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SUPLEMENTO TECNICO PROMOCIONAL-7

HOY PRESENTAMOS...
SIST EMAS DE COMERCIALIZACION




Se ha dicho que el proceso editorial
no termina hasta que el libro, la revis-
ta, el cuaderno, etc., estd en manos del
consumidor, Los caminos que sigue el
producto editorial una vez fabricado
hasta que llega a manos del lector son
los procesos de comercializacion pro-
piamente dicha, si excluimos la labor
editorial de algunos organismos oficia-
les u otros parecidos.

En cuanto a la comercializacién del
producto editorial, inicialmente debe
hacerse una separacion basica: la que
se refiere a la comercializacion de las
revistas y demas material de quiosco
v la comercializacion del libro.

REVISTA Y
MATERIAL DE QUIOSCO

1.1. Distribuidores y capataces, Los
distribuidores constituyen el escalon
intermedio mas generalizado entre el
detallista v el editor. En muchas ciu-
dades espanolas el distribuidor se sir-
ve de subdistribuidores o capataces que
trabajan por cuenta propia a comision.
Respecto a las caracteristicas de la
distribucion de revistas y otro material
similar podemos senalar las siguien-
tes: a) aparicion periddica y general-
mente a fecha fija; b) distribucién en
un amplio radio de accién; ¢) una im-
portante cantidad de clientes detallis-
tas poco profesionalizados y con po-
cas garantias en cuanto a crédito.

El recurso de los capataces resuel-
ve para el distribuidor los aspectos
b) y ¢) ya que éstos prolongan los bra-
zos del distribuidor y al mismo tiem-
po ejercen un control al dia sobre los
clientes.

1.2. Quicscos, ambulantes vy ctros. El
quiosquero es el rey entre los detallis-
tas de revistas y material similar. Na-
turalmente no todos los quioscos tie-
nen en Espafia las caracteristicas que
tienen en Barcelona ya que en general
su nivel normal es bastante mas mo-
desto. A pesar de esto el quiosco ocu-
pa el primer lugar de una serie de de-
tallistas importantes en su conjunto,
pero casi insignificantes considerados
aisladamente. Estos son los ambulan-
tes, piperos, bazares, jugueterfas rura-
les, etc. Todos ellos, junto con los
quioscos constituyen una ingente ma-
sa de pequefios comercios indepen-
dientes que son el peldano final hasta
llegar al consumidor.

Naturalmente, existen miultiples va-
riantes al esquema descrito: desde los
sindicatos de distribuidores de Prensa
que actiuan como distribuidores en
forma cooperativa hasta los capataces
repartidores detallistas que actuan
como las tres cosas simultidneamente
e indistintamente. Puede considerarse
también una variante el sistema de la
delegacion editorial que actiia como
distribuidor y a veces como distribui-
dor y capataz a la vez.

LIBROS

2.1. Distribuidores y departamentos de
ventas editoriales. La distribuciéon de
libros en sensiblemente distinta a la




distribucién de revistas, incluso estas
distribuciones acostumbran a estar en
manos distintas. En general, los edito-
res utilizan los servicios de unos cuan-
tos distribuidores esparcidos a lo an-
cho del territorio nacional, al mismo
tiempo que se reservan actuar direc-
tamente en la ciudad donde radican
o en las mdas importantes. Otros, a la
par que utilizan los servicios de los
distribuidores procuran realizar una
labor de ventas estableciendo contactos
con los detallistas a través de corredo-
res, plaza y viajantes.

Una de las variantes a considerar es
la del representante depositario que
actiia como una especie de viajante-
distribuidor, a base de mantener un
pequeiio depésito de libros, levantar
pedidos por cuenta del editor y servir-
los directamente.

2.2, Librerias. El librero es el comer-

ciante mds viejo en el negocio edito-
rial. Su solera es anterior a la del edi-

tor v es indiscutible que un buen li-
brero sera siempre algo mas que un
simple comerciante.

Modernamente la evolucion de la in-
dustria editorial ha obligado a la trans-
formacion de la libreria y le exige atun

otros cambios. El librero como ser
sensible es perfectamente consciente
de los problemas que le impone la
propia evolucién industrial moderna y
el fenédmeno de la masificacién de la
cultura.

Naturalmente, las librerias seran siem-
pre necesarias. Quizd la evolucién de
los tiempos tienda en el futuro a crear
librerias altamente especializadas des-
plazando a las clasicas librerias gene-
rales. Los problemas de la libreria ac-
tual, desde el punto de vista del edi-
tor, residen en la falta de atencién que
pueden dedicar a los libros, en la es-
casa formacion de los dependientes

de librerfa y en la actitud pasiva del
librero como elemento comercializa-

or.

2.3, Grandes almacenes. Quizd hubié-
semos podido prescindir de este apar-
tado, va que las secciones de libreria
de los grandes almacenes podrian con-
siderarse como librerias corrientes.
No obstante creemos que existen ele-
mentos que distinguen estas librerias
de las tradicionales y que merecen ser
considerados independientemente.

La primera observacion a hacer es que
las secciones de libreria de los gran-
des almacenes acostumbran a traba-
jar s6lo un determinado tipo de li-
bros: la novela, el libro de regalo y el
libro infantil. De entre estos géneros
también destaca la utilizacion de unos
pocos fondos. En cierta manera tal se-
leccion viene determinada por la pro-
pia naturaleza de los grandes almace-
nes y por los sistemas de trabajo de
sus jefes de compras. En general en
unos grandes almacenes procuran ser-

virse de un namero limitado de pro-
veedores de cada materia. Cuando
piensan en libro infantil, por eiemplo,
piensan bdsicamente en cuatro o cin-
co editores; naturalmente tal politica
favorece a los fuertes.

24. La venta domiciliaria, Supongo
que la inventaron los yanquis.

Se trata de ir de puerta en puerta
ofreciendo el libro. Ya aque el hombre
no va a la montafa... En realidad, la
venta domiciliaria de libros ha creado
sus propias reglas de juego que la de-
finen, la caracterizan v la condicionan.

Una de las principales caracteristicas
de la venta domiciliaria del libro es
que ésta se realiza a plazos y que, en
general, el tipo de obras comercializa-
das por este sistema son de caracter
enciclopédico, de lujosa presentacion
v de precio elevado.

También una de las determinantes de
este tipo de venta es la necesaria in-
tervercion del agente vendedor v su
organizacion administrativa y opera-
cional bastante compleja.

2.6. La venta directa pcr ccrresponden-
cia. De la misma manera que la ven-
ta domiciliaria exige un determinado
tipo de obra la venta directa también
lo exige con el necesario complemento
de los folletos. De unos afios a esta
parte dicho sistema de ventas se ha
desarrollado considerablemente en Es-
pafia. En general, los sistemas de ven-
tas vigentes introducen en sus ofertas
elementos de indudable atractivo: re-
galos o bonificaciones de precio tenta-
dores.

La organizacién de tal tipo de venta
es eminentemente administrativa con
una acusada intervencién publicitaria
en la confeccion de las cartas, folletos,
cupones de respuestas, sobres, etc. En
otras palabras, el elemento gréfico y
redaccional juegan un papel de pri
mer orden en dichas ventas.
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26. La venta por anuncio. En princi-
pio podemos distinguir dos tipos ae
anuncio: los que ofrecen gangas v los
gue ofrecen obras de interés a precios
razonables. En el primero de los casos
las ofertas corresponden a obras pro-
cedentes de liguidaciones editoriales,
de dudosa calidad v de presentacién
gue nunca responde con la que la ofer-
ta sugiere.

En el segundo de los casos puede
tratarse de obras realizadas expresa-
mente para ser explotadas por dicho
canal de ventas. Estas obras acostum-
bran a ser de interés muy popular vy,
también, participan del elemento «ba-
ratlura» en mayor ¢ menor grado.

Asimismo, como el caso anterior este
lipo de venta exige una organizacion
basicamente administrativa.

2.7. Club del libro. Esta es una de las
formulas mas jévenes v de mas em-
puje del momento. En sintesis el sis-
tema consiste en realizar- obras cuya
venta se realiza exclusivamente a los
socios del club. El principal problema
del club del libro, estriba en que para
funcionar satisfactoriamente es im-
prescindible partir de un fondo edito-
rial bastante extenso y variado y con-
tar con un numero de socios dado.
Como es natural para conseguir am-
bas cosas se necesitan realizar gran-
des inversiones al mismo tiempo que
se necesita disponer de una buena or-
ganizacion editorial, administrativa y
de ventas que, como minimo, no pue-
de ser improsivada.

El club del libro trabaja a base de
una seleccion de obras va editadas v

N

comercializadas anteriormente por los
conductos normales v uno de sus
principales atractivos consiste en los
precios, relativamente economicos, que
ofrece. La principal desventaja para
el lector es la limitacion del fondo
del club v su falta de novedades.

Las técnicas para incrementar los so-
cios del club son varias vy fundamen-
talmente no se apartan demasiado de
las técnicas tradicionales de la venta
domiciliaria. Como instrumento esen-
cial de venta entre los socios, el club
del libro edita una revista-catalogo
que al mismo tiempo realiza las fun-
ciones de organo de difusion v de co-
municacion.

J. Agut

Del g
lenguaje
profesional

INTERLINEAS: Tiras delgadas de metal
que se emplean para espaciar las li-
neas de composicion. Su grueso acos-

LENGUETA: Laminilla metdlica movible
que se emplea en los reguladores de
las minervas y también en las mdqui-
nas planas para detener el papel al

tiempo de imprimir.

LETRA DE PALO BASTON: Ojo de tipo fal-
samente llamado gdtico o de tipos

sin patas.

LeYenpA: Texlo explicativo puesto al

pie de las ilustraciones.

LiGaTuRA: Dos o mds letras unidas una

LiNoTIPISTA: Operario que hace la
composicion mecdnica en las diver-
sas mdquinas que para ello estdn en
el mercado. (Linotype, Intertype.)

LiNoTYPE: Mdquina provista de teclado
que funde lineas de tipos en una sola
pieza.

LITOGRAFiA: Impresion hecha valiendo-
se de una piedra; hoy ha sido susti-
tuida por el procedimiento lUamado
litografia Offset o simplemente Off-
set:

L1TtoGRAFIA OFFSET: Produccion de una
impresion por medio de una superfi-

tumbra ser de 1, 1'-, 2, 3 y 4 puntos. a otra y fundidas en una sola pieza
2 . de tipo, o hechas con una sola ma-
INTERTYPE: Mdquina provista de tecla- triz, tales como. fi, fi. En la compo-

do gque funde las lineas de composi- ZSic:’d? a néano‘ l{as ligaturas impiden
cidon en una sola pieza. a rotura de volandos.

cie plana en un rodillo provisto de
una mantilla de caucho, pasando lue-
go la misma impresion de la manti-
lla al papel. Recibe también la deno-
minacion de planigrafia y para abre-
viar se le llama corrientemente
"Offset”.

LINGOTE: Linea compuesta en mdquina

ITALICA: Sindnimo de cursiva.
de componer.

d Locotiro: Varias letras, o toda una pa-

labra, fundidas en una sola pieza de
tipo.

Estereotipos o electrolipos que se
utilizan en anuncios publicados en
los periddicos en los que se da el
nembre del anunciante.

LiNo: Papel o cartulina al que se le ha
dado un acabado parecido al de la

_ S : . G
KEeLLY: Mdquina plana que imprime told de 360,

cada dos revoluciones del cilindro

i ol LINOGRAFIA: Mdquina fundidora de li-

neas de tipos. (Actualmente ya no se

. s resiste ra :
Krartr: Papel grueso y resistente pa fabrica.)

envolturas.



