3, Primaria,
Secundaria, E-books para todas las
edades, Material para profesores
de preescolar, Bilingiie para todas
las edades y catalogos especiales
para profesores de nivel primaria y
secundaria.

En cada uno se pueden encontrar
hasta sesenta ofertas y novedades
editoriales elegidas por expertos.

Organiza las Ferias del libro Scho-
lastic en conjunto con profesores y
padres de familia de la escuela, en
ella se exponen libros y materiales
de la editorial en pequefios libre-
ros para que los nifios puedan
tener acceso a ellos ficilmente.
Aqui se pueden encontrar miles de
titulos diferentes para nifios de
todas las edades, profesores y
padres de familia.

Coloca los libros de la editorial
Scholastic en librerias fisicas y
virtuales asi como en bibliotecas y
kioskos para que todo el ptublico
lector tenga acceso a ellos.

Distribucion mensual durante el
ciclo escolar.

Dos visitas durante el ciclo escolar.

Distribucion anual.

Dentro de las escuelas del pais.

Dentro de las escuelas del pais.

Puntos de venta de libros de todo
el pais.
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Scholastic México

En el sexenio de la presidencia de Ernesto Zedillo de 1994 a 2000,"® se
anunciaron cambios en el proyecto de modernizacion educativa. Entre ellos
estuvo el de convertir los ciclos primario y secundario en educacion basica y
obligatoria, asi como promover una reformulacion de los contenidos y
materiales educativos con un aire de back to basics estadounidenses para
promover capacidades basicas: “alfabetizacion, conocimientos de aritmética
elemental y aptitudes de comunicacion y para la resolucion de problemas”.
Ernesto Zedillo consideraba que la educacion era un factor estratégico de
desarrollo, que hacia posible asumir modos de vida superiores y permitia el
aprovechamiento de las oportunidades que han abierto la ciencia, la
tecnologia y la cultura de nuestra época.

Es asi como se crea el Programa de Desarrollo Educativo dirigido por
Miguel Limon, quien desarrollé de forma escueta algunos principios que
sustentan las politicas a seguir; éstas se desarrollaron en tres partes
fundamentales: la Educacion Basica, la de Adultos, la Media Superior y la
Superior. Se subrayo la necesidad de que el esfuerzo se distribuyera entre el
Gobierno Federal, el de los Estados, los Municipios y los particulares, ademas
de la participacion de los padres de familia y las organizaciones sociales en el
disefio y ejecucion de proyectos educativos.

En el tema de la Educacion Basica, se realiz6 una importante reforma
curricular seguida por la renovacion de libros de textos gratuitos, mejorando

su calidad y publicando libros en diferentes lenguas indigenas. Se realizaron

¥Véase http://zedillo.presidencia.gob.mx
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proyectos innovadores que buscaban mejorar cualitativamente la educacion
en la ensefianza de la lecto-escritura, las matematicas, las ciencias, gestion
escolar, asi como la participacion de México en las evaluaciones
internacionales.

El propésito del Programa de Desarrollo Educativo era ampliar la
cobertura de los servicios educativos, para que llegase a todos los que habitan
en zonas rurales y urbanas marginadas, independientemente de su ubicaciéon
geografica y de la condicion social y econ6mica que tuvieran.

Estos efectos sociopoliticos y culturales que sucedian en el pais,
provocaron que una editorial como Scholastic Inc. llegara a México para
invertir en estas propuestas que estaba realizando el gobierno de Ernesto
Zedillo.

Con el lema “Leer para ser mejores” el 30 de agosto de 1999 el presidente
present6 el Programa Nacional en Favor de la Lectura de Libros,
nombrandolo, el “Afio de la Lectura 1999-2000”." El Gobierno de la
Republica decidi6 convocar a todos los mexicanos a participar en este
programa, que aspiraba a hacer de la lectura de libros una actividad diaria y
placentera para el mayor naimero posible de mexicanos. Fue un Programa
dirigido a todo el pueblo y a todas las regiones del pais. Fincaba sus acciones
en tres espacios que naturalmente le corresponden: la escuela, las
instituciones culturales y los medios de comunicacion.

Se alent6 la formacion de los profesores como lectores, porque se les

considera la columna vertebral y son quienes mejor podian estimular la

Y Véase http://zedillo.presidencia.gob.mx/pages/disc /ago99/30ago99.html
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lectura entre nifios y jovenes. Se fomentaron las actividades de animacion a la
lectura, asi como los talleres, salas y circulos de lectura en los niveles de
educacion media superior y superior. El Programa estuvo presente en las
bibliotecas publicas, en las ferias del libro y en las instituciones culturales de la
Federacion, los estados y los municipios. Con él se deseaban intensificar las
adquisiciones de las bibliotecas de la red nacional, asi como la formaciéon de
fondos mixtos estatales dedicados a la promocion de la lectura y un Fondo
Nacional de Coediciones para apoyar a las editoriales publicas y privadas.

En Estados Unidos el negocio de la editorial Scholastic Inc. comenz6 a
crecer, por lo que se planteo la idea de crear una representacion en México.
Uno de los principales motivos, ademas de los arriba mencionados, fue el
hecho de que el segundo idioma que se ensefia en las escuelas mexicanas es el
inglés y Scholastic vio esto también como una muy buena oportunidad para
comenzar una nueva carrera en México. La posicion de hispanohablantes en
las escuelas privadas en México tiende a ser bicultural y bilingiie y ésta es
muy amplia; en sistemas educativos biculturales los alumnos tienen todas sus
clases en inglés, mientras que las bilingiies tienen entre cinco y quince horas a
la semana de inglés en sus clases. En cambio en sistemas educativos oficiales,
cuentan con un aproximado de tres horas a la semana de este idioma. Es por
esto que la distribucion de los libros de Scholastic se hacia principalmente en
escuelas privadas.

Scholastic llega al Distrito Federal, con oficinas en la calle de Porfirio Diaz
110 en la Colonia del Valle, en la Ciudad de México, en 1993 con unicamente

dos personas. Su propuesta de trabajo consistia en llevar a las escuelas titulos
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que se editaban en Estados Unidos, en este caso eran los catilogos de Arrow y
Tab.

Inicialmente se ofrecieron éstos a lectores de escuelas biculturales, ya que
los libros elegidos en los catidlogos contaban con el nivel de inglés que las
escuelas en México deseaban que sus alumnos tuvieran, que son para lectores
que tienen un amplio dominio del inglés, principalmente en lectura y
escritura.

Estas dos personas, con experiencia en venta y distribucion de libros en
inglés, distribuian los catdlogos en las escuelas, y también se encargaban de
ordenar a Estados Unidos los pedidos de libros que se habian solicitado en
cada escuela, y muchas veces lo hacian desde el teléfono de su casa.
Scholastic México trabajo con este esquema durante casi dos afios; y durante
este tiempo se comenzo a observar que tenia grandes posibilidades de crecer,
ya que cada vez iban integrindose mas alumnos, profesores y escuelas a esta
propuesta editorial.

La presencia de Scholastic comenz6 a hacerse cada vez mis fuerte en las
escuelas y en la principal feria para nifios y jovenes en el Distrito Federal, la
Feria Internacional del Libro Infantil y Juvenil (FIL), sus libros en inglés eran
muy solicitados por nifios y profesores. El fendmeno editorial de Harry Potter
también se convirtié en un icono muy representativo al hablar de la editorial,
lo que también ayud6 a que se posicionara atn mas la editorial en la mente de

los lectores en inglés.
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En su libro La edicién sin editores. Las grandes corporaciones y la cultura,”
André Schiffrin, hijo del fundador y editor de la coleccioén La Pléiade, narra la
historia y desarrollo de una pequena editorial alemana que se establece en
Estados Unidos y explica coémo ésta se va transformando en un grupo
editorial transnacional muy grande que termina siendo dirigido por personas
que no estan relacionadas con la industria editorial y miran el negocio de la
venta de libros como quienes venden refrigeradores.

Este libro refleja un diagnostico del negocio de la industria editorial de la
segunda mitad del siglo XX, y de alguna manera me parece que tiene varios
aspectos ligados al negocio editorial de Scholastic, ya que con el paso de los
afos deja de ser esta pequefa editorial, que ofrecia poesia y ensayos dentro
de una revista para jovenes de nivel bachillerato y se transforma en lo que
hoy vemos como un negocio “rentable” que busca expandir sus libros hacia
diferentes mercados independientemente de tal vez ofrecer solo lecturas. Esto
se da por la manera de mercantilizar los objetos, en este caso la lectura,
ademas de que las condiciones en las que se generan los libros ahora parten
de una vision global y comercial. En este momento llegan a mi cabeza los
contenidos que se generan dentro de una editorial independiente, comparada
con una tan grande, que ya si toma en consideracion titulos, y no nimeros
yque al final no logran generar textos interesantes o impactos reflexivos y de
construccion de pensamiento, como posiblemente en un principio inici6 todo
con autores, ilustradores y editores, que deseaban crear y comunicar

contenidos con esencia. Sin embargo, Scholastic a pesar de todos estos

%% Shiffrin, op. cit.
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cambios corporativos, ha tratado de mantener dentro de su fondo editorial
titulos que realmente logren una aportacion literaria para los nifos.

En este sentido, si bien Scholatic tiene dentro de su fondo, titulos
premiados, tiene también, como se observd en el capitulo anterior, otros
sellos editoriales que han adquirido en estos 60 afios, con libros que ofrecen
otro tipo de recreacion que trabajan con el desarrollo de actividades plasticas.

En 1997 la editorial se establece en México con un equipo mis grande e
inicia sus operaciones y abre con una direccion, un departamento de
finanzas, un equipo de Telemarketing, un almacén y tres canales de
distribucion que fueron Ferias del Libro Scholastic, Trade-Librerias y Clubes
de Lectura.

La propuesta que Scholastic Inc. hace a México es la de no editar libros, ya
que se contaba con un amplio fondo editorial que se podria traer de Estados
Unidos. En segundo lugar, se solicita que el departamento de Clubes de
Lectura edite dos catalogos bimestrales para el ciclo escolar, que segun la SEP
constaba de 200 dias de trabajo, en el que se podian incluir cinco ediciones de
dos catalogos bimestrales. Estos serfan uno en inglés y otro en espafiol; el
catalogo en inglés estaria surtido con libros de Scholastic Inc. y el otro con
editoriales en espafnol, con la propuesta de que en un futuro Scholastic Inc.

editara titulos en espafol.
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La lectura y su negocio en editoriales

En los altimos afios ha habido en muchos paises un trabajo dedicado
especialmente al desarrollo de este tema para los nifios y jovenes. Escuelas,
instituciones privadas y otras sin fines de lucro, asi como personas
independientes, trabajan todos los dias como muchas editoriales para
desarrollar nuevas experiencias de lectura.

El tema de la formacion de lectores es muy importante para quienes estan
frente a un grupo construyendo personas criticas que sean independientes de
pensamiento y de palabra para que en el futuro sean profesionales que
generen y construyan argumentos respaldados en conocimientos y
experiencias. Este ejercicio lo procuran los profesores dentro del salon de
clases, porque muchas veces los alumnos no cuentan con una formacion
lectora que les permita ejercer ese poder de critica y conocimiento hacia
ciertos temas, por lo que los estudiantes que cursan los primeros niveles
educativos deben comenzar con este tipo de trabajo desde el principio y no
cuando ya estan en su drea de especialidad.

En México existen hoy en dia programas de lectura implementados por los
gobiernos estatales que se apoyan en institutos dedicados a promover la
lectura de los nifios que desean desarrollar integralmente las habilidades
comunicativas, como: hablar, escuchar, leer y escribir.

Hay muchos programas y pruebas para fomentar y evaluar los avances de

los alumnos. Una prueba muy importante a nivel nacional es la llamada,
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.7 . 4 . [13 ”21
Evaluacion Nacional del Logro Académico en Centros Escolares “ENLACE

que es una evaluacion operada y disefiada por la SEP cuyo propdsito es
contribuir al avance educativo de cada estudiante de 3° a 6° de primaria y de
1°a 3° de secundaria, tanto en escuelas publicas como en privadas en cada
centro escolar y cada entidad federativa. Y segan la SEp, “los resultados se
utilizan para mejorar su trabajo, pero sin duda es en los centros escolares, las
aulas, los hogares y el deseo de cada alumno y alumna donde éstos producen
su efecto mas deseable: ayudar a avanzar”. A partir de este tipo de pruebas
los profesores pueden adquirir referentes que les den experiencias con la
lectura y se vuelquen no s6lo a un trabajo con libros y textos que no generan
trascendencia en los lectores, sino que como mencioné anteriormente, se cree
una experiencia vivida en el salon de clases y en la vida diaria de los nifios y
asi, ellos consigan aplicar conocimientos, usos, acciones y practicas nuevas en
su pensamiento y comportamiento como nifios y como adultos en su futuro.

Otra prueba muy importante, pero esta a nivel internacional es Program
for International Students Assessment (P1sA).** Es un estudio periddico y
comparativo, promovido y organizado por la Organizacion para la
Cooperacion y el Desarrollo Econémico (OCDE), en el cual participan los
paises miembros y no miembros (asociados) de la organizacion. Es una
prueba que se aplica cada tres afios, desde 1997. México se incorpor6 al
programa en el afio 2000. Esta evaluacion la resuelven estudiantes de 15 afios
en mas de 60 paises en el mundo. PISA evalia competencias en tres areas:

matematicas, ciencias y lectura. Esta prueba busca conocer en qué medida los

*'ENLACE 2012 Evaluacién Nacional del Logro Académico en Centros Escolares, SEP,
México 2012. http://enlace.sep.gob.mx/
**Véase PISA http:;//www.pisa.sep.gob.mx/
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estudiantes de 15 afios han adquirido los conocimientos y habilidades
relevantes para participar activa y plenamente en la sociedad moderna. Cada
afio de aplicacion, la prueba se enfatiza en alguna de las tres 4dreas a evaluar,
en el 2000 el énfasis fue en lectura; en 2003 en matematicas; en 2006 en
ciencias y en 2009 en lectura y este ciclo se repite.

Dentro del Programa Nacional de Lectura existe la coleccion “Libros del
Rincon™*® que representa un conjunto de materiales bibliograficos que pone a
disposicion de la comunidad escolar libros de calidad para estimular y
fortalecer la formacion de lectores desde la escuela basica. Sus acervos son
parte de un proyecto de formacion de lectores que ofrece opciones de
lecturas individuales y colectivas no s6lo complementarias sino distintas de
las que se encuentran en los libros de texto. La coleccion Libros del Rincon ha
incorporado una gran diversidad de géneros, formatos y autores. Esta
diversidad enmarcada en un equilibrio de obras literarias y de caracter
informativo responde a diferentes intereses, necesidades, gustos e
inclinaciones de lectura que tienen alumnos y profesores. De esta forma, al
abrir las opciones de lectura a uno u otro género, a una u otra categoria, tema
o autor se amplian las posibilidades de formacion y expresion libre e integral
al individuo.

Cada afio las editoriales en México, para alimentar este PNL en el
programa Libros del Rincén, participan en la “Convocatoria para la Seleccion

. . 79 24 1
de Libros del Rincon”,”” que fortalece el acceso de la escuela a una amplia

*Véase Libros del Rincon http;//www.librosdelrincon.dgme.sep.gob.mx/

*véase Convocatoria para la Seleccion de Libros del Rincon,
http://lectura.dgme.sep.gob.mx/seleccion/clr_01.php
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gama de expresiones culturales —cientificas, literarias, plasticas- y se propicia
una valoracion mas profunda y enriquecedora de las diferencias étnicas,
lingiiisticas y culturales del pais y del mundo. De esta forma, se fortifica un
modelo pedagégico que responde a las necesidades educativas actuales y que
no se centra exclusivamente en el uso del libro de texto. Con este programa
se pretende que la sEprealice esfuerzos orientados al establecimiento de
condiciones de equidad en el acceso al conocimiento y la cultura de todos los
alumnos que cursan la educacion basica en México. A este programa de
Libros del Rincon, se unieron diversas editoriales que deseaban que sus
titulos pudieran estar presentes en el salon de clases de los alumnos de todo el
pais.

Gracias a estos programas y pruebas en México, muchas editoriales que
participaban en ellos implementaron programas lectores que ofrecian a partir
de catalogos para incentivar la compra de libros dentro de las escuelas para
conseguir a partir de la lectura las competencias que el sistema educativo del
pais esta solicitando. Este tema se puede retomar en otra investigacion, sin
embargo se incluye en este texto porque muchas editoriales como Santillana
con su “Sistema uno”zs, SM “Soy Lector”26, Edebé “Plan lector”27, han estado
trabajando estos programas lectores para ofrecer apoyo a la educacion de los
ninos. Esto por supuesto ha beneficiado a las editoriales en sus metas

financieras, ya que el gobierno les compra miles de copias de libros, por lo

*Véase Santillana. Sistema uno. http:;//www.sistemauno.com/web/index.html
**Véase SM. Soy lector. http://www.soylector.com.mx/
¥ Véase Edebé. Plan lector Edebé, http://planlectoredebe.com.mx/
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que las editoriales invierten grandes cantidades en estos nuevos programas
lectores que les permite estar presente en las escuelas.

Lo que pretendia el PNL era la formacion de lectores autbnomos; no se
trata que los alumnos aprendan sélo a leer y escribir, en el sentido mas
restringido, sino de ampliar su experiencia como integrantes de una cultura.
En este sentido, la tarea compete a todos los profesores y, por ende, no debe
identificarse como exclusiva de la materia de espanol. La meta prevista es
extender las acciones a los tres niveles de la educacion basica y a la educacion
normal, involucrando a todos los profesores y directivos en servicio. El
programa atiende a la necesidad del sistema educativo de definicion y gestion
de politicas educativas que permiten a la escuela cumplir con su funciéon de
formar lectores y escritores, para que todos los alumnos desarrollen
plenamente sus competencias comunicativas y con ello contribuir tanto a su
mejor desempefo profesional, como a construir una participacion ciudadana
cada vez mas informada y responsable.

La lectura ha sido una herramienta y también un arma que muchos
podrian preferir que se quedara guardada o qué mejor, simplemente, ni se
sepa que existe. La lectura genera conocimiento y éste a su vez poder. ;A
quién le conviene que los nifios aprendan a leer y a quién no? Esta claro que
en Estados Unidos esta herramienta de poder es basica para la construccion
de un pais critico y responsable de sus actos, de ahi las altas ventas de libros y
de estadisticas sobre libros leidos al afio. De acuerdo con datos de 2008 de la
UNESCO, Japon tiene el primer lugar mundial con 91% de la poblacion que ha
desarrollado el habito de la lectura. En segundo lugar estd Alemania con 67%,
seguido muy de cerca por los Estados Unidos con 65%. Mientras que en
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México se calcula que tnicamente 2% de la poblacion tiene el habito de la
lectura. Y qué decir del Viejo Continente, en donde la lectura es una practica
comun y al alcance de cualquier persona y las estadisticas son todavia mas
altas que en toda Latinoamérica. Pero en un pais de periferia econdmica como
México®® esta herramienta de poder esta negada y estigmatizada por los
gobiernos locales y el nacional que “proveen” una disponibilidad de
productos editoriales escasa y a veces truqueada.

La encuesta realizada sobre la materia por la Organizacion para la
Cooperacion y el Desarrollo Econdémico y la UNESCO, cuyos resultados fueron
dados a conocer en 20006, indica que el mexicano lee en promedio 2.8 libros
al afio. Al respecto, en 2006 el Consejo Nacional para la Cultura y las Artes
(Conaculta) realiz6 una encuesta en la materia en todo el pais, de cuyo
resumen de resultados se desprende que 54.6 por ciento de los mexicanos de
12 afios 0 mas reportod que lee libros; 30.4 que alguna vez lo hizo y 12.7
nunca haberlo hecho.

Las cifras dadas a conocer por el Conaculta refieren que el promedio de
libros leidos en el afio es de 2.9, “con cifras superiores para los jovenes de 18
a 22 anos (4.2), los mexicanos con educacién universitaria (5.1) y los de
niveles socioecondémicos medio alto y alto (7.2)”.

Finalmente, detrds de la promocién de la lectura fuente esta la necesidad
de las empresas editoriales de ser un negocio rentable, ademas de su labor
cultural. Una meta para la sociedad actual es que los ninos aprendan a leer y a

pensar de una manera critica. Tristemente todo esta vinculado con el tema del

*® Véase UNESCO http:;//www.unesco.org/new/es/unesco/
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dinero, pero es que finalmente vivimos en un mundo capitalizado y
globalizado que se basa mis en el valor del objeto que de las ideas.

Por supuesto que, ademads de la lectura, otro objetivo primordial de
Scholastic es vender, ya que si no hay ventas no hay lectura para muchos
nifos, por lo que al final el objetivo general, como cualquier empresa es el de

sostenerse en este sistema.
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Proceso de los Clubes de Lectura

Tener claro el objetivo del proyecto fue primordial para poner en
funcionamiento los Clubes, y esto sucede para cualquier producto que se
genere para un ambiente mercantil, ya que a partir de éste se entiende
perfectamente qué camino se debe tomar para trabajar a favor de las cifras de
las ventas.

La direccion general y la de finanzas definian las propuestas con Scholastic
Inc. y de esta manera se trabajaba el proyecto de Clubes de Lectura
anualmente. Esta planeacion a largo plazo permitié organizar de manera clara
cada una de las cinco ediciones de los catilogos. Estas ediciones distribuidas a
lo largo de todo el ciclo escolar contaban con caracteristicas diferentes que se
debian valorar de manera detallada. Este trabajo a corto plazo mas especifico,
es decir por edicion, permitia visualizar las oportunidades de cada libro
dentro del catalogo.

En este trabajo se analizard la concepciéon de dos catalogos bimestrales
editados por la editorial Scholastic México de abril a mayo de 2005, que
integran 55 libros infantiles, dichos catialogos, uno en inglés y otro en espafnol
se dividian en Catdlogo del maestro, Catdlogo para el alumno, Poster para el
salon de clases y Hoja del coordinador. El catilogo venia acomodado de la
siguiente manera: incluia un Catalogo del maestro y 35 boletines junto con un
poster, todos engrapados a caballo, esto para que estos 35 catalogos boletines
se distribuyeran para los alumnos. En esta edicion, todos contenian la
tematica “Regreso a clases” en espafiol y “Back to school” para inglés. Se

ofrecian libros a nifios de 4 a 12 afios, para cuatro diferentes niveles lectores:
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“P” Principiantes, “I” Intermedios, “A” Avanzados y “TE” Todas las edades y
“PyM” Padres y maestros. Para Club de Lectura. Y para Book Club la
clasificacion es; “B” Beginners, “I” Intermediate, “A” Advanced, “AA” All Ages 'y

“TP” Teachers and Parents.

r:MSCHOLASTIC 11-
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Margacita Montalvo

Portada. Catilogo del maestro “Club de lectura”, agosto-septiembre 2005.
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Como ya se mencionaba, l1a mision de Scholastic es llevar libros a los nifios;
este trabajo se referira al trabajo que se hacia a partir de un catalogo, de
distribucion gratuita, editado por la propia Scholastic. Este contenia titulos
cuidadosamente seleccionados y recomendados para un segmento muy
particular de lectores.

Cada paso dentro del proceso de creacion conduce a la planeacion,
estrategia, publicos y mercados que se necesita conocer para que, como
menciona el proceso retorico, se encuentren lugares comunes que permitiran
llegar a un publico objetivo con mayor claridad. Asies como una revision de
la respuesta de éstos y el comportamiento de cada edicion del catalogo,
siempre fueron buenas guias para obtener mas y mejores resultados dentro
de las ediciones. El analisis estadistico de estas ventas ayudaba a determinar
mejores estrategias de comunicacion para los tres principales ptblicos:
padres, profesores y alumnos, que claro esta tenian comportamientos
diferentes al momento de la compra, porque cada uno de ellos compra a
partir de sus necesidades; éstas se estudiaban y a partir de eso se colocaban
los libros en lugares que funcionaran mejor para el consumidor que revisaba
el catalogo.

Cada edicion del catdlogo era un reto a corto plazo, ya que realizar toda su
produccion requeria planear la comunicacién mas adecuada tanto desde un
discurso retorico de manera visual y comercial, que a pesar de ser diferentes
debian mantener una sinergia en todo el discurso que se planteara. A mediano
plazo se realizaba una valoracion de cada edicion, tres o cuatro meses
después de que la edicion saliera a la venta, y se tomaba en cuenta que el
catalogo estaba en el mercado aproximadamente seis u ocho semanas.
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En estas valoraciones se revisaba:

* Qué libro se habia vendido mejor, y cuil no.

* Se analizaba si la estadistica del BPO que se habia estimado se habia
cumplido en cada titulo. Por qué siy por qué no.

* A partir de los BPO estimados y revisados, se revisaba si la siguiente
edicion estaba ajustada y muchas veces se cambiaba BPO por el
comportamiento que estaban reflejando algunos titulos.

* Quélibro se agot6 por una mala planeacion estratégica y ya no se
pudo realizar un resurtido. Muchas veces éste no se podia resurtir
porque ya no habia stock en almacén de la editorial externa con la
que se trabajaba en México o de Scholastic Inc. porque el embarque
tardaria tiempo en llegar.

* Sihabia un libro repetido de una edicién anterior, y ahora tuvo un
mejor desplazamiento.

* En caso de que se haya estimado un BPO alto (de 5.0-6.0) a un libro
y la compra estaba hecha y s6lo se podia hacer 20% de devolucion,
entonces se debia planear qué hacer con ese excedente. Esto era
muy perjudicial porque si se trataba de un titulo de temporada, éste
no podria desplazarse hasta el siguiente afio y el libro se podria
perjudicar en un afio guardado en almacén.

* Serevisaba qué pagina del catalogo habia vendido mas y se
evaluaban los factores que habian influido en que esto sucediera.

* Se hablaba con el departamento de Telemarketing para saber si
existié algun caso en particular que se debia tomar en
consideracién como: un titulo que no hubiese gustado, la resefia no
se entendia, el personaje no era del agrado de la escuela, se
consideraba un titulo fuera de temporada, etcétera.

* Se valoraban factores como precio, flash de descuento, portada,
titulo, gadget, posicion de pagina, libro que lo acompafiaba a un
lado, la seccion en la que estaba integrado el libro, la resefa y la
temporada en la que se habia dado esa edicion y si el libro era de un

personaje famoso.
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Los libros debian tener un desplazamiento fluido en cada edicion, sin
embargo esto variaba dependiendo de la fecha en la que se colocaba dicho
libro, por ejemplo uno que se tenia en la edicion de diciembre-enero se vendia
muy bien y después en la edicion de mayo-junio apenas se desplazaba. Ello se
explica porque la edicion de diciembre-enero era para libros de regalo que
incluso tenian un costo mas elevado de lo normal, y la edicion de mayo-junio
se da en un momento en el que el ciclo escolar estd por terminar y los gastos

de las familias son diferentes, lo cual repercutia drasticamente en las ventas.

1. Observar e investigar.

5. Escribir resefnas. 2. Buscar libros.

4, Estimado de venta. 3. Seleccionar libros.

Esquema de seleccion de libros.

Los nifios, al igual que los adultos, estan propensos a recibir informacion
de los medios de publicidad y éstos terminan definiendo gustos y preferencias
para ciertos productos. El proceso para seleccionar libros era el siguiente:

1. Observacion e investigacion de las tendencias comerciales que

existirian en los proximos seis meses. A veces se investigaba lo que
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sucederia un afio después. Esto se buscaba con editoriales y qué
licencias tendrian asi como los juguetes, caricaturas y peliculas
infantiles que determinarian los gustos y preferencias de los nifios en
ese momento.

A partir de estas tendencias, se buscaban libros relacionados con estas
tematicas; es decir, si se iba a estrenar una pelicula de Disney y Pixar
como Nemo, se tenia que estar atentos a libros con posibles tematicas
relacionadas al tema de “peces”, y a partir de esto se buscaba todo tipo
de libros que tuvieran que ver, ya fueran novelas, libros de actividades
o ficcion, con la temas como océanos, animales marinos, naturaleza
marina.

También se revisaba el Plan de Estudios de la SEp, para que los
temas que se daban en clase se reforzaran con la tematica del libro que
se seleccionaba para esa edicion del catilogo. Se revisaba este Plan
para todos los niveles, preescolar, primaria y secundaria. Este factor
también era determinante para considerar un libro para cierta edicion
en particular.

Esta busqueda se hacia dentro de los libros disponibles en
Scholastic Inc. en un sistema interno que existia y que permitia buscar
en linea los libros para luego solicitar las muestras, porque muchas
veces el libro aparentaba estar en buenas condiciones en la fotografia
que se desplegaba, pero cuando se tenia la muestra fisica del libro un
mes después de que llegaba de Estados Unidos, éstos no eran como se
mostraban inicialmente y se tenia que cambiar de libro. También se
buscaba en almacén, y aqui también se debia hacer una revision de los
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libros que muchas veces ya tenian afios guardados y estaban
humedos, viejos y amarillos y ya no funcionaban para la venta en
catdlogo. Y por altimo, se hacia esta busqueda con otras editoriales en
M¢éxico, para el catalogo en espainol, particularmente. Igualmente se
debian buscar temas en librerias en linea y a partir de esto se
contactaba a la editorial o ésta ya se habia adelantado y llevaba el
catdlogo con sus novedades. Muchas veces se hacian invitaciones a las
presentaciones de sus libros y colecciones para el catilogo anual. Cada
mes era un va y ven de muestras de libros que se revisaban en la
oficina de lo que se solicitaba.

Cada dos meses, Scholastic Inc. enviaba lo que llaman Pouch,
estuche en espafiol. Dentro del pouch venian aproximadamente 200
libros que Scholastic acababa de publicar, y los enviaba para que se
revisaran las posibilidades que tendrian de desplazarse en México.
Muchas veces era frustrante porque s6lo 10% de estos libros tenian
derechos para venderse y el resto se guardaban dentro de la biblioteca
que se iba organizando y alimentando cada mes con multiples muestras
que se tenian constantemente.

Una vez que se encontraban estos libros, se seleccionaban los que
tendrian mejor posibilidad de desplazamiento. La gran mayoria de las
veces se tenian hasta tres opciones para una sola categoria, se debian
revisar derechos del libro, descuento, margen de ganancia, y si éste
necesitaria un gadget para incentivar todavia mas su venta.

El tema de los gadgets era muy recurrente, ya que la mayoria de los
titulos que se acompafiaban con pegatinas, colores, papel de colores,
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gomas o alguna joya de fantasia tenian un gran desplazamiento. En esta
etapa también se debian verificar los costos de estos obsequios, ya que
debian dar igualmente un buen margen de ganancia. Era preferible
traer estos gadgets de Scholastic Inc. porque eran juguetes que no se
encontraban facilmente en México y eran diferentes a lo que habia
aqui. Cuando no se encontraba algo ahi, se buscaba con proveedores
mexicanos que igualmente otorgaban descuentos.

5. Una vez que se tenia esto seleccionado se realizaban las resefias de los
libros y el acomodo de éstos dentro del catidlogo, para que sirviera
como una revision previa de lo que se estaba armando.

Por esto era necesario establecer claramente desde un principio los
objetivos de la investigacion para definir con precision el alcance que debe
tener el trabajo, asi como el marco de accion del mismo. Un dato importante
era saber a cuantas escuelas se iba allegar para conocer las cantidades
estimadas que se debia comprar. Toda la informacion disponible era de
mucha ayuda para analizar qué es lo que pasaba en el mercado. La
experiencia y la capacidad de interpretacion de esta informacion era muy
importante, ya que al final determinaba como parte de una hipotesis, la
manera en que se trabajaria una edicion del catdlogo.

Para dar luz verde a un proyecto cada proceso creativo debe pasar por un
detallado escrutinio que permita analizar cada paso, revisarlo objetivamente,
desarmarlo y volverlo a construir, para que de esta manera se puedan
alcanzar los objetivos financieros y de venta planteados previamente por la
direccion. Evidentemente, los Clubes de lectura de Scholastic no eran la
excepcion.
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En el proyecto de los Clubes de Lectura trabajaba un equipo de cuatro
personas: Lourdes Mena Brito Straffon, que era la coordinadora editorial de
Clubes; Laura Abrego, asistente editorial de Book Club y un asistente editorial
de Clubes de Lectura; tiempo después se integrd al equipo una disefiadora,
quien realizaba la propuesta visual de los catilogos. El papel como asistentes
se iba rolando cada afio, por lo que en algin momento también se trabajo en
ambos catilogos.

Uno de los primeros pasos para iniciar el proyecto era conocer a detalle el
fondo editorial, asi como los catilogos que se estaban publicando en Estados
Unidos, Canada y Reino Unido. Conocer este fondo editorial permitia
entender cudl era la tendencia por temporada o por catalogo en cada edicion,
ya que a partir de esto se podria, igualar o mejorar dichos catilogos en
México.

Las propuestas de disefio que se hacian en México antes de la nueva
coordinacion, es decir, antes del afio 2000, comparados con las que
publicaban en otros paises, eran poco atractivas y muchas veces con
propuestas visuales obsoletas, ya que eran catalogos disefiados como si
fueran para adultos y no para nifios, como en realidad deberian ser. Esto
cambid y ayudo a mejorar la comunicacion con todos los lectores y
visualmente el catdlogo obtuvo una nueva personalidad.

La comunicacion visual y argumentativa que debia tener el catidlogo era un
tanto compleja, porque debia ser una comunicacion dirigida a tres publicos
diferentes: los profesores, los nifios y los padres de familia. Por lo que debia
buscarse un equilibrio para que este discurso no estuviera tan enfocado a
padres y profesores o a niflos y conseguir esto era el primer reto en cada
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catdlogo. Cuando Lourdes Mena, mercadologa, llegd como coordinadora,
logr6 mejorar el concepto de los Clubes en México en este sentido de
comunicacion dirigida. Ella logré, junto con todo el equipo de Clubes,
entender las necesidades de los tres publicos y a partir de este nuevo lenguaje
visual Scholastic México tuvo un refresh en su imagen y empez6 a alcanzar
mas escuelas, mas padres lo empezaron a recomendar y los nifios
identificaban muy bien la marca Scholastic.

En Scholastic se tenia un sistema de medicion de venta para los libros,
llamado BPO siglas de Book Per Order, o sea, una orden que es la solicitud que
se hace por grupo o salon. Un BPO permitia entender las preferencias y gustos
de los nifios y daba cifras que se acercaban mucho a la cantidad de libros que
iban a pedir y que se debian comprar.

En México, como de alguna manera era un negocio mas pequefio que el de
Estados Unidos, el BPO se mide por orden de escuela y no por salon.
Entonces, por ejemplo, si teniamos un libro con BPO de 0.2 eso queria decir
que se tenia planeado vender un aproximado de 200 libros durante la
vigencia de ese catilogo. Es decir, 0.2 nifios de cada escuela comprarian el
libro que se estaba ofreciendo. Esto ayudaba a comprar las cantidades justas
y de esta manera no sobrepasar la compra de un libro para que no se quedara
un exceso en el almacén.

La ecuacion del BPO se estimaba a partir de un salon de clases de 35
alumnos, que a su vez se multiplicaba por un minimo de dos grupos por
grado, lo que daba, en el caso del nivel primaria, 35 alumnos por 12 grupos,
de primero a sexto grado por dos, un total de 420 alumnos y éste a su vez por
el nimero de escuelas a las que se planeaba llegar, que supongamos era de

73



125, por lo que se calculaba que llegariamos a 52,500 alumnos. Entonces, si el
libro de Nemo tenia un BPO de 6.5, calculdbamos que 6.5 nifios de cada
escuela pediria el libro, la ecuacion era la siguiente:

BPO 6.5 / 52,500 alumnos = 8,076 libros.

La cifra se cerraba en 8,000 libros y se ajustaba a 10% menos, que se
dejaba para un posible resurtido, es decir, se solicitaban al final 7,200 libros.
El caso de Nemo fue Gnico en BPO, en general la mayoria de los libros de los
catalogos de Scholastic tenia un promedio de Bro de 1.5 a 4.0.

Era fundamental conocer muy bien tanto el fondo editorial como el
historial de BPO que tenia cada libro vendido. Estas referencias eran basicas
para entender qué debia integrarse en cada catidlogo: habia un desarrollo
estratégico para cada uno. Este proceso tenia una duracion de tres a cuatro
meses, aunque no cubren cinco periodos de catalogos en 12 meses, lo que se
hacia era empalmar meses de planeacion con el post trabajo de venta y
andlisis de cada catalogo.

Desde que Scholastic en México comenz6 a vender libros, se empez6 a
generar un archivo historico que reflejaba la cantidad de libros que se habian
desplazado en cada edicion. Este historico permitia saber la cantidad de libros
distribuidos y contenia las ventas por temporada, tema, género, edad y
precio, asi como la cantidad de libros solicitados inicialmente y también
aquellos libros que habian quedado de ediciones pasadas y que no se habian
vendido. Tiempo después comenz6 a agregarse la ubicacion del libro dentro
del catilogo, asi como la pagina y su posicion dentro de ella, ya que esto

impact6 en las ventas.
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Proceso editorial del “Catalogo Scholastic” México

1. Determinar la venta por edici6on anual y bimestral.

2. Definir los lectores de los catalogos.

3. Pensar en el concepto de la edicion del catalogo.

4. Buscar y seleccionar titulos.

5. Realizar resefias (primera vuelta).

6. Realizar estimado de venta a partir del BPO.

7. Disenar el catalogo.

8. Revisar resefias (segunda vuelta).

9. Buscar nuevos libros para proximas ediciones del catalogo.
10. Imprimir el catdlogo.

11. Presentar al departamento de telemarketing el contenido del catilogo.
12. Enviar catalogo a escuelas.

13. Recibir pedidos.

14. Capturar pedidos y surtir libros.

15. Junta de retroalimentacion.

Como se mencionaba, a pesar de ser diferente, cada catalogo mantenia un
mismo proceso de realizacion; cada uno tenia una vida de ocho semanas, con
excepcion del de diciembre-enero. A continuacion se describe el proceso de la
produccion del catalogo:

1. Meta: Determinar la venta por edicién y también la anual. Esta la definen

el departamento de finanzas junto con Scholastic Inc. para después
detallarlo con todos los departamentos, Clubes de lectura, Ferias y Trade

asi como Telemarketing.
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2. Lectores: se realizaba un estudio de mercado que permitiera identificar
al consumidor meta. De esta manera se lograba seleccionar titulos de
acuerdo con los gustos y costumbres de los lectores.

3. Concepto del catilogo: inicialmente, en equipo se decidia qué concepto
se le daria al catdlogo, ya que se manejaba por temporadas y se
destacaban ciertos puntos en cada uno de ellos, se trabajaba sobre
metaforas visuales que funcionaban como onomatopeyas para mejorar
visualmente el discurso y enfatizar lo que se deseaba decir, por eso los
colores, formas y los iconos ayudaban a expresar mejor las ideas y
sensaciones que se querian provocar, por ejemplo:

a. De agosto a septiembre se trabajaban conceptos y temas
relacionados con el Regreso a clases y Back to school, porque es
el mes en el que inicia el ciclo escolar, por lo que los temas mas
recurrentes para este periodo son iconos que tenian que ver
con temas escolares desde un pupitre, cuadernos, pizarrones
hasta un ldpiz. Estos ejemplos se pueden ver claramente en las
imagenes de los catdlogos anteriormente expuestos en este
trabajo.

b. Después venian los meses de octubre a noviembre y como los
temas que tratan de una temporada en particular siempre son
mas recordados y seguidos por la gente, se trabajaban sobre Dia
de muertos y Halloween cada uno para su catdlogo nacional
respectivo, espanol e inglés. Aqui se usaban esqueletos,
calabazas, brujas, calaveras, papel picado, velas, ofrendas y
colores como morado, rojo, negro y magenta.
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c. Los meses de diciembre y enero se dedicaban principalmente al
tema de la Navidad y Afio Nuevo, esta edicién era muy corta
porque duraba de cinco a seis semanas, ya que en diciembre
hay vacaciones de dos semanas y el resto son dias de poco
trabajo escolar, por lo que muchos profesores decidian no
solicitar la edicion de este catdlogo. Los iconos que
acompanaban esta edicion eran, regalos, arboles de navidad,
gorros de Santa Claus, focos navidehos, estrellas, cielos
nocturnos, Reyes Magos y colores como; rojo, verde, blanco,
dorado y amarillo.

d. Febreroy marzo era una edicion dedicada al Dia de la amistad y
al Dia de la primavera, dos temas que gustaban mucho a los
lectores. Los iconos que referian a esta edicion eran corazones,
cupidos, osos de peluche, monos y regalos y colores como rojo,
rosa, blanco y dorado.

e. Y por ultimo, la edicion de abril y mayo estaba dedicada al Fin
de clases y al 10 de mayo, asi como al Dia del maestro y
principalmente el Verano. Accesorios de verano como
sombrillas, playa, pelotas de playa, mar, alberca, snorkels, trajes
de bano, estrellas de mar y animales marinos eran iconos que se
usaban en esta edicion, los colores que los acompafiaban eran,
azul, amarillo arena, rojo, blanco y anaranjado.

Saber en qué edicion se iba a trabajar era el primer paso para que

los titulos que se buscaran tuvieran relacion con el tema principal del
catdlogo de esa edicion. Las temadticas de los catalogos debian cumplir
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con mensajes textuales, asi como con mensajes graficos que reforzaran
su contenido para la venta de cada libro.

Seleccion de titulos: Una vez que se habia decidido qué temporada se
trabajaria, se comenzaban a seleccionar los titulos que se incluirian en
la edicion de ese catdlogo. Se debia tener claro qué presupuesto habia
y de qué manera se podia ganar mas a partir de los margenes de
descuento. Para esto se tenia que revisar primero qué libros habia en
existencia en almacén y qué cantidad para cubrir las necesidades del
BPO. Mas adelante se hablara sobre el método de medicién de compra
de libros, que se calculaba a partir del libro y la temporada, ya que
algunas veces se quedaban libros sin vender y en el almacén generaban
gastos.

Después, la preferencia iba dirigida a titulos que se tenian o podrian
traer directamente de Scholastic Inc., ya que muchas veces se hacian
ediciones para un publico lector en espanol de Estados Unidos; esto
convenia a la empresa porque el margen de ganancia era muy alto, asi
que siempre era bueno incluir esta clase de titulos en el catalogo.

Por ultimo, se buscaban libros de otras editoriales que se usaban
para completar las necesidades de nuestro catilogo; esto pasaba
principalmente con el Club de Lectura (espafol). En el Book Club esto
no sucedia, ya que todos los titulos eran en inglés y 95% del fondo
editorial de Scholastic estd en ese idioma.

La division de titulos seleccionados para el Club de Lectura se

basaba en los siguientes criterios:
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P = Principiantes. Trece libros: tres ilustrados, tres actividades,
tres literatura y tres ciencia.

I = Intermedios. Trece libros: tres ilustrados, tres actividades,
tres literatura y tres ciencia.

A = Avanzados. Trece libros: tres ilustrados, tres actividades,
tres literatura y tres ciencia.

TE = Todas las edades. Trece libros: tres ilustrados, tres
actividades, tres literatura y tres ciencia.

PyM = Padres y maestros: dos libros de interés general y
pedagogia.
Para el Book Club se usaban practicamente los mismos criterios:

B = Beginners. Trece libros: tres ilustrados, tres actividades, tres
literatura y tres ciencia.

I = Intermediate. Trece libros: tres ilustrados, tres actividades,
tres literatura y tres ciencia.

A = Advanced. Trece libros: tres ilustrados, tres actividades, tres
literatura y tres ciencia.

AA = All ages. Trece libros: tres ilustrados, tres actividades, tres
literatura y tres ciencia.

TP = Teachers and Parents: dos libros de interés general y
pedagogia.

La mayoria de los catdlogos tenia aproximadamente 55 titulos en
cada edicion, lo que implicaba revisar alrededor de cien titulos cada
mes. Esta revision consistia en leer los libros y evaluar su contenido asi
como las ilustraciones. A partir de esta revision, se determinaba si
podria ser un titulo idoneo para el catalogo. Este trabajo se llevaba a
cabo todos los dias, ya que a veces se revisaban titulos para cierta
edicion del catidlogo, pero ya cuando se leian a detalle, resultaba que
ese titulo podria funcionar mejor para otra edicién del mismo.
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Debido a que todos los libros se vendian por medio del catalogo, se
debia seleccionar con mucho cuidado el libro que se integraria, es decir
cuando el consumidor asiste a una libreria usualmente tiene la
oportunidad de tomar el libro en sus manos, después abrirlo, hojearlo
y algunas veces leer las partes principales del libro; también revisa la
calidad de las paginas, incluyendo la ilustraciéon y con un catilogo esto
no sucede, solo estd la portada y una pequena resefia que cuenta de
qué se trata. Por estas razones se debia tomar muy en consideracion la
portada del libro.

Las portadas de los libros debian ser “atractivas”, es decir, debian
ser legibles, estar compuestas por una imagen que atrajera la vista del
lector, esto con algin personaje famoso o en una escena de accion o
divertida. El titulo del libro debia ser legible y tenia que tener una
tipografia que iconograficamente estuviera compuesta con elementos
que retroalimentaran el contenido del libro. La portada debia “retratar”
bien en papel, es decir, muchas veces se tienen libros fisicamente que
aparentemente son buenos, pero cuando éstos se integran a un
catdlogo la imagen por si sola no funciona visualmente y debe ser
remplazada. Pero esto casi no pasaba en Scholastic, justo porque los
libros desde un principio se conciben pensando en que estaran en un
catilogo, por lo que esto se trabajaba muy bien desde que se editaba el
libro. Sin embargo, este problema si se tenia con libros que se
compraban en espafiol, porque eran libros concebidos desde otra
perspectiva, eran libros que se pensaban para el canal de ventas de
librerias.
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De hecho, por ser una venta por catilogo se venden portadas y éstas
debian hablar por todo el libro para que el cliente se diese una idea de
lo que se trataba el libro junto con la resefia. Por ello, si el libro no tenia
una buena portada era eliminado de la lista. En el remoto caso de que
fuese un libro premiado y no contara con una buena portada, entonces
se trabajaba en el catdlogo de manera que pudiera tener una buena
oportunidad de desplazamiento entre los lectores.

Una vez que ya estaban los libros seleccionados, se hacia un primer
acomodo de libros en el catilogo, un boceto en el que se pudiera
observar con mas detalle las caracteristicas de cada pagina que se iba a
vender. Una vez que se hacia esta revision, evidentemente habia
cambios para mejorar cada pagina y algunos libros se sustituian o se
modificaban los BPO. Esto se hacia en cada edicion y se revisaba entre
todo el equipo de Clubes y se daba un punto de vista profesional
respecto a ciertos titulos.

Cuando ya estaban seleccionados los libros con cantidades a partir de
su BPO, se realizaba una orden de compra al departamento de finanzas
con copia al almacén, y esos dos departamentos se encargaban de
hacer la compra que se habia negociado con el proveedor. En algunas
ocasiones, se debia retrasar un pedido por la negociacion respecto a
los dias de crédito, lo que provocaba que ciertas cantidades de libros
ya no estuvieran disponibles y por ello se tenia que cambiar de titulo.
Para hacer estos pedidos, la mayoria de las veces se juntaban los

pedidos de los libros es decir de diez o quince y se traia un solo
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embarque, esto ayudaba a aminorar gastos de flete del libro y se hacia
una sola compra.
Al mismo tiempo que se estdn solicitando libros, se comienza a disefiar
el catdlogo. En éste se va trabajando previamente con iconos
referentes a la temporada, asi como los espacios destinados para cada
libro.
El disefio de cada catdlogo debia estar listo por lo menos un mes antes
de que saliera a comercializarse, por lo que un catdlogo comenzaba a
planearse aproximadamente cinco meses antes de que un nifio lo
tuviera en su mano. Mientras se realizaba la propuesta de disefio
también se iban buscando nuevos titulos para futuras ediciones; lo que
implicaba una basqueda alterna, también se le daba seguimiento a la
edicion del catdlogo que estaba vigente en ese momento.
Una vez terminado el disefio, se mandaba a imprimir y el tiraje se
ajustaba a la cantidad de escuelas con que se habia planeado trabajar
en esa temporada. El departamento de Telemarketing y el de finanzas
definian esta informaci6on mucho antes de comenzar la planeacion del
catilogo.
Mientras estos procesos se iban desarrollando, se debia preparar una
presentacion para el area de Telemarketing, ya que ahi es donde al
final tienen un contacto mas directo con los profesores y las escuelas
que son las que hacen los pedidos para sus alumnos.

En esta presentacion se invitaba a toda el area de Telemarketing: se

presentaba libro por libro y se explicaba porque se habia elegido y
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cudles eran los puntos de venta que se debian enfatizar en cada titulo;
asi como la cantidad de titulos que se pensaba desplazar de cada uno.
En esta presentacion se le daba a cada integrante de Telemarketing

la copia de un archivo que incluia toda la informacion referente al
libro, que le permitiria comprenderlo mejor, asi como los puntos a su
favor.

10.Una vez terminada la impresion, se comenzaba a trabajar el envio y la
distribucion del catdlogo para que fuera repartido por los profesores
entre sus alumnos.

11.Una semana después, se empezaban a recibir los primeros pedidos que
seguirian llegando por aproximadamente ocho semanas mas.

12.El departamento de Telemarketing se encargaba de la recepcion de los
pedidos y también era responsable de capturar en el sistema los
pedidos para que el almacén los surtiera. El departamento de almacén
se encargaba de surtir cada pedido de manera cuidadosa, ya que las
devoluciones y las quejas solian ser mas caras que lo que cuesta un
libro. El nifio tenia su libro aproximadamente dos o tres semanas
después de haberlo solicitado. Claro, este tiempo dependia de la
distancia a la que se encontraba el destino, porque la entrega podria
ser a dos colonias de distancia del almacén o en el estado de
Chihuahua, a cientos de kilometros.

13.Como siempre, es importante conocer qué sali6 bien y qué sali6 mal de
un trabajo: un mes después de que se cerraba la venta de una edicion

del catalogo, se realizaba una junta entre el personal del departamento
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de Clubes de Lectura para analizar cada libro, su desplazamiento y lo

ocurrido en torno a él.

Costos

El proyecto editorial de los Clubes de Lectura Scholastic requeria de un
equipo minimo de cuatro personas que a su vez representaban el recurso
principal para llevar a cabo dos catidlogos bimestralmente. Este tipo de
proyectos no puede realizarse sino se cuenta con un equipo capacitado para
resolver cada situacién que se presenta dentro del proceso. Como se
comento, la coordinadora tenia experiencia en el area de mercadotecnia, y los
dos asistentes debian tener un perfil de conocimiento grafico y
comunicacional, ademas de dominar el idioma inglés, para generar productos
que tuvieran el poder de vender a partir de argumentos visuales y textuales.

Para sostener este tipo de negocio, la direccion solicitaba a los Clubes de
Lectura un margen de ganancia minimo de 70%, y para poder llegar a esto se
debia trabajar con Scholastic Inc. y con otras editoriales las mejores opciones
literarias y también de costo para obtener grandes descuentos y cantidades
flexibles de devolucion con el fin de que no hubiera excedentes, y no generar
un costo extra por mantenerlo en el almacén.

Basicamente, todos los titulos de Scholastic Inc. con derechos para
distribuirse en México tenian un alto margen de ganancia. Este permitia
amortiguar la poca ganancia que se tenia de las otras editoriales con las que se
trabajaba. Es decir, en los libros de Scholastic Inc., en espafiol o en inglés, el

margen de ganancia, ya con gastos de envio e impuestos que se pagaba por
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introducirlos al pais, era de aproximadamente 93%, mientras que con las otras
editoriales era de entre 40% y 60 por ciento.

Por eso siempre se debian incluir todos los titulos de Scholastic Inc. en el
catdlogo en inglés, ya que el fondo editorial de ese idioma es muy extenso y
no se tenia ningin problema de integrar todo el contenido con material de la
editorial. Sin embargo, en el catalogo de espafol debia usar por lo menos 60%
del fondo editorial de Scholastic para poder alcanzar un buen margen de
ganancia con las ventas, aunque no siempre se conseguia, ya que el fondo
editorial de Scholastic en espafiol era muy limitado, y esto no permitia
alcanzar la meta en el catdlogo, por lo tanto se debian emplear otro tipo de
recursos para poder desplazar mayor cantidad de titulos.

Para alcanzar la meta planteada por la direccion y finanzas se tenia que
estar consciente de a cuintas escuelas se debia llegar, y esto se trabajaba
junto con el departamento de Telemarketing. Cuando el equipo se fue
consolidando, se lograron las metas gracias justamente a la retérica visual y
argumentativa que se generaba en cada publicacion del catilogo. Mas
adelante se dardn unos ejemplos.

En este equipo, gracias a estas estrategias, se logro aumentar 7% las ventas
anuales. Después del 2005, Scholastic no logré crecer mas por falta de vision
comercial por parte del departamento de Telemarketing, que no lograba
alcanzar las metas fijadas en cuanto a la cantidad de escuelas que debian
conseguir.

La comercializaciéon de libros dentro de las escuelas es una muy buena
estrategia de venta, ya que se llegaba directamente al mercado meta. El lector
no salia a buscar los libros de Scholastic entre la gran oferta editorial de las
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librerias y puntos de venta, sino que Scholastic llegaba directamente al
espacio en el que diariamente se desenvuelven y se le ofrecia de manera
atractiva el producto editorial. Empero, simultineamente el catilogo servia
como un gran trampolin para otras editoriales que, finalmente, también eran
un competencia directa. Por ejemplo, en el caso de espanol, el Club de
Lectura funcionaba de alguna manera como distribuidor de esos titulos. Con
este catalogo se llegd a trabajar con mas de siete editoriales a la vez, tales
como: Editorial Norma, Ediciones Castillo, Noriega Editores, Planeta, Océano,
Larousse, Vergara & Rivas, Klutz, Pax México, Paidos, Andrés Bello, Colin y
Asociados, Ediciones Noguer, Two Can, Lumen, Lectorum, Tycoon, y claro,
Scholastic, Inc.

La venta de libros por catilogo es un canal comercial que realmente
funciona como modelo de negocio, ya que se llega al mercado meta en tiempo
y lugar, el producto que se le ofrece va de acuerdo con la temporalidad del
producto, asi como del lector y, ademds, la oferta no incluye una amplia
cantidad de titulos, sino especificamente aquellos seleccionados para el gusto
del lector. Trabajar con catdlogo implica que no se requiere de distribuidor o
vendedor profesional, ya que el catilogo debe cumplir con la mision de
vender por si solo, sin embargo la editorial otorga una compensacion a los
profesores que intervienen en este proceso, como mencionaba
anteriormente, se le da un porcentaje en libros y materiales para su salon de
clases a partir de lo que compro6 su grupo de estudiantes.

El profesor interesado en que sus alumnos mejoren su nivel de lectura
busca siempre nuevas opciones y ejercicios que estimulen el desarrollo de
esta habilidad, y una de estas opciones es trabajar a partir de lo que proponen

86



los Clubes de Lectura Scholastic, que trabajan sobre diversas opciones y
géneros literarios, que hardn que los alumnos se interesen por algin tema en
particular. El profesor que esta interesado en desarrollar habilidades lectoras
en sus alumnos se esfuerza en que los libros de Scholastic lleguen hasta las
manos de sus alumnos; asi, el profesor se convierte en parte esencial de este
proceso de comercializacion.

El profesor recibe el paquete y se encarga de distribuir los 35 catilogos
entre sus alumnos, sugiere titulos y les muestra como deben hacer su pedido.
Una vez que los nifios entregan la hoja con los libros de su interés y el dinero,
el profesor es el encargado de recopilarlos y mandar la solicitud a la editorial.
Dos semanas después, recibe en su escuela los libros y los reparte entre sus
alumnos. Este proceso usualmente lo haria un vendedor o un distribuidor, sin
embargo esta representacion de ventas la trabaja el profesor, quien obtiene
muy buenos beneficios, obsequios y libros para su biblioteca de aula. Esto
ayuda a que se genere un vinculo fraternal entre Scholastic y el profesor.

Por lo tanto éste se convierte en parte del proceso comercial y es ese
motivo por que se le recompensa; de ahi que no sea necesario contratar a un
representante de ventas de libros de Scholastic, lo cual hace rentable este

proyecto.

Aspectos legales

Scholastic Inc., ademads de editar sus propios titulos y tener a sus autores e
ilustradores preferidos, o sea de casa, tiene otras muchas publicaciones que
consigue comprando derechos por tiempo, espacio y tipo. Los libros de

Scholastic son en su mayoria compra de derechos a diversas editoriales, tanto
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nacionales como internacionales. Estas negociaciones de derechos las realiza
un equipo especializado de editores y comercializadores que se encarga de
revisar las tendencias literarias para nifios y adolescentes. Debido a que
Scholastic Inc. tiene una gran demanda en el mercado de los lectores
juveniles, es primordial que cuente con novedades todo el tiempo.

En Scholastic México no se editaba ni se tenian que realizar contratos con
autores ni ilustradores y s6lo se trabajaba para comercializar, ya que la
editorial en Estados Unidos se encargaba de tramitar dichos aspectos legales.
Ahora se explicaran algunos de los aspectos legales que se manejaban en
México.

Por supuesto que el mejor espacio en el que se pueden dar estas
negociaciones es la Feria del Libro de Frankfurt, la mayor feria del libro del
mundo. En ella se dan cita las mas grandes y mejores casas editoras del
planeta y por ello participan todos los interesados y expertos en la industria
editorial que buscan actualizarse en temas y compra de libros. Medios,
derechos y licencias de libros son negociados por editores, autores,
publicistas, vendedores, agentes y hasta productores de peliculas, que se
reunen durante una semana cada afio en Frankfurt para crear algo nuevo en
la industria editorial. El crecimiento de este negocio, la expansion de un
producto a nuevos lugares y la construcciéon de puentes a partir de platicas
consiguen entender mejor el futuro del medio editorial, como los contenidos
digitales, que en el 2005 ni siquiera se pensaba en hacer una pagina web.

El tema de los derechos para Scholastic México era muy importante, ya
que se debia revisar detalladamente cada vez que se queria traer un titulo a
México. Curiosamente, a pesar de que fuera un titulo editado por la matriz de
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la editorial, y Scholastic México fuera parte de la misma no siempre se
contaba con la suerte de traer el libro que se deseaba.

En Scholastic Inc. cada canal de distribucion tiene ciertos derechos
comprados para algun titulo en particular. Es decir, si se queria traer a México
un titulo era muy posible que s6lo se pudiera vender por un canal, Trade por
ejemplo. A pesar de que este titulo tuviera el derecho de venderse en México,
no se podia ofrecer en Clubes de lectura o en Ferias de Libro Scholastic,
porque so6lo tenia derecho de venderse en México en el canal de librerias.

Habia otras ocasiones que el mismo titulo se manejaba en pasta blanda y
pasta dura, finalmente son dos ediciones diferentes, y a pesar de tener el
mismo titulo, México solo tenia derecho para traerlo en pasta blanda, claro,
porque se trataba de ediciones editadas para diferentes fines. Casi siempre los
titulos en pasta dura se editan para el canal de Ferias del Libro, justo porque
son libros de mayor costo y a los nifios y adolescentes les puede atraer mas
este tipo de encuadernacion.

La realidad es que en México se tenia la oportunidad de usar no mas de
10% del fondo editorial existente en Estados Unidos. El fondo en inglés para
México era muy amplio a pesar de contar con tan poco porcentaje y en
espanol era muy limitado, lo que obligaba a buscar opciones con otras
editoriales para el catilogo en espafiol.

Mucho tiempo después de que Scholastic México estuviera en el pais,
hacia el afio 2005 Scholastic Inc. vio que el mercado de lectores en espanol
estaba creciendo en Estados Unidos, entonces decidieron editar mas titulos en
espafiol. Cuando decidian esto, avisaban a México y Argentina si se querian
unir al tiraje; entonces, para hacer mas barato el costo unitario de la ediciéon
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se calculaba el Bro dentro de los Clubes de Lectura; Ferias del Libro
Scholastic, asi como Trade y se hacia un estimado de ventas del libro. De esta
manera, todos ya tenian derechos sobre ese titulo porque se compraban no
sOlo para Estados Unidos, sino también para un segmento del mercado latino.

Un caso muy sonado en Scholastic México fue cuando el sexto libro de la
famosa saga de Harry Potter iba a salir a la venta, principalmente en Inglaterra
y en Estados Unidos, en ambos con editoriales diferentes, justo por esta
cuestion de los derechos del libro. En Estados Unidos y América los derechos
de Harry Potter le pertenecen a Scholastic Inc. y en Europa son de
Bloomsbury Publishing. Entonces, estaban poniéndose de acuerdo las dos
editoriales para sacarlo a la venta el mismo dia. Pero, precisamente era
cuando las ventas por internet y la tienda virtual de Amazon.com ya estaban
teniendo mucho éxito porque cada vez mas gente tenia acceso a este medio y
podia obtener cualquier cosa que se vendiera ahi y lo recibiria en cualquier
parte del mundo.

Vender Harry Potter por medio de internet implicaba desplazarlo a todo el
mundo, sin embargo ambas editoriales, Scholastic Inc. y Bloomsbury
Publishing, querian tener la exclusiva y venderlo solamente en librerias; esto
no fue posible por la alta demanda de venta que se reflej6 en Amazon.comy
los pedidos que se hicieron desde todo el mundo, lo que provocé que un libro
destinado a venderse exclusivamente en librerias se desplazara también por

internet.
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Estilo editorial

Para conseguir una comunicacion adecuada con los lectores, se debia tener
mucho cuidado al describir la informacion que se queria incluir. Para dirigirse
a tres diferentes publicos, profesores, padres de familia y alumnos, se debia
realizar un trabajo discursivo muy definido tal y como lo menciona Luis
Daniel Gutiérrez Martinez:*

La cuestion lingiiistica es primordial en el disefio, puesto que se vale de
enunciados para elaborar sus proposiciones, esto es, que en tanto més claro
se tiene lo que se debe decir serd mas facil configurar un mensaje visual, ya
que el conjunto de enunciados logicos serdn las premisas que se
representaran por medio de imagenes en el disefio. Todos los productos de
disefio contienen una significabilidad y una comunicabilidad, y cada
elemento que lo conforma se manifiesta a la vista de un individuo capaz de
leer e interpretar todos los estimulos visuales que percibe del objeto, ya
sean letras, colores, materiales, figuras, formas etc.; que de alguna manera
significan, literal y metaféricamente, los conceptos manejados en las
proposiciones. Cada una de las proposiciones admite un argumento que
resulte de vital importancia para el individuo que se quiere persuadir, y
toda vez que el discurso grafico se aproxime al lingiiistico, tendra una
mayor claridad en su mensaje y altas posibilidades persuasivas.

Todo objeto disefiado que contenga un discurso deliberativo se presume
con altas probabilidades de convencimiento cuando ha contemplado en su
conformacion pruebas éticas que respalden la credibilidad y confiabilidad
del emisor, asi como pruebas que predispongan el dnimo del auditorio y
aquellas que demuestren razonablemente lo que el discurso mismo
propone.

Siendo las pruebas de persuasion propias del arte retorica, el disefio
grafico se especifica como una disciplina que por sus propoésitos persuasivos
y comunicativos se desarrolla en el ambito de la argumentacion. Asi, la

Retorica de Aristoteles sefala que, con el proposito de demostrar algo, se

»L.D. Gutiérrez Martinez, Voces del disefio desde la visién de Aristételes. UTA y ENCUADRE,
México, 2008.
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proporcionan pruebas por persuasion por medio de ejemplos o entimemas,
siendo éste el de mayor relevancia para el arte argumentativo y Aristoteles
lo comprende como un silogismo incompleto, donde una de las premisas se

omite porque no hace falta enunciarla.

Cada vez que se editaba un catalogo, el discurso visual significativo y de
comunicacion que debia incluir cada elemento que lo componia era vital. El
ojo era el anico sentido con el que trabajaba el lector cuando veia los Clubes
de Lectura, por lo cual se debia explotar este sentido al maximo para poder
atraer su atencion y ademads su deseo de querer tener ese libro en sus manos.
Explotar todos los estimulos visuales no era ficil, se tenia que hacer un
trabajo argumentativo desde el principio que permitiera que todos los
conceptos con los que se trabajaba el catdlogo se aplicaran de manera visual.
Sin olvidar que iba dirigido a publicos heterogéneos.

En los Clubes de Lectura se incluian diferentes soportes informativos que
iban dirigidos a distintos lectores dentro de esta cadena de comunicacion.
Habia un coordinador, que recibia todos los catalogos y era el encargado de
repartirlos a sus profesores para que a su vez ellos los entregaran a sus
alumnos y revisaran los catdlogos con sus padres. Por lo tanto habia tres
personas que recibian catdlogos y la informacion de estos soportes iba
argumentada dependiendo de quién lo iba a leer.

Al coordinador se le entregaba una hoja en la que se le informaba acerca
de los beneficios de ser coordinador de Clubes de Lectura, asi como la lista de
libros y sus precios, ademas de un formato para recopilar la informacién que
se generaba de todos los grupos de la escuela. Al coordinador sélo se le hacia

llegar esta informacion y como se trataba de un profesor, usualmente, se
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buscaba un lenguaje explicativo, ya que como responsable debia administrar

el tiempo y las solicitudes de los profesores y alumnos.

Poster para el catilogo Book Club.
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Hoja con informacién para el coordinador.

La informacioén que se manejaba en los catidlogos era principalmente las

resefias de cada libro; este trabajo debia llevar cierto orden y caracteristicas:

Resena del libro

Laresefiadel libro deberd ir alineada a algun costado del libro y nunca deberd rebasar la altura
de éste, yaque laidea es que en conjunto tanto la resefia como el libro formen un rectangulo
para que visualmente se cree su propio espacio dentro del catdlogo. La fuente tipografica en esta
seccion siempre es sanserif.

Texto Puntaje Ortotipografia
Numero del libro dentro del catdlogo. | 11 puntos Regular / Negro
Titulo del libro 11 puntos Negrita / Color
Icono denivel lector sugerido
Autor 8 puntos Regular / Negro
Nuamero de paginasy medidas del 8 puntos Regular / Negro
libro
Resefia de 15a 25 palabras sobre el 11 puntos Regular / Negro
contenido del libro.
Precio del libro 12 puntos Regular /Negro
Flash sobre el libro en caso de tener 12 a 15 puntos Negrita / Color / Figura
un descuento o un dato importante envolvente de fondo que
que se deba destacar. logra contraste con el

texto.
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Ejemplos de resefias de libros en catilogos.

Las resefas debian ser muy claras, especificas y lo mas descriptivas que se
pudiera para explicar en breves palabras la idea esencial del contenido del
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libro. Esta informacion debia redactarse en un lenguaje apropiado,
informativo y divertido; ya que los tres tipos de lectores, padres, profesores y
alumnos, leian estas secciones. Habia ocasiones en que los profesores o los
padres de familia llamaban al call center de Telemarketing para comentar
algin contenido de las resefias que ellos consideraban poco apropiado para
sus alumnos, por lo que si se debia ser muy cuidadoso de que dichas resefias
fueran escritas para cumplir con el objetivo de informar.

Escribir las resefas era un trabajo que requeria dos o tres revisiones y que
siempre tenia cambios. La redaccion y sintaxis debian ser lo mas adecuados
que se pudiera. Estas resefias se hacian para el Club de Lectura en espafol y
para el Book Club en inglés. Las redactaba la persona responsable de esa drea
y después, en equipo, se revisaban y de esta manera se podian hacer las
mejoras pertinentes.

En algunas ocasiones se contaba con un corrector de estilo, pero en
realidad esta persona era la responsable de un area exclusiva para Estados
Unidos y realizaba traducciones de inglés y francés a espafiol, por ello no
tenia suficiente tiempo para apoyar al departamento y solo se recurria a ella
para una ultima revision.

En la cuarta de forros del catilogo para el alumno se encuentra una lista de
pedido que incluye los titulos de los libros, asi como precios de cada uno de
ellos. Esta informacion, por ejemplo, debia incluir un mensaje para el padre de
familia, quien es el responsable de darle dinero a los nifios y es quien al final
accedera a que compre o no el libro. Esta lista debia incluir informacion que

explicara paso a paso el procedimiento para realizar el pedido de los libros.
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Cuarta de forros del catilogo con lista de precios.

Otras secciones importantes y que requerian de una revision mas detallada
que el resto eran la segunda y la tercera de forros del catidlogo del maestro,
que contenian informacion exclusiva para el profesor del grupo. En la
segunda de forros hay una seccion en la que se incluian los beneficios que

podria obtener al vender cierta cantidad de libros. Entonces, tenia la
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oportunidad de cambiar sus puntos por libros o podia juntarlos y al final del
ciclo escolar cambiarlos por otro obsequio que se elegia para él en funcion de
sus labores como profesor; podian ser desde plumas y portapapeles hasta
escritorios, computadoras, grabadoras y colecciones de libros, que podria
usar para su salon de clases o actividades diversas de su profesion.

La tercera de forros contenia informacion extra dirigida igualmente hacia
el profesor, pero en este caso se incluia un consejo referente a una actividad
que podria realizar con su grupo para mejorar alguna habilidad lectora o se
incluian consejos de temas que podrian ayudar al mejor desempefio de sus
alumnos. También se recomendaban titulos que venian en esa edicion del
Club de Lectura e informacion extra sobre un mensaje en particular de

Scholastic a los profesores.
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22y 3* de forros del catdlogo del maestro.

99



Bonus_Pplus VLETENSIH ¥ SCHOLASTIC. |~
earn s ¢ : (o)  READINGLEVEISG .nce
L] , il NS
upt POI“ = : - 1 = -
d
" your Cass requests You warm |
61 11 books* 3 ) Jeeper reepen, A Mamsboes ABC n - ‘
12 1o 18 books* e
2 e “H Teme 1 Docomes e Pt * =1
2410 29 books* Find the ameunt of Bonus Coupons you've eamed at the bottom | | Gamic
30 or more books* of the lavolce that accompanles fhe bag O Books for your sldoats. T Y | = T
e '---u-—m--_u'n'“"“ . 2LERIY S [T v——— n omleg ‘
2 isezs)al RS - » -
N2V Us sUTeedn |
0222225223727 3 | [l rviipdiomttnm & -
""""" NER | ——— e
T234 | [ Intermedicte
s6780wnj234587 ‘
Hiiil B De— - |
= - BTBBRY 0y ‘n_. “
R NN N | c
iR e iiblaacsary| [ m—— a
k UGBTI BB 2 UBSHT|IOHRD NS
NznuxET|wsnn2nN| 8T RED2 2| [E Telegd ol Sapy o n
b LR BBV B8BN ::-’l”. =

FEEE Fefoch [ad 80000 Faifoiin 1

fered feleelfy (pEfres

"
»
BoOk (lub =
=

22y 32 de forros del catilogo del maestro.

La cuarta de forros del catalogo del maestro incluia la lista de precios de
los libros, asi como una descripcion iconografica que explica paso a paso el
proceso que debe realizar el profesor para solicitar los libros de sus alumnos;
esta lista debia entregarla a su coordinador para que realizara el pedido. Esta
informacion debia ser muy clara y por ello también se debia colocar de
manera ilustrativa cada accion a realizar. Muchas veces, aun teniendo este
tipo de informacion descriptiva, se daba el caso que los profesores llamaban

al call center para solicitar informacion de como realizar un pedido.
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4? de forros del catdlogo del maestro.

En general, cada soporte que se trabajaba (catilogo para el profesor,

catdlogo para el alumno, hoja del coordinador y poster) debia pasar por lo

menos por dos revisiones antes de irse a imprenta. Una vez revisados todos

los textos e imagenes, el impresor regresaba un dummy impreso para hacer

una ultima revision. Muy pocas veces se tuvo que hacer un cambio; la verdad

se tenia que ser muy cuidadoso en esta fase del trabajo, ya que no podia

haber una falta de ortografia, un precio mal puesto o una portada que no

correspondiera a la original.

El catdlogo debia vender por si solo; esa labor es un tanto compleja y

requiere de un trabajo de observacion, revision de contenidos y discursos
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para formar una excelente estrategia de venta que permita alcanzar el

objetivo.

Diseno editorial

La comunicacién visual es una base muy importante para transmitir ideas y
conceptos y esto permite darle vida grafica a los pensamientos. El disefio de
un catilogo es muy complejo, aunque a primera vista parezca trivial. Los
Clubes de Lectura trabajaban sobre esta base comunicacional, ya que lo que
se disponia de manera visual dentro de un formato predeterminado permitia
con este juego de imagenes y elementos visuales crear una composicion que
ofreceria un discurso claro, directo y dirigido a ciertos lectores.

En los Clubes de Lectura, tanto en espafiol como en inglés, cada elemento
grafico que se proponia debia desempefiar un papel muy importante que
reforzaria las ideas primarias de cada libro que se vendia.

Los colores, la tipografia, las formas basicas y por supuesto las imigenes
que acompafan la composicion de estos catdlogos crean espacios discursivos
que tienen la mision de vender. A pesar de que en una pagina se pueden
encontrar hasta 15 titulos, cada uno tiene su propio espacio, cada uno se
convierte en un escaparate y a su vez, se generaban secciones visuales que
reforzaban la intencién de un conjunto de cinco titulos.

Cada pagina estaba dividida en 20 paneles, cinco en vertical y cuatro en
horizontal, de esta manera se podia disponer del espacio para distribuir 17
titulos dentro de cada seccidn; esto permitia jugar con estos espacios para

agregar elementos graficos extra como flash de oferta, paginas internas del
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libro, gadgets que incluian los libros, asi como las secciones delimitadas por

colores o tipografia.

Diagramacion del catalogo.

La paleta de colores estaba delimitada por la edicion y la temporada que
compartia con el ciclo escolar. Por lo que iba cambiando y no era siempre la
misma. El uso de degradados era muy frecuente y las paletas se definian de la

siguiente manera:
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1a edicion 2a edicion 3a edicion 4a edicion 5a edicion
Regreso a clases Halloween Navidad Primavera/San 10 de mayo / Dia del

Valentin maestro

Paleta de colores para el catilogo segtin la temporada de la edicion.

Los catdlogos de Clubes de Lectura debian estar disefiados para que los
libros exhibidos se vendieran tanto en forma individual como en conjunto.
Esto se lograba a partir de un andlisis de estos contenidos, es decir, los libros
con los que se contaba en cada edicion, esto daba la pauta para determinar
cudl seria la manera mas pertinente de trabajar cada pagina.

La mision del catdlogo era convencer a cierto publico de comprar estos
libros desde un soporte unidimensional, el papel; para lograr esto se debia
entender comercialmente cudl era la mision de cada edicion, por lo que siuna
edicion tenia un tema en particular a desarrollar, éste debia ser explotado

visualmente para reforzar el contenido de cada libro.
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El catalogo de Clubes de Lectura media 24 x 33 cm ya refinado, contaba
con cuatro forros y en cada pagina se debia trabajar un argumento visual,
para que cada pagina independiente vendiera a partir de la propuesta visual y
de marketing.

La portada de los Clubes debia proponer la oferta mas actual y atractiva,
sin dejar abandonadas el resto de las paginas, por lo que se buscaba siempre
un equilibrio tanto visual como comercial en todo el catalogo. En la portada
sOlo se podian incluir ocho o diez portadas de libros, ya que el hecho de tener
el logo en la parte superior limitaba el espacio; por ser la portada, el tamafo
de los libros era 15% mas grande que en el resto del catdlogo. Se procuraba
que en cada pagina hubiera por lo menos dos titulos por nivel lector, lo que
propiciaba un equilibrio de ofertas. Se creia que colocar en cada pagina un
nivel lector de manera exclusiva, limitaba el desplazamiento del resto, ya que
desviaba el interés hacia un solo punto y de esta manera no se podria

alcanzar las metas financieras ni los BPO estimados.
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En la segunda y la tercera de forros se tenia un espacio que permitia
integrar 34 titulos repartidos en dos paginas. En estos espacios se
comenzaban a generar secciones que, como se mencionaba parrafos arriba,
permitian reforzar un género literario y comercialmente se les podia ubicar
para un mejor desplazamiento; esto también ayudaba a tener un BPO mas alto
por cada titulo. Las secciones podrian ir cambiando conforme la edicion asilo
requiriera, por lo que se tenian secciones de Historia, Clasicos de la literatura,
Solo para chicas, Ficcion, Libros premiados, Para los mis pequenios,
Aventuras, entre otras. Finalmente, cada seccion iba cambiando y los titulos
que se recomendaban en una seccidon siempre cambiaban, por lo que habia
gran diversidad dentro del catdlogo. Por ejemplo, se tenia una seccion
constante en cada edicion: “Padres y maestros”.

Un elemento que también ayudaba a ofrecer mejor un libro era justamente
mostrar su contenido, es decir, si era un titulo con paginas a color o con algin
obsequio. Por lo que se buscaba destacar las cualidades de cada libro a partir
de una imagen. Entonces, si el libro incluia pegatinas, colores o algin otro
articulo atractivo para los nifios, se trataba de mostrarlo con una fotografia.
Otra estrategia que se utilizaba era colocar un flash de venta con leyendas
como “jNuevo!”, “Ahorra 25%”, “A s6lo $ 45.00”. O si se trataba de un libro
premiado internacionalmente, se colocaba una medalla con leyendas como
“iAutor premiado!”, “Autor mexicano”, “Medalla Caldecott”, “Medalla

Newbery”.
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Flashes de venta.

Por ultimo, en la cuarta de forros se incluian aproximadamente 10
portadas de titulos, ya que en esta pagina se integraba la lista de precios y
libros para hacer el pedido. Aqui se tenian que presentar los titulos con
mayor costo de todo el catdlogo, justo porque era una pagina que se
consideraba para libros de regalo; sin olvidar que esta pagina también tenia la
seccion de “Padres y maestros” y la lista final del pedido, lo que conseguia que
tanto padres como profesores observaran mas esta pagina y pudieran
comprar, entonces, este libro de mayor precio. Usualmente en la seccion de
“Padres y maestros” se colocaban titulos de pedagogia, educaciéon en casa,
novelas, textos historicos y temas que podrian interesar a alguno de estos dos

lectores.

Comercializacion

Trabajar este proyecto de los Clubes de lectura desde la seleccion del
contenido hasta que llega a los nifios requiere de un proceso con diversas
estrategias. Como hemos visto en los capitulos anteriores, pensar en el

publico consumidor es de suma importancia para determinar claramente los
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contenidos en los que es posiblemente el lector esté interesado. Sin embargo,
las estrategias no terminan en el disefio: pensar en la manera mas adecuada
para hacer llegar este trabajo y ademads reducir costos del presupuesto
también forman parte de un trabajo estratégico, que al final permitiran
planear adecuadamente la comercializacion del catalogo. El papel, el tiraje y el
proveedor son asuntos que forman parte de la produccioén y también de ellos
depende lo que se desea comunicar en cada edicion.

El cuidado editorial del catalogo implica revisar detalladamente los textos,
el disefio de los libros, asi como sus promociones y precios entre todo el
equipo de Clubes; cuando mas de media docena de ojos lo han revisado, se
manda a impresion.

Seleccionar al impresor mis adecuado depende de muchas cuestiones que
podrian parecer de poca importancia, pero temas como la puntualidad, el
compromiso, la entrega del material y la calidad tienen mayor importancia
que el descuento que pueda otorgar o el precio por pieza de un catilogo. Al
final, es importante contratar alguien que no obligue al cliente, en este caso
Schoalstic, a modificar fechas de entrega a escuelas o a regresar materiales
mal hechos.

Estas etapas de correccion son muy importantes, ya que requieren que se
ponga atencion en cada detalle de lo que se mandara a produccion. Es por
esto que en Scholastic los impresores enviaban una hoja de prueba de
impresion, en la que se refleja el resultado final del trabajo de tres meses. Una
vez que la prueba de impresion era aprobada por todos, se mandaba a
produccion cada material. Las condiciones de impresion de cada material
eran las siguientes:
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Impresion

Soporte Papel Gramaje Impresion Tiraje
Catalogo del | Couché 120 gr Offset 4 x 4 2,500 ejem.
maestro
Catalogo del | Bond / 70 gr Offset 4 x 4 75,000 ejem.
alumno Couché
Hoja del Opalina mate | 250 gr Offset1x 1 1,000 ejem.
coordinador
Poster Couché 90 gr Offset 4 x 0 2,500 ejem.
temporada

Tipo de papel usado segtn el uso que tendria el soporte.

Pensar qué tipo de papel se usaria resultaba también una tarea especial, ya
que se trataba de imaginar cOmo usarian estos materiales tanto los nifios
como los profesores. Se debia pensar en como meterian los nifios el catalogo
en su mochila y como podria llegar a maltratarse. También se debia facilitar a
los profesores el envio de sus pedidos, ya que muchas veces ellos los
mandaban por fax y se tenia que ver que cualquier aparato aceptara ese tipo
de papel y las impresiones no salieran mal.

Las tintas debian ir en 4 x 4 porque el catilogo asi lo pedia: las portadas de
los libros, las ilustraciones que se incluian y pensar en cudnto les gusta a los
ninos el color, eran algunas de las razones que fortalecian el argumento para
usar asi las tintas en este soporte. No pasaba lo mismo con la hoja del
coordinador, en la que se capturaban las cantidades de libros totales de la
escuela, y después ésta se enviaba por fax, se digitalizaba o se dictaba por
teléfono a alguien de Telemarketing, por lo que sélo requeria una tinta.

Este proyecto de los Clubes de Lectura fue mejorando la calidad de su

produccion conforme paso el tiempo, ya que en un principio no existia la
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posibilidad economica de ofrecer un mejor resultado impreso. Al principio, la
calidad de impresion y de papel no se tomaban en consideracion y sélo se
elegia al impresor por los costos y descuentos que ofrecia, sin importar sila
calidad del servicio era buena.

Cuando los catidlogos estaban impresos y empacados en el almacén para
entregarse, el departamento de Telemarketing ya tenia listo en el sistema toda
la informacién relacionada con la cantidad de catilogos que se entregarian en
cada escuela ya que cada una solicitaba diferentes cantidades. Mientras habia
escuelas que solicitaban catdlogos para 15 salones, otras solo solicitaban para
dos. Como se puede ver, no todos los grupos deseaban participar dentro del
club.

El departamento de Telemarketing era el responsable de hacer el contacto
con las escuelas y por ello tenia la informacion para enviar los paquetes con
los catilogos. Sin embargo, en Clubes se encargaban de realizar el contacto
con este otro proveedor de paqueteria, y también se verificaba si se contaba
con la logistica que se necesitara para completar el proceso. Una vez que
estaba la decision con quién trabajaria el departamento, Telemarketing
solicitaba a la agencia de envio de paqueteria las guias para mandar los
catdlogos que ya estaban listos en almacén.

Los catdlogos se distribuian en escuelas de toda la Republica Mexicana y
también se daba atencion telefonica y de asesoria al coordinador de cada
escuela sobre coOmo manejar y entregar los catalogos a los profesores para
que ellos, a su vez, entregaran a sus alumnos; también se le explicaba como

debia llenar el pedido a las oficinas de Scholastic. Por medio de los profesores
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se buscaba comercializar de mejor manera cada uno de los libros que se
ofrecian en el catalogo del Club de Lectura.

El trabajo de promocion de Scholastic se daba mas a partir de la
recomendacion de boca en boca, que es una practica social y a veces muy
comun para aquellas personas interesadas por la lectura. Esta recomendacion
entre amigos o conocidos es una de las razones principales por las que se llega
a comprar un libro: a veces hablan tan bien de él que se desea saber mas
sobre esa historia. Asi fue como muchas veces en otras escuelas iban
conociendo a la editorial, por la recomendacion de unos profesores a otros, y
ya después ubicaban la marca de Scholastic en las Ferias del libro infantiles y
en librerias.

Aprovechar cualquier ruido que se esté generando en torno a un tema
siempre es motivo de noticia. Asi, hablar sobre Harry Potter y Scholastic era
relacionar dos temas muy importantes para las generaciones que en ese
momento cursaban primaria y secundaria. La mayoria de esta generacion de
ninos que crecieron con este personaje en sus libros sigue ubicando a la
editorial de Scholastic como “la que edita Harry Potter”. En ese entonces, la
unica promocion con la que contaba la editorial era anunciarse en paginas de
ocho columnas del periddico cada vez que un libro de Harry Potter salia a la
venta.

El tema de la promocion puede sonar poco conveniente para algunos,
principalmente el departamento de finanzas, ya que lo consideran dinero
tirado a la basura o con poco beneficio a corto plazo, pero la realidad es que
dar a conocer un producto nuevo cuando sale al mercado es bueno, ya que
los segmentos de consumidores a los que va destinado ese producto se
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enteran de las novedades que se estan publicando y de esta manera logra
posicionarse en la mente de estos sujetos. Desafortunadamente, Scholastic
sOlo tenia la promocion de sus catdlogos dirigidos a los nifios dentro de
escuelas, sin embargo, esto podria haber mejorado si se hubiera buscado
ampliar este mercado a otras escuelas de todo el pais, pero para esto se
necesitaba una gran inversion que soportara la busqueda de nuevas escuelas
que desearan incluir un libro por lo menos de esta empresa en su ciclo

escolar.

EARRCPOINL

Y IR BOWIING

Publicidad en periédico de Harry Potter and the Order of the Phoenix, 2003.

Este sistema, con diversos procesos, se trabajo en Scholastic México
durante casi 11 afios pero después de 12 afios en México, la editorial cerro

con los argumentos de que en Estados Unidos ya no podian soportar el poco
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y lento crecimiento de Scholastic México, lo cual le estaba costando mucho
dinero a Scholastic Inc. Desconozco si financieramente la editorial estaba en
numeros rojos, lo que sitengo claro es que en México si existia el mercado
particular para la forma de trabajo de Scholastic, asi como para los nifios y
jovenes lectores que se acercaban a los libros. El ejemplo estd en todas las
editoriales que ahora trabajan con catilogos ofreciendo programas de lectura
dentro de las escuelas. Los libros de Scholastic se vendian, y hasta llegaron a
participar en el Programa Nacional de Lecturaenla CONALITE G*de
Libros del Rincén,*" y ganaron dos titulos en 2003-2004. Lo que yo creo que
incentivoé la contabilidad de la editorial asi como la de muchas otras que
participaron en este proyecto.

En recorridos semestrales que se hacian a algunas de las escuelas con sus
coordinadores, se apoyaba la reparticion de catalogos y se veia como los
nifos se emocionaban al ver llegar el catdlogo y gritar junto con su mejor
amigo de clase “jMira, este libro de El Capitdan Calzoncillos no lo tengo!”.
Compartian con sus compafieros sus gustos y preferencias literarias aunque

éstas no fueran grandes obras reconocidas o con premios internacionales. La

¥Véase CONALIT E G.Comisiéon Nacional de los Libros de Texto Gratuitos.
http://www.conaliteg.gob.mx/

31 La coleccion Libros del Rincén representaba un conjunto de materiales bibliograficos que
ponia a disposicién de la comunidad escolar libros de calidad para estimular y fortalecer la
formacién de lectores desde la escuela basica.

Susacervos eran parte de un proyecto de formacién de lectores que ofrecia opciones de
lecturas individualesy colectivas no solo complementarias sino distintas de las que se
encuentran en loslibros de texto.

La coleccion Libros del Rincén incorpord una gran diversidad de géneros, formatosy
autores. Esta diversidad enmarcada en un equilibrio de obras literarias y de caracter
informativo responde a diferentes intereses, necesidades, gustos e inclinaciones de lectura
que tienen alumnos y maestros. De esta forma, abrid las opciones de lectura a uno u otro
género,a una u otra categoria, tema o autor y se ampliaron las posibilidades de formaciéon y
expresion libre e integral al individuo.
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idea era llevar libros a sus manos y ellos lo disfrutaban mucho. Y ahi es donde
termina parte del proceso: de alguna manera se daba por hecho que el nifio
pediria ese y tal vez otro libro. Esa era la etapa interesante, satisfactoria y
valiosa de este negocio de venta de libros por catalogo: llegar con una
propuesta muy bien pensada para el consumidor al espacio en el que se
desenvuelve cotidianamente y entonces, motivado por otros, accede a una
compra.

Las etapas del proceso editorial son complejas, algunas veces extensas y
hay que poner mucha atencioén a ellas, porque un simple error puede costar
mucho tiempo y dinero no so6lo a esa etapa, sino también a las siguientes. En
este texto se trato solo parte de este proceso, y se espera haber contribuido al
conocimiento de esta etapa editorial que se realizaba dia tras dia en un trabajo

que se disfrutaba todos los dias junto a los libros infantiles.
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Conclusiones

Hoy en dia, casi diez afios después de que empecé a trabajar en Scholastic, la
condicion de la literatura infantil ha cambiado, no s6lo en México sino en
gran parte del mundo, y ahora los nifios leen mas, o al menos eso creo cuando
los veo usar todos los dispositivos tecnoldgicos que tienen en sus manos.
Hace poco lefa en un articulo electrénico®” que en Latinoamérica la
produccion de libros infantiles y juveniles ha aumentado en los altimos afios
entre 10% y 15%, no sélo en formatos en papel, sino también en electronicos,
esto pese a la crisis que atraviesa el sector editorial desde hace varios anos.
Escritores, editores y comercializadores indican que la industria editorial
infantil ha tenido este crecimiento en su produccion debido a las grandes
inversiones de los gobiernos en programas de fomento a la lectura.

En México, Scholastic no editaba sus propios titulos y me parece que
contar con grandes porcentajes de utilidades no es suficiente para mantener
un negocio como éste. Si este sistema de negocio ha funcionado por tantos
afios en Estados Unidos y otros de habla inglesa, ;por qué en México no fue
asi? Una de las razones es justamente porque el fondo editorial de Scholastic
era editado por ellos para reducir los precios de produccion y distribucion. La
mayoria de sus libro, estin impresos en papel de bajo costo, en México lo
conocemos como papel revolucion, en este sentido la produccion no es de alta
calidad, los textos se leen perfectamente. Se sabe que el proceso del papela es

quiza el mayor costo de produccion, pero en los libros que leemos editados

$*Véase M. A. Pautassi, (Viernes 14 de abril de 2013). Libros infantiles ganan peso en mercado
editorial latino. Seccién Economia y negocios. http://www.portafolio.co/detalle_archivo/DR-
86575
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en México en papel bond blanco la calidad se ve diferente. Me parece que el
ahorro que hace Scholastic en papel es uno de los factores de que los costos
de PVP (precio de venta al ptblico) generen tantas ganancias. Otro factor es
el tiro, éste es por millares y se sabe que esto también aminora los costos de
produccion del libro y permite al editor obtener jugosas ganancias. Traer los
libros a México implicaba pagar impuestos, transportaciéon y un permiso
especial; esto triplicaba el costo real del libro editado y producido en Estados
Unidos, lo cual no le convenia a la editorial.

Podran haber sido estos factores los que determinaron el fin de Scholastic
M¢éxico o tal vez haya existido un problema politico interno, porque
sinceramente lo digo: el fondo editorial de Scholastic en su mayoria era de
una gran calidad, titulos que pocas veces se ven en México. A los profesores
les gustaban mucho los materiales y las historias que traian los libros.

A pesar de que la condicion de trabajo que maneja Scholastic con los
profesores, al premiarlos con objetos de uso para su salon de clases a cambio
de repartir catalogos y libros, no generaba grandes inversiones, también es un
punto que podria darnos mis para investigar, y ver como éstos finalmente
son los sujetos mas importantes para la editorial, ya que sin ellos este vinculo
que logra la editorial con la escuela no seria tan estrecho y tal vez se veria
este trato como algo mas comercial y no como lo logra justo esta relacion.

En este proceso de comercializacion asi como en otros dentro de la
industria editorial, existe una relacion muy estrecha entre el autor y el lector.
Todas las decisiones estan relacionadas con el lector. Trabajar en un proyecto
con un objetivo sin pensar en el publico receptor desencadenara una serie de
resultados fallidos por no considerar previamente al duefio de ese contenido.
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Una de las maximas de la retdrica habla justamente del trabajo que se debe
realizar cuando se considera un publico en particular es primordial entender:
qué se edita y con qué contenido para conocer si tendremos un lector.
Debemos pensar en como se realiza el disefio y qué formato tendra, en donde
lo leera el lector, cuanto costara este libro y cuando debera salir a la venta. El
proceso de trabajo que aqui se ha descrito se basa en todo este desarrollo
retorico desde la Inventio, la Dispositio, la Elocutio hasta la Actio. Cada fase de
la retorica estd aplicada a cada etapa que enlisto en este texto. Considerar al
publico lector siempre fue lo mas importante para este trabajo, porque al final
la lectura estd mediada por decisiones culturales, de gusto, econdémicas y de lo
“politicamente correcto”, segtin lo establecido en Estados Unidos y en
México. Son culturas diferentes, pero al final, los procesos de investigacion,
seleccion y acomodo, asi como de decision del momento adecuado para la
venta son los mismos.

Ademids, hay una brecha cultural entre Estados Unidos y México. La
educacion que se da en niveles basicos y que de alguna manera forma a los
nifos es muy diferente, y tal vez ese fue otro aspecto que influy6 en el
comportamiento de la editorial en México. En el 2004 apenas se estaba
trabajando mas de cerca con los nifios y con Programas de lectura como hoy
muchas organizaciones, instituciones y grupos editoriales lo estan haciendo.
La promocion de la lectura era diferente entonces, porque estos programas
no estaban cerca del nifio y los padres poco lectores tampoco hacian un
esfuerzo por acercar los libros. Sin embargo no sabemos hasta cuando el
Gobierno Federal decida seguir apoyando este tipo de programas, al menos
en este sexenio con Enrique Pefia Nieto, el presupuesto para este programa se
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redujo, y el problema no es que ya no se otorgue cierta cantidad al programa,
sino que no se proponga una accion diferente o se sustituya por uno mejor.
Solo el tiempo nos podra responder esta ultima cuestion.

El tema de la lectura, los lectores y los libros sera una historia sin un fin, sin
embargo todos los dias algo cambia y a pesar de algunos malos manejos de
presupuestos, me parece que va mejorando y evolucionando la manera en
que los ninos leen y aprenden, los caminos ahora son muy diversos y los
libros electrénicos llegaron como una opcién mis de soporte para leer. A las
editoriales les ha costado un poco de trabajo esta transicion, sin embargo
confio en que estos nuevos medios logren que mas libros se comercialicen ya
no solo en la libreria fisica, sino también en la libreria virtual, que ya se esta
considerando como un nuevo canal de distribucion lleno de muchas
estrategias comerciales tales como se hacen en un catialogo de papel. Al final,
pensar en el lector siempre serd la mision de los que estan detras de la

construccion de un libro.
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