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INTRODUCCION

El mercado del libro estd demarcado
por dos fenémenos determinantes en el
consumo como son el uso y la compra.
Podemos afirmar que los que compran
generalmente usan (es decir, leen), pero no
todos los que usan compran. De hecho cada
uno de estos agentes en la caracterizacién

de clientes del libro tiene su propio perfil
y responde con ciertos comportamientos y
hébitos como: uso de bibliotecas, razones
de uso y de compra, influencias lectoras,
etcétera. Estos habitos y comportamientos
que determinan el uso y la compra resultan
también de ciertas caracteristicas coyuntu-
rales, relacionadas con la capacidad adqui-

RESUMEN

A partir de la Encuesta Nacional de Hogares y el
médulo Habitos de lectura y consumo de libros
en Colombia, realizada en el 2000, el estudio se
sustenta en un principio diferenciador que se
refiere a la condicién de si los bogotanos han
comprado o no libros. A partir de esta variable
se desarrolla todo el esquema para caracterizar
los factores de convergenciay divergencia entre
usoy compra de libros.

Se realiza una investigacion correlacional desde
los archivos planos de la encuesta. Se identifican
las variables mas importantes y se consolida un
orden para el cruce de variables de acuerdo con
los objetivos y con las hip6tesis. El manejo esta-
distico y técnico de la informacién secundaria fue
concurrente con el estudio ya publicado, lo cual
valida la investigaciony potencializa el uso de esta
informacion orientada hacia el mercadeo.
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Uso de libros, compra de libros, Encuesta
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cadeo libros.

ABSTRACT

From the National Home Interview and the
module Reading habit and books consumption
in Colombia, performed in 2000, the survey is
supported in a differentiating principle that
refers to the condition of whether Bogota people
have bought or not books. Starting with that
variable the entire scheme to characterize the
convergence and divergence factors between
books use and buying is developed.

A correlational research is performed since the
plain files of the interview. The most important
variables are identified and an order is consoli-
dated for variables crossing based on the objec-
tives and hypothesis. The statistical and tech-
nical handling of secondary information was
concurrent with the survey already published,
which validates the research and makes it possi-
ble the use of this information market oriented.

1 Agradezco los valiosos comentarios de Bernardo Jaramillo y de Juanita Sanz de Santamaria a las versiones pre-
liminares asi como a David Melo Torres, Luis Fernando Sarmiento —Centro Regional para el Fomento del Libro
en América Latinay el Caribe, CERLALC—y a Martha Reyna del DANE. Igualmente agradezco a Jorge del Castillo
Umafia, Andrés Hoyos y Moisés Melo por su participacion en la fase exploratoria del proyecto.
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sitiva de las unidades de consumo: usuarios
y compradores.

Con estos argumentos se fundamentala
realizacion de un estudio que como este, no
s6lo contribuye con la profundizacién de
un bien tan especial y diferente a los demas,
sino también se constituye como un aporte
ala generacién de conocimiento estadistico
del consumidor de libros a partir de infor-
macién existente no explorada.

Desde el punto de vista del mercadeo,
el sector del libro es un tema inmenso
y complejo que académicamente en
Colombia no ha sido atendido suficiente-
mente; sin embargo, merece tanta aten-
cién como otros a los que si se les da cierta
preponderancia pedagégica. La labor
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editorial durante muchas décadas ha sido
mads empirica que académica.

Cada libro, -y es aqui cuando se inicia la
confusién— es comprado y usado (leido), o
sdlo usado, o comprado y regalado; entonces
es cuando surge la necesidad de diferenciar
dos conceptos importantes, —uso, compra—
para poder determinar los factores influyen-
tes en una conducta comercial.

En mercadeo pueden utilizarse estos dos
términos, connotandolos paralelamente, y
generando confusiones segtn la clase de
producto al que se esté haciendo referencia.
En el lenguaje del sector, el uso y la compra
son dos fendmenos que tienen una distinta
pero marcada influencia en la productivi-
dad y rentabilidad del sector editorial. Cabe
aqui hacer esta discriminacién ya que lo
que se pretende es diferenciar los usuarios
de los compradores.

El objetivo? del estudio es conocer
cudles son los factores determinantes de la
convergencia y divergencia entre el uso y la
compra de libros® de modo que sirva como
herramienta ttil para los gestores de libros.
Este objetivo se desarrolla retomando y ade-
cuando los archivos planos de la Encuesta
Nacional de Hogares (ENH) de diciembre
de 2000 (etapa 110) y el médulo sobre habi-
tos de lectura y consumo de libros realizado
por el DANE, el Centro Regional para el
Fomento del Libro en América Latina y el
Caribe, CERLALC, la Cdmara Colombiana
del Libro, Fundalectura, el Ministerio de
Culturay el Ministerio de Educacion®.

2 El objetivo general estuvo soportado en objetivos especificos que a su vez plantearon las correspondientes
hipétesis. Este es un anexo que puede solicitarse a jenalexa@hotmail.com.
3 Constructo: Determinacion de los elementos sociodemogréficos para conocer el umbral que alejay acercaa

los fenémenos: uso y compra de libros.

4 Este estudio fue analizado parcialmente y sus resultados fueron publicados en: Ministerio de Cultura,
Ministerio de Educacién, Cdmara Colombiana del Libro, Centro Regional para el Fomento del Libro en
América Latina y el Caribe, Departamento Administrativo Nacional de Estadistica, Fundalectura. Hdbitos
de lectura y Consumo de Libros en Colombia 2002. Bogota.
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VALIDEZ. ARGUMENTACION DE LA FUENTE DE DATOS
SECUNDARIA

Aunque la recopilacién de los datos fue reali-
zada en el 2000, los resultados de esta inves-
tigacion son vigentes. Las pautas de consumo
en cuanto a libros no cambian frecuente-
mente, como con otros bienes. El consumo de
libros estd directamente relacionado con los
habitos de lectura, y estos varfan a largo plazo.
Por esta razén el comportamiento lector en
cuanto al consumo de libros no es necesario
actualizarlo ni realizarlo frecuentemente
porque sus resultados van a ser similares.

MARCO DEMUESTRA

El marco de muestra es la poblacién resi-
dente en Bogotd, clasificada como pobla-
ci6n en edad de trabajar, PET; es decir hom-
bres y mujeres de doce afios en adelante
(5°061.309) que estén clasificados como
poblacién lectora de libros (2'751.958)5 y
que sin expandir corresponde a una mues-
tra de 3.526 encuestados. De este grupo se
eliminaron los que no sabian si han com-
prado libros (113.631), para finalmente tra-
bajar con una poblacién de 2'638.327.

DISENO DE LA INVESTIGACION

Elestudio es de tipo descriptivo correlacional,
con un diseno de investigaciéon no experi-
mental o ex postfacto; tipo: transeccional.

LIBROS Y MERCADEO
ANTECEDENTES

En la revision de la bibliografia, se encontré

que ha habido muchas personas que han
orientado su discurso en torno al libro,
pero son pocos los estudios investigativos
que hayan desarrollado o contemplen de
manera conjunta el uso y la compra.

Los datos encontrados sirven de antece-
dente y se consolidan como una herramienta
contra la cual se pueden observar los fenéme-
nos: uso y compra de manera independiente,
ya que muchos de los andlisis provienen de
opiniones y criterios resultantes de la docu-
mentacion y la experiencia, especialmente
aquellos relacionados con la lectura®.

En este sentido, las publicaciones que
se han realizado en nuestro pais provienen
principalmente de personajes cuya opinién
tiene importancia en el sector gracias a su
experiencia y bagaje intelectual, y los estu-
dios estadisticos que se han realizado estdn
enfocados principalmente a conocer las
cifras de produccién y venta, registros en
agencias ISBN, importaciones, exportacio-
nes entre otros’.

En el ano 2000 con la Encuesta Nacional
de Hogares se desarroll6 la iniciativa de
incluir el médulo Hdbitos de Lectura y
Consumo de Libros en Colombia, que ha sido
hasta ahora el primer estudio en este tema
llevado a cabo en nuestro pais.

ELLIBRO COMO PRODUCTO Y COMO FACTOR

Para aproximar una lectura convergente
entre mercadeo y libros, primero se orien-
tard el marco tedrico desde el punto de vista
de producto.

5 Esta cifra abarcaloslectores de sélo libros; sélo libros e internet; solo libros y revistas; sélo libros y periédicos;
libros, internet y revistas; libros, internet y periédicos; libros, revistas y periddicos; libros, internet, revistas

y periédicos.

6 Muestra de esto son los documentos realizados por el CErLaLc, Fundalectura y Asolectura, entre otras

instituciones expertas también en el tema de lectura.

7 La Cdmara Colombiana del Libro se ha esforzado por publicar anualmente documentos que recogen estas
cifras bajo el nombre de: Estadisticas del Libro en Colombia.
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Ellibro como producto estd compuesto
fisicamente por elementos que enraizan y
resisten la mezcla entre el progreso social
y tecnolégico. La mezcla de productos en
el sector editorial, es el conjunto de dreas
editoriales que la industria le ofrece a los
clientes lectores. Estas areas editoriales
son: libros técnicos y cientificos, textos
escolares, libros de referencia, libros de
literatura, cuento y novela, teatro y poesia,
libros de ensayo, libros de interés general
y fasciculos®.

Ellibro es un bien cuya distincién fun-
damental frente a otras formas de materia
impresa no es sélo la forma fisica de la pala-
bra escrita, o el conjunto implicito de agen-
tes culturales y sociales que exige —tales
como autor, impresor, editor y lector— sino
el modo de temporalidad que el formato
de un libro establece entre estos agentes; es
decir, el tiempo y atributos personales del
lector se comportan distinto para un libro
que para una revista o periddico. Asi, sus
competidores directos no son éstos, por ser
contrarios al libro en lo que corresponde al
tiempo que exige para elaborarlos, el monto
en dinero para comprarlos y la atencién y
tiempo que se requiere para leerlos.

El libro en este estudio, —sin dejar de
lado el eje cultural y social que lo aborda—
es aqui concebido como un medio de pro-
duccién, mas alla de generar la informacion
que contiene, “los libros forman parte de
un sistema social que incluye autores, lecto-
res, editores, libreros, bibliotecas, etcétera.
Los libros producen y son producidos a su

vez por el sistema en su totalidad. Por tanto
no son simplemente “cosas muertas” que
llevan informacién preconfigurada desde
los autores a los lectores. Son agentes esen-
ciales en el ciclo de produccidn, distribu-
cién y consumo’™.

Los libros podrian clasificarse, segtn el
orden jerarquico de Stanton como bienes
de especialidad!?; aunque en muchas de
sus caracteristicas no compartan similitu-
des con otros productos clasificados en este
mismo tipo de bienes. El libro es un pro-
ducto tangible por el cual los lectores mani-
fiestan una gran preferencia por la editorial
que lo respalde y por la trayectoria del rol
del autor, sea este, escritor, compilador,
investigador u otro.

Sin embargo, se advierte que segin las
teorias encontradas desde el punto de vista
del producto, no existe una clasificaciéon
adecuada que incluya a los libros como
bienes de alguna categorfa. Por esta razén
una vez mas se ratifica el comportamiento
especial de los libros, ya no s6lo desde sus
implicaciones sociales, personales y subje-
tivas, sino desde su comportamiento en el
mercado'l.

Haciendo una aproximacién andloga a
la teoria de mercadeo, el libro posee varios
agentes activos para su desarrollo. Consta
de dos procesos distintos, pero igualmente
congruentes: el proceso intelectual y el pro-
ceso productivo. En el proceso intelectual,
estd el autor (compilador, investigador), el
editor, la editorial, que al final represen-
tan la etapa gerencial y estratégica desde

8 BARVO. Carmen (1996). Manual del editor. CERLALC-UNEsco. Bogotd. p. 20-27.
9 DUGUID, Paul. El futuro del libro ;Esto matard eso? Cuestiones materiales: el pasado y la futurologia del libro.

Editorial Paidés: Barcelona. 1998. p. 88.

10 STANTON, W. et al. (1998). Fundamentos de marketing. McGraw. Hill. p. 208.
11 Asociacién Colegial de Escritores de Editoriales Universitarias (2000). En defensa del lector, precio fijo del

libro ;por qué? Madrid.
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la concepcién del libro como producto; y
el corrector y cotejador, que constituyen lo
que podriamos llamar control de calidad
de contenidos.

El autor como estratega de nuevos pro-
ductos, necesita contar con el aval de un
editor que lo respalde'?, asignédndole al libro
las caracteristicas paratextuales convenien-
tes; es decir el formato, las notas, el epilogo,
la introduccion, las ilustraciones, el disefio y
todas aquellas caracteristicas que hacen que
una edicidn sea mds atractiva que otra, lo
cual repercute en su éxito comercial. Estas
caracteristicas tan importantes para conocer
ellibro como producto se presentan al lector
con el fin de aproximarlo al tema, sin pre-
tender correlacionarlas con los resultados,
dadas las limitaciones propias del estudio.

LOS CLIENTES LECTORES

La lectura se muestra como un fenémeno
independiente del soporte frente al cual
ésta se presenta. En este sentido, la lectura
como hecho independiente, poco importa
si se realiza frente a un libro, una revista,
una valla, un afiche, un televisor o un
peri6dico.

El comportamiento de la lectura frente
alos libros es muy distinto silo compara-
mos con las revistas. Una persona puede
leerse muchos articulos de fardndula. Igual
podria suceder con articulos de politica
actual o economfa, y lograr comprender-
los y asimilarlos de manera rapida e igual-
mente temporal, gracias al cardcter inme-
diatista y estacionario de sus relatos. Lo
que hace diferente el proceso de lectura de

libros frente a cualquier otro, es la continui-
dad de sus textos, la exigencia intelectual y
disciplinaria para poder permanecer y ter-
minar la lectura, y los fenémenos externos
diferentes a los relativos a la voluntad del
lector al realizar la lectura.

Para este estudio se entenderan como
clientes lectores, todos los individuos que
toman la decisiéon de consumir una lectura,
ya sea usdndola a través de cualquier medio
que no implique su tenencia, o0 compran-
dola como es lo deseado por las editoria-
les. Asimismo serdn entendidos clientes de
libros los individuos que toman la decisién
de comprar un libro®3.

FACTORES DECONSUMO: LSO Y COMPRA
El libro no ha alcanzado su total plenitud
en cuando a su difusién, acceso y acepta-
cién por parte de los lectores. Las razones
de este problema son principalmente las
fallas en cuanto a la insercién al sistema
escolar, al tipo de educaciéon que recibe
cada individuo, la inquietud intelectual e
investigativa, y al medio cultural y social
de cada persona. Es evidente que el hecho
de que el consumo de libros esté directa-
mente asociado con el fenémeno de la lec-
tura, trae serias implicaciones en cuanto a
la congruencia que tienen o no las politicas
en cuanto al fomento de la lectura y el uso
o compra de libros. Algunos expertos en
el tema dicen que el fomento de la lectura
arrastra el uso y la compra de libros.
Estos argumentos tienen relevancia en
la medida en que son débiles los hébitos de
lectura y pueden facilmente destruir ese

12 BARVO. Carmen (1996). Op. cit.

13 COLE, David (2003). Marketing editorial: la guia, Conaculta: Fondo de Cultura Econémica, Fonca. p. XVIII.

14 Estas conclusiones se derivan de entrevistas en profundidad realizadas en la fase exploratoria de esta investigacién
aprotagonistas del sector del libro en Colombia como: David Melo Torres, Luis Fernando Sarmiento (CERLALC),
Bernardo Jaramillo, Jorge del Castillo (Legis) y Moisés Melo (Editorial Norma).
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potencial lector de libros por otras formas
de lectura mas faciles, rapidas y versitiles,
que asi como son muestra de la evolucién
de la manera de leer de la gente, también
son consecuencia del débil arraigo perso-
nal de la lectura de libros y constituyen
una amenaza parcialmente directa para
el sector.

Entonces, al libro en si no le interesa
que la gente esté leyendo mucho, sino que
lo lean a “él”. Es claro que los textos que se
hallan en los libros no se encontraran igua-
les en ningtin otro medio, y que las perso-
nas que valoren este fenémeno se consti-
tuirdn facilmente en fieles consumidores
de libros; pero aquellas que no lo hacen
también facilmente se desplazardn hacia
otro medio de difusién que le proporcione
informacién suplantable.

El problema, no estd en que existan
otros tipos de lectura propios de mani-
festaciones de las culturas medidticas,
sino que por su reemplazo, se desplace el
valor real del libro y por lo mismo se les
considere como competencia al fenémeno
de la lectura. Entonces de acuerdo con el
concepto de metalectural's esta podria ser
competencia del uso de libros y amenaza
para la compra de los mismos. German
Rey!'¢, sostiene que no es competencia
sino complementariedad!’, aspecto que en
mercadeo seria un reto bien importante,
ya que cabe resaltar que esta afirmacién
se produce en torno a la lectura y no en
torno al libro.

FACTORES SOCIODEMOGRAFICOS. ARTICULACION SECTORIAL

El libro desempefia un rol esencial que
coordinando la produccién y el consumo,
mantiene el sistema social de la informa-
cién. Esta produccién conforma un instru-
mento capaz de viajar a través del circuito
publico y coordinar su fabricacién y con-
sumo heterogéneo. Es por esto que conocer
las caracteristicas sociodemogréficas de un
publico o mercado, se constituye en ele-
mento importante para establecer relacio-
nes generales a partir de factores comunesy
establecidos desde el punto de vista, social,
politico y econémico.

En este sentido, tener en cuenta las
coyunturas que los estudios que analizan
factores sociodemogréficos, presentan con
el fin de identificar la calidad de vida, las
caracteristicas de los hogares, la situacién
de empleo y desempleo, los ingresos de las
familias entre otros, resultan importan-
tes como base para analizar los procesos
y estados sociales de una comunidad. En
este estudio, estos factores estdn aplica-
dos también en conjunto con otros —los de
habitos de lectura y consumo de libros en
Colombia— para aproximarnos a conocer
la comunidad lectora y compradora desde
aspectos generales como el sexo, el estado
civil, la ocupacion; son aspectos que permi-
ten identificar informaciones que pueden
alimentar tanto al sector privado como al
publico.

En funcién del mercadeo y desde el
enfoque de este estudio, la informacion

15 “El proceso de lectura —segtin Patric Bazin—lucha por liberarse del corsé del libro y dirige sus esfuerzos hacia
una verdadera politextualidad, en la que diferentes tipos de textos e imagenes, sonidos, peliculas, bancos de
datos, servicios de correspondencia o redes interactivas quizds se opongan mutuamente o interfieran unos
con otros, generando de forma progresiva una nueva dimension (polimérfica, transversal y dinamica) que
se puede denominar metalectura”. BAZIN, Patrick. Hacia la metalectura (1996). En: NUMBERG, Geoffrey
(1998). El futuro del libro s Esto matard eso? Barcelona: Editorial Paidés.

16 Asesor de proyectos de responsabilidad social de la Casa Editorial El Tiempo.

17 FUNDALECTURA etal. (2001). Hdbitos de lectura y consumo de libros en Colombia. Bogotd.
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socio-demografica también permite iden-
tificar cudles son los grupos representa-
tivos, para dos cosas: uno, para aquellos
con conducta comercial débil (es decir, los
divergentes hacia el consumo), y dos: para
aquellos con potencial de compra mayor.
Esto permite aproximarse al mercado a
partir de las caracteristicas mas genera-
les, modelo utilizado tradicionalmente en
otros sectores de la economia a la hora de
segmentar mercados, realizar muestreos y
estrategias de mercadeo en general.

Las estrategias y programas de merca-
deo que se disefian a partir de la informa-
ci6n sociodemografica son diferentes para
cada target.

Silo que se quiere es orientar la diver-
gencia a favor del uso, hacia una convergen-
cia, con la misiéon de que a largo plazo esta
convergencia tienda hacia la divergencia a
favor de la compra, las estrategias adecua-
das serdn apertura de nuevos mercados. Por
el contrario, si lo que se quiere es explorar
aquellos mercados favorables a la compra,
entonces una estrategia adecuada seria la de
penetracion de mercados.

Todas las decisiones en este sentido
dependen fundamentalmente de los inte-
reses del editor y del grado de especiali-
zacion requerido para cada mercado,
explotando asilos nichos de mercado des-
cubiertos.

El conocimiento demografico de los
compradores de libros, permite al sector
editorial establecer relaciones con otros
sectores de la economia y de la politica
tanto con el estatal como con el privado
e institucional, con el fin de aprovechar
las coyunturas que se presenten respecto
a cambios y transformaciones sociales y
culturales que puedan observarse en una

comunidad o en un publico lector, ante-
riormente no explotado.

Estas coyunturas pueden también estar
soportadas en predicciones acerca de temas
sociodemogréficos como tasas de natalidad,
factores educativos, movilidad social, cre-
cimiento econémico, ingresos promedio,
etcétera. De la misma manera que cuando
se identifican sectores y/o grupos profesio-
nales mds propensos a la compra de libros,
pueden enfocarse entonces, los esfuerzos de
mercadeo para potencializar los segmentos
que son permisiblemente mas compradores
de libros que otros.

FUNDAMENTOS DE LOS RESULTADOS

PRINCIPIOS DELA LECTURA DELOS RESULTADOS

Para discriminar la convergencia y diver-
gencia entre uso y compra de libros se
parti6 de la pregunta no. 11 del médulo
Hadbitos de Lectura: ;Ha comprado libros
en los dltimos doce meses?

A quienes respondieron si, fueron cla-
sificados como compradores, a quienes
respondieron no, fueron clasificados como
usuarios. A partir de esta pregunta se deri-
van los demds resultados que permitirdn
caracterizar a cada grupo.

En este sentido se infiere, no por ejem-
plo: scudntos obreros compran?, sino: del
total de los obreros, ;cudntos compran?
Asi se determinan cudles son los segmen-
tos mds representativos para el sector, no
de acuerdo con la cantidad de estos en el
factor de compra total, sino con el nimero
de compradores de la categoria total indivi-
dual de cada grupo.

NIVEL DE INGRESOS
Para conocer el nivel de ingresos de la
poblacién lectora en edad de trabajar, se
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nes sociales y
culturales que
puedan obser-
varse en una
comunidad o
en un publico
lector, ante-
riormente 1o
explotado.
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orientd la lectura de los datos hacia las
fuerzas de trabajo clasificadas en el PET,
como PEA (Poblaciéon Econémicamente
Activa). Estos son: ocupados, desocupa-
dos y poblacién econémicamente inactiva:
inactivos.

Para analizar el aspecto concerniente al
nivel de ingresos de los ocupados se tienen
en cuenta dos grupos: los empleados (de
empresas publicas, privadas y domésticas)
y los independientes, (trabajadores por
cuenta propia o patrones o empleadores). Se
excluyen a los que no reciben ingresos por
trabajo, es decir, trabajadores de empresas
familiares sin remuneracién (12.876).

LOSASIDUOSYLOS DISCONTINUOS

Para esta investigacién se les ha dado una
nominacioén a los lectores: a los que han
leido libros en los tres meses anteriores
al momento de la encuesta se les llama
asiduos (2°019.991); a los que no han leido
libros en este tiempo, pero si en el tltimo
afo, discontinuos (282.355). El nimero
restante (335.981) corresponde a aquellos
personajes que cuando leen, leen libros
aunque no hayan leido libros en el tltimo

anols,

APROXIMACIGN A LATEORIA1© DE CONVERGENCIA Y DIVERGENCIA
Los resultados estdn orientados a identi-
ficar el porcentaje de personas con deter-
minada caracteristica sociodemogréfica
que propenda por el uso o por la compra
de libros.

De esta manera la variable corres-
pondiente tuvo dos valores porcentuales

para los factores de consumo: uno para
la compra y otro para el uso. Asi, reali-
zando una lectura horizontal, se sabe si
la participacién de determinado factor
en la compra y el uso de libros tiende a la
convergencia (cercania) o ala divergencia
(lejania).

La convergencia sucede cuando los
factores de consumo estdn muy préximos
entre si; y la divergencia puede darse en dos
direcciones: hacia la compra o hacia el uso.
Es decir si la mayor participacién tiende
mas hacia uno de los dos factores.

Figura 1. Teoria de la convergencia
y divergencia.
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Esto quiere decir que existe un 20%
de convergencia, ubicado entre 40% y
60%, que delimita el encuentro y com-
portamiento paralelo de determinada
variable en los factores de consumo: uso
y compra.

En la teoria desarrollada en esta tesis,
la convergencia (cercania) ocurre en un
mismo sentido y es cuando los factores por
analizar encuentran un punto en comun,
que permite que si bien coincidan en una
perfecta convergencia (50% - 50%), pueda
también por puntos porcentuales no mayo-

18 Entiéndase por tltimo afio, los doce meses anteriores a la aplicacion del formulario de la Encuesta Nacional
de Hogares. Fecha de utilizacién del formulario: diciembre de 2000.

19 “...conocimiento especulativo considerado con independencia de toda aplicacién”. En: Real Academia
Espanola (2001). Diccionario de la Lengua Espaiola. 22 ed. Tomo II.
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res a 10%, predominar el uso, o bien, la
compra.

Por el contrario la divergencia (lejania)
puede ocurrir en dos sentidos: a favor del
uso y a favor de la compra. En este sen-
tido la caracterizaciéon de la compra es la
que nos compete y hacia la que se enfo-
cardn lo esfuerzos para lograr definir las
caracteristicas mds importantes.

DISCUSION DE LOS RESULTADOS

Durante la ejecucién y posterior analisis
del estudio se rechazaron varias de las
hipétesis.

En general, muchas personas con posi-
cién favorable frente a la compra que, sin
embargo, no constituyen por si mismos
un segmento porcentualmente relevante,
es algo asi como lo que se llama en ventas,
muchos productos con poca rentabilidad.
Por el contrario, esos segmentos poco
destacados en cantidad, pero que por-
centualmente estdn consolidados por si
mismos, representan un grupo impor-
tante, para que el sector editorial centre

su atencion.

ALGUNOS RESULTADOS ARROJADOS POR LA
INVESTIGACION

ASOCIACIONES SOCIODEMOGRAFICAS

Aunque las mujeres son mayor en can-
tidad y por tanto su participacién en el
consumo también es mayor, no quiere
decir que su posicién respecto ala compra
sea igualmente mads alta. Del total de las
mujeres, el 35% compra libros, mientras
que el porcentaje en los hombres es del
42%. Es decir, existe convergencia entre
usoy compra para los hombres y una leve

divergencia a favor del uso en las mujeres.
El género no se encuentra directamente
relacionado con la compra de libros2.

Otro factor que permite una aproxi-
macién a la oportunidad de la compra
de libros, es el correspondiente al estado
conyugal. El porcentaje de uso frente
a la compra siempre serd mayor en este
aspecto; convergen las participaciones
cercanas al 50% de uno y de otro factor
de consumo, este es el caso de los casa-
dos, los separados /divorciados con una
pequena diferencia a favor del uso. Por el
contrario, la divergencia a favor del uso
se presenta, fundamentalmente en los
viudos (71%).

Es curioso observar que el estado con-
yugal predominante es el soltero con 52%
de la participacion total del cruce de las
dos variables, sin embargo su papel en
la compra de libros es la segunda mas
baja, después de la de los viudos y es el
grupo de mds peso en el uso de libros con
32,9%?21.

En Bogotd, en términos de edad
puede encontrarse convergencia entre
el uso y la compra de las personas con
edad en rangos de 26 a 40 y de 41 a 55.
Estos grupos distintos en cantidad sus-
tancialmente, ya que el primero supera al
segundo en 147.258 personas, presentan
un comportamiento frente a la compray
frente al uso igual o muy similar, pues la
participacion es de 48% en ambos casos.
El rango mds débil es el de personas de 12
a 17 anos en el cual existe una divergencia
grande de 82% a favor del uso. En el caso
de los mayores de 55 afios el uso muestra
que estd duplicando la compra. La edad

20 Coeficiente de contingencia: 0.02.

21 Se rechaza la hipétesis: coeficiente de contingencia 0,1719.
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El164,7% de
los lectores de
libros que se
encuentran
estudiando

en Bogotd,

no compra
libros y la
participacién
de compra

del grupo de
los que no
estudian, es un
4,6% mds alto
de los que si
estudian.
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no determina que haya o no compra
de libros?? pero si se muestra que entre
mads edad hay un leve incremento en la
compra.

EDUCACION VERSUS COMPRA

La educacién es un factor determinante
frente a los hébitos de lectura y al consumo
de libros. Puede observarse como a medida
que la gente va aumentando en grado edu-
cativo, su participacién va aumentando de
manera importante.

Respecto a ser o no estudiante, asi como
el nivel de educacion es relevante y favorece
la compra de libros; el hecho de que la gente
se encuentre estudiando no necesariamente
determina o facilita la compra de libros. Por
ejemplo, el 64,7% de los lectores de libros
que se encuentran estudiando en Bogotd, no
compra libros y la participacién de compra
del grupo delos que no estudian, es un 4,6%
mas alto de los que si estudian?.

En las instituciones, respecto a su natu-
raleza (publica o privada) se encontré que
ninguna de las dos favorece la compra de
libros. Sin embargo, estudiar en un esta-
blecimiento publico aleja la condicién de
compra en un 74,91%; es decir, presenta
una divergencia importante frente al uso
de libros. Los que estudian en estableci-
miento privado compran en su segmento
17.7% mads que los de establecimiento ofi-
cial; asi mismo su puesto sobre el total de
compradores por tipo de establecimiento
es mayor 38%.

La mayor cantidad de poblacién lec-
tora de libros, tiene un nivel de educacién
minimo de bachillerato completo. Esto

muestra que existe un mayor potencial
de lectura de libros cuando el nivel de
educacién va aumentando. No obstante,
se destaca que casi la mitad de la pobla-
cién que lee libros atin no ha terminado el
bachillerato.

Figura 2. Divergencias a favor de la compra
- nivel educativo

Divergencias importantes a

favor de la compra:

+ Superior hasta cuatro afios:
62%

+ Superior de cinco afios y méds
68.26%

Nivel educativo

Compra de libros

El hecho de que la variable en estudio
no sea un factor de divergencia a favor de la
compra, ni tampoco de convergencia entre
las unidades de consumo, determina el bajo
grado de concientizacién que existe en la
academia y por cada estudiante, de con-
figurar sus correspondientes bibliotecas
personales, las cuales evidentemente cons-
tituyen un apoyo tanto pedagdgico como
profesional para todos los distintos niveles
de educacioén.

LOSUSUARIOS DE BIBLIOTECASVERSUS COMPRADORES EN LAS
BIBLIOTECAS

Las bibliotecas son definitivamente un
lugar estratégico en el que convergen tanto
compradores como usuarios, y consti-
tuyen igualmente una herramienta que
bien podria utilizarse a favor del sector y
en funcidén del lector. Este puede ser un
mecanismo de aproximacién al mercado;
es como una plaza, en la que se retinen ofe-
rentes y demandantes con el fin de suplir
una necesidad especifica. Es un potencial

22 Estadistico gamma: -0.2305.

23 Se rechaza la hipdtesis. Coeficiente de contingencia: 0.04466 (condicién de estudiante) y 0.18927 (tipo de

establecimiento.
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en crecimiento que constituye un instru-
mento de acceso al libro, pero que también
da via libre a otras formas de distribucién
que posibiliten este acceso, esta vez orien-
tado hacia la compra.

Muchas veces en mercadeo es dificil
identificar los nichos de mercado por estar
dispersos en el universo de andlisis, por no
ser clara la informacién de estos, y por no
saber dénde encontrarlos. Identificar un
lugar donde converjan los usuarios de los
productos de una manera tan maravillosa,
tan natural, tan versétil, sin vicios y que
permita hallarlos en un lugar reunidos sin
cita previa, son atributos que s6lo pueden
atribuirsele a los libros y en una plaza tan
privada por lo ptiblica como las bibliotecas.
Un lugar en donde los esfuerzos de todos
los agentes estan en torno al libro.

USO DEBIBLIOTECAS

Para los visitantes de bibliotecas y para
quienes solicitan libros prestados en ellas
la participacidn en los factores de consumo
converge en el uso y la compra, con cierta
tendencia hacia el uso. Ademds se encontrd
cémo los no visitantes y los que no llevan
libros a la casa, tienden al uso.

OCUPACIONY LECTORIA

Para la lectura de resultados de ocupacio-
nes, se trabajaron dos categorias: la general
y la especifica?4.

El estudio comprobé que los profesio-
nales que requieren actualizacién perma-
nente si presentan divergencia a favor de
la compra de libros?*; hubo casos como el

de algunos trabajadores manufactureros y
jefes agropecuarios como mayordomos o
capataces que se incluyeron en este grupo.

Figura 3. Divergencia a favor del uso.
Ocupacion especifica.
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Figura 4. Divergencia a favor de la compra.
Ocupacion especifica.
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Respecto de las ocupaciones genera-
les son cuatro las principales razones de
compra para seis de las diez ocupaciones:
lectura escolar universitaria, actualiza-
cién para el trabajo, importancia del tema
y adquirir conocimiento. La mitad de los
empleados de oficina, comerciantes, tra-
bajadores de la industria manufacturera y
de reparacion e instalacién, compran por
lectura escolar o universitaria.

24 Para conocer con mas detalle el listado de ocupaciones, solicitar la informacion en: jenalexa@gmail.com.

25 Existe una correlacién minima entre las ocupaciones especificas y los factores de consumo, coeficiente de
contingencia: 0,3861. De la misma manera sucede con las ocupaciones generales, aunque en este caso la
correlacién va a ser ain minima, coeficiente de contingencia: 0.3075.
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En las razones de lectura, para las dife-
rentes clasificaciones del PET, se encontr6
que cuando la razén de lectura estd orien-
tada hacia el trabajo, si existe tendencia
haciala compra en todos los grupos (ocupa-
dos, desocupados e inactivos). En especial
en los ocupados es muy alentador ya que,
en todos los casos el porcentaje de compra
esigual o superior al 50%. Ademads cuando
el motivo de lectura es por trabajo son en
73.8% compradores de libros.

NFLUENCIA DEL NIVEL DE INGRESO

Ocupados

Entre los subgrupos de la poblacién en edad
de trabajar, la de los ocupados fue el tnico
que present6 un comportamiento de con-
vergencia casi perfecta entre uso y compra
de libros. Es decir, de todos los ocupados
el 50% compra libros. Este porcentaje es
importante, teniendo en cuenta que para
los desocupados (36,56%) e inactivos
(24,74%) la participacién indicé divergen-
cia a favor del uso de libros.

Tres es el nimero de libros comprados
por la mayoria de las personas ocupadas y
la mitad de los ocupados gasta en libros un
monto igual y menor a $80.000 durante el

ano anterior a la aplicacion de la encuesta.

GRUPOS SOCI0 DEMOGRAFICAMENTE REPRESENTATIVOS DEL PET.
Ocupados

Se presenta una divergencia leve a favor dela
compra de libros en los ocupados de estado
civil casado (60,54%), las demés nominacio-
nes civiles presentan convergencias y nin-
guna divergencia a favor del uso. La condi-
cién de estudiante es convergente y muestra
mayor peso en la compra (58%). El compor-
tamiento del parentesco de los cuatro com-
ponentes principales de la unidad familiar
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también es convergente y muestra una leve
orientacion hacia la compra por parte de los
jefes de hogar (58%).

DESOCUPADDS

En la unidad familiar de los desocupados
se destacan las participaciones convergen-
tes del jefe del hogar y de otros parientes,
y se nota en las demds nominaciones, una
divergencia en algunos casos acentuada a
favor del uso de libros, como los hijos casa-
dos que s6lo compran un 19%. Respecto
al sexo se nota una participacién inferior
tanto de los hombres (39%) como de las
mujeres (34%) en la compra de libros.

Sin embargo cabe destacar la participa-
cién de los estudiantes desocupados en la
compra, quienes convergen en los factores
de consumo con tendencia haciala compra.
Por el contrario los desocupados que no son
estudiantes, son 71% usuarios de libros.

INACTIVOS
La variable parentesco en los inactivos s6lo
presenta divergencia a favor del uso de
libros, exceptuando a aquellos que no son
parientes del jefe del hogar, quienes tuvie-
ron una participacién convergente (52%).
El sexo, la edad y el estado civil de los inac-
tivos (exceptuando los separados 48%), en
general son divergentes a favor del uso.
Cabe destacar, que la mayor parte de la
poblacién inactiva se ubica entre los 12 y los
17 afios (47%), lo cual hace 16gica la posi-
cién pasiva frente a la compra, dados sus
niveles de ingreso.

LIBROS SON AMORES Y ADEMAS BUENAS RAZONES

Respecto de los que leen por exigencia aca-
démica, y que tienen un peso relativo sobre
la compra de libros, son fundamentalmente



estudiantes, los cuales no estain comprando
por iniciativa propia. Aunque esto se per-
cibe como un problema, también puede
ser una oportunidad en cuanto al poten-
cial comprador delibros, porque si los estu-
diantes tienen una participacion frente a la
compra 10% mds alta que la mitad conver-
gente, con unas influencias lectoras lejanas
a la iniciativa y a lo que se puede llamar
consejo lector, no es dificil imaginar la
participacién en esta compra de libros, si
estas influencias cambian y por ende, sus
razones de lectura y de compra.

RAZONES DECOMPRA, MOTIVOS DELECTURA E INFLUENCIAS LECTORAS

Figura 5. Razones de compra para estudian-
tes y no estudiantes.
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Fuente: Calculos propios basados en la Encuesta Nacional
de Hogares.

Las razones de lectura indistintamente
de si son compradores o usuarios, estin
orientadas hacia el gusto/entretenimiento,
seguida por las razones de estudio (que
es la mds importante para los inactivos) y
posteriormente motivadas por el desarrollo
personal.

E162.84% de los que leen por estudio no
compran libros. Esto muestra que asi como
el estudio es raz6n importante de lectura,
no lo es parala compra de libros.

Puede observarse en la Figura 6 que las

razones de compra de libros estdn orienta-
das haciala lectura escolar indistintamente
de la influencia lectora, exceptuando los
casos de los amigos como forjadores de
hébitos de lectura, en los cuales la raz6n
de compra principal es la importancia del
tema?®.

Figura 6. Razones de compra - influencias
lectoras.
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Fuente: Calculos propios basados en la Encuesta Nacional
de Hogares.

Sélo existe una divergencia leve a favor
de la compra en aquellos lectores bogota-
nos cuyos hébitos de lectura fueron crea-
dos por la exigencia académica (62,29%).
Sin embargo el 50% de quienes el habito
de la lectura fue creado por la familia y/o
el hogar, son compradores de libros?’. Este
aspecto de convergencia evidente para esta
influencia lectora, constituye un argu-
mento que respalda atin mds el rol del jefe
del hogar en este proceso de creacién de
hébitos y por ende de consumo de libros.

Los discontinuos constituyen, ademads
de los que no leen, el grupo de menos
potencial de compra.

Debe profundizarse en un punto muy
importante. De todos los 996.296 inac-

26 La correlacion entre estas variables es minima. Coeficiente de correlacién: 0.312725. Pueden conocerse los
datos detallados de la grafica consultando el anexo Tablas.
27 No existe correlacion entre estas dos variables. Coeficiente de contingencia: 0.12.
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tivos que leen libros, 246.436 (24%) son
compradores. El1 72% de estos inactivos
compradores no recibe dinero, por tanto se
presta para ambivalencias en el momento
de reconocerlos como agentes activos frente
aun proceso de compra. Ademas el 50% de
ellos son hijos solteros y se justifica por ello
la dependencia actual del jefe del hogar y el
74,87% son menores de 25 aios, rango en
el cual se encuentra el 61% de la poblacién
estudiantil de este segmento y dentro del
cual el 44% son estudiantes universitarios,
es decir 108.872 personas. En el estudio se
identific6 que todoslos inactivos cuya razén
de lectura es por trabajo, son compradores,
aunque esta razén de lectura no sea repre-
sentativa frente a las demds razones, silo es

frente a las unidades de consumo.

PARTICIPACIGN DEL TIEMPO Y LIBROS LEDOS

Un indicador para conocer como es la dina-
mica de la lectura de libros en Bogotd, es la
cantidad de libros leidos por los asiduos y
por los discontinuos.

Estadisticamente las medias de las horas
dedicadas a lalectura de lunes a viernes y
los fines de semana, tienen un comporta-
miento superior en los compradores. Estos
indices se presentan en todos los casos: en
el total de la poblacién de trabajo, en los
ocupados, desocupados e inactivos. Entre
estos, los inactivos son el grupo que menos
lee en comparacién con los demas.

Respecto de los libros leidos en tres
meses de los asiduos y los discontinuos,
efectivamente aumentan proporcional-
mente con el nivel de educacién especifi-
camente en el caso de los asiduos. Acerca
de los libros leidos en el afio, en los discon-
tinuos, aunque este fenémeno se presenta,

tiene un comportamiento distinto, pues
hasta la secundaria completa presenta un
aumento progresivo que desciende a la
mitad en la educacion superior.

Los libros leidos al ano por los asiduos
tienen un comportamiento irregular, y se
presenta el promedio mayor en los estu-
diantes universitarios de pregrado.

El nimero de libros leidos que mas se
repiti6, fue para los asiduos (tres libros),
mientras que para los discontinuos fue de
uno. E1 50% de los asiduos estd por encima
de los cuatro libros, entre tanto que para
los discontinuos, estd por encima de un
libro. Es evidente, que entre el grupo de los
discontinuos, se encuentra una cifra muy
desalentadora en cuanto a hébitos, ya que
el 51,4% de los que pertenecen a este grupo
solo se leyeron un libro.

PROCEDENCIA DE LOS LIBROS LEIDOS

La procedencia principal de los libros
para todos los grupos del PET fue pro-
pios nuevos, seguida en todos los casos de
los libros propios usados. Quienes leye-
ron libros propios nuevos y fotocopiados
presentan convergencia entre el uso y la
compra. Asimismo existe una divergencia
bastante pronunciada a favor del uso de
libros para las procedencias que se refieren
a libros propios usados, prestados por par-
ticulares y por bibliotecas?®.

Los libros propios nuevos son los predo-
minantes en las diferentes razones de lec-
tura, seguidos por propios usados en todos
los casos exceptuando a los que leen por tra-
bajo, quienes como procedencia secundaria
tienen los libros prestados por particulares.
El porcentaje mas alto de libros fotocopia-
dos y prestados por bibliotecas responde a

28 No existe correlacion entre estas variables. Coeficiente de contingencia 0.212.
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la razén de lectura por estudio. Cabe aqui
resaltar que entre todas las influencias lec-
toras, el porcentaje mayor de libros fotoco-
piados se presenta en los que el habito ha
sido creado por exigencia académica®.

El aporte de los profesores / cole-
gio seguido por familiares / hogar son
las influencias lectoras que mas tienen
peso en la procedencia de libros propios
nuevos.

COMPRANDO LECTURAS
Teniendo en cuenta que una compra
implica un gasto y ese gasto a su vez pro-
viene de un ingreso, debe resaltarse que
en el analisis de los ingresos de los ocu-
pados no se acota al fenémeno de la lec-
tura en general, sino a los compradores y
su relacién frente a los usuarios. La rela-
cion entre este fenémeno y los ingresos
van a dar resultados distintos. En el libro
Habitos de lectura y consumo de libros en
Colombia®, se hace referencia a quiénes
son los no compradores en el pais en tér-
minos de ingresos. Obviamente las cifras
cambian regionalmente, pero no se hace
una explicacién a la participacién de los
rangos de ingresos como un todo indivi-
dual y su fraccién en la compra.
Conociendo la variable ingresos y ten-
diendo en cuenta que el estudio no permite
conocer la influencia del factor precio en la
compra de libros, puede de todas formas
estimarse, que la participacién en la
compra es sustancialmente menor, cuando
el nivel de ingresos es tan bajo y el costo de
vida tan alto. Esto se hace evidente en las
divergencias a favor del uso de los inacti-
vos y de los desocupados y por supuesto, en

la convergencia entre uso y compra de los
ocupados.

CONCLUSIONES

En general, predominaron las divergencias
a favor del uso y las convergencias entre los
grupos.

Deben implementarse politicas que
promuevan la iniciativa personal y profe-
sional para formar bibliotecas que ademads
de estimular los buenos habitos de lectura,
también constituyan un elemento de cre-
cimiento en la industria al estimular la
compra.

Las motivaciones alrededor de la compra
de libros predominan entre los de mayor
nivel de educacién independientemente
de si se encuentran o no estudiando, sin
embargo aquellos que no estudian compran
mas que los que si lo hacen. Entonces, si
representan una mejor participacién quie-
nes tienen mds educacion y si se forja desde
la academia a aquellos que se encuentran
en proceso de formacion, estas personas
no sélo se proyectaran como compradores
siendo estudiantes, sino su potencial como
compradores en el futuro crecerd exponen-
cialmente con las motivaciones actuales.

Los estudiantes inactivos son una
poblacién grande por cultivar que merece
muchisima atencién para enfocar hacia
ellas estrategias publicitarias, de distribu-
cién y de ventas para vincular a este mer-
cado estudiantil con la compra de libros.

Cabe aclarar, que si las personas con-
tintian leyendo por estudio, sin que este
se consolide como un reforzador de la
compra de libros, continuard soslayan-
dose la importancia de crear un hébito

29 Grado minimo de correlacion para estas variables. Coeficiente de contingencia: 0.2619.
30 FUNDALECTURA et al. Hdbitos de lectura y consumo de libros en Colombia. Bogotd. 2001.
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verdadero contrapuesto a la lectura por
obligacion.

En la escuela debe tenerse cuidado con
la exigencia académica para motivar la lec-
tura, ya que se observa que esto conlleva
principalmente al fotocopiado de los libros.
Esto es un mal para la industria, para los
derechos de autor y para la misma inten-
ci6én de fomentar la construccién de biblio-
tecas personales.

A través de los resultados de este estu-
dio, se confirma como las caracteristicas
coyunturales del pais como el ingreso y
el empleo, constituyen factores claves a la
hora de discriminar y conocer a compra-
dores y a usuarios. Esto se traduce en que
si estas variables cambian de manera posi-
tiva o negativa tienen fuertes influencias e
implicaciones en la conducta comercial de
los compradores de libros.

Una posiciéon favorable en cuanto a
empleo, (que motive la lectura para el
trabajo) ingresos, asistencia, préstamos
en bibliotecas y nivel educativo entre
otros, posibilitan e impulsan la compra de
libros.

La poblacién ocupada representa un
nicho de mercado importante para el sector
editorial que constituye un grupo poten-
cialmente mayor para la compra de libros,
no solo por su nivel de ingresos, sino por
sus intereses lectores y en general, por las
divergencias a favor de la compra que pre-
sentan en diferentes variables.

Respecto a la identificacién de nichos
basados en el perfil ocupacional del posible
mercado meta, es decir que evidencie diver-
gencia a favor de la compra o en su defecto
la convergencia entre uso y compra, pode-

mos saber cudl perfil ocupacional merece
la atencion de las estrategias de ventas, pro-
mocién y mercadeo en general, gracias a su
potencial comprador. Asi, con los resulta-
dos del estudio se pueden segmentar mer-
cados y delimitar farget, de acuerdo con el
perfil ocupacional y socio-demografico de
los clientes lectores hacia los que la editorial
quiera dirigirse remitiéndose a las tablas
en las que se encuentran tres cuadros: uno,
con las ocupaciones especificas que pre-
sentaron convergencia, otra, con las que
presentaron divergencia a favor del uso y la
ultima con las que la presentaron a favor de
la compra3!.

También en las localidades, cajas de
compensacion, asociaciones de padres de
familia y demads escenarios que puedan vin-
cular a los jefes del hogar, pueden hacerse
campanas y actividades que los persua-
dan directamente a la creacion de hébitos
para la lectura, ademds de la construccién
y fomento de bibliotecas familiares como
parte de la base para el desarrollo de los
integrantes de la unidad familiar como
cultivadora local de procesos lectores.

Igualmente para la construccién del
segundo instrumento se hacen las siguien-
tes observaciones. Algunas sugerencias
plantean una descripcién operacional de
la variable, pero en general se presentan

tematicamente:

a. Para la identificacion de habitos de con-
sumo, conocer la incidencia de la realiza-
cion de ferias de libros sobre la conducta
comercial de los lectores. Identificar qué
proporcion de sus compras de libros se
realizan en ferias.

31 Siellector quiere conocer estos anexos u otros que considere que el estudio le puede proporcionar, por favor
escribir a: jenny.r@librofusion.org o ajenalexa@gmail.com.
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b. Conocer las preferencias de los lectores:
qué lee la gente y qué compra la gente
por drea editorial para diferenciar los
intereses tematicos de lo que gusta leer
o lo que gusta comprar. “;Qué clase de
libros comprd/(ley6)?” En este orden
se propone ser temdticamente amplios,
evitando agrupar bajo el nombre de inte-
rés general muchos items que podrian
ayudar a definir perfiles lectores si se
manejan de manera independiente.

c. Identificar la cantidad de libros compra-
dos.

d. Identificar silos que compran leen lo que
compraron.

e. Incluir en el instrumento una razén de
compra que esté directamente relacio-
nada con la generacién de habitos por
iniciativa propia. Por ejemplo: “porque
me gusta leer”.

f. Se sugiere invertir la dltima pregunta.
Por ejemplo: “;Qué razones considera
quele ayudarian a incrementar su indice
de lectura?” “;Que lo motivaria a usted
a leer mds?” “;Cudles cree que son los
motivos que hardn que la gente lea mds
libros?”:

- Tener mds tiempo libre.

- Mejorar los habitos de lectura.

- Mejorar los ingresos (o disponer de
dinero para comprarlos).

- Tener mds bibliotecas cerca.

- Leer menos internet.

- Leer menos revistas.

- Otros motivos.

-(..))

Hay que tener cuidado ya que como la
pregunta estd planteada estd incluyendo
respuestas relacionadas tanto con las
condiciones para que se den procesos de
lectura como para que den procesos de

compra. Las respuestas y las preguntas
se podrian plantear para cada caso pre-
feriblemente “;qué lo motivaria a usted
aleer mas?”y “;qué lo motivaria a usted
a comprar méds?”

g. Lugares de compra: librerias pequenas,
librerias grandes, grandes superficies
(supermercados), librerias virtuales, en
la calle...

h. Actividad laboral frente a actividad pro-

fesional ; Compra o lee libros relaciona-
dos con su actividad laboral?
Esta pregunta puede ser muy costosa
para el instrumento y aparentemente
no muy relevante; entonces se sugiere
incluir en la variable de razones de
compra: (actualizacién profesional
—carrera que estudia o que estudio-).
Esto es distinto a “actualizacién para
el trabajo”, ya que en este caso mucha
gente no ejerce lo que estudié y por lo
mismo sus intereses lectores pueden
verse afectados.

i. Debe contemplarse la variable precio para
complementar los resultados, correla-
cionarlos con el ingreso y también de ser
posible contra la proporcién del gasto
frente a otras inversiones paralelas rela-
cionadas con el uso del tiempo libre.

j. También se debe ser mas claro o cambiar
la redaccién de la variable relacionada
con la razén de lectura: para ayudar a
ninos y jovenes, ya que no se percibe de
manera practica.

Para finalizar respecto a la generacién
de hébitos se puede observar c6mo la ini-
ciativa propia que es la inica variable que
denota un gusto por la lectura y un interés,
tiene el mejor comportamiento en los estra-

tos 1,2y 3, quienes son entonces, mds com-
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pradores potenciales. Sin embargo en todos
los estratos, cerca del 22%, los bogotanos
afirman que los colombianos no leen por
falta de dinero. Es decir el problema adqui-
sitivo tiene la misma importancia en todos
los estratos en lo que se refiere a la lectura
delibros. De hecho esta creencia -la falta de
dinero-, seguin el estudio aqueja mds a los
estratos mds altos.

Silos estratos altos adquieren mayores
ingresos que los bajos y sus posibilidades de
compra son mayores y ain asi se quejan de
la misma manera que el estrato uno frente
ala falta de dinero, es un indicador de que
no es por la falta de dinero por lo que no se
compran libros en los estratos altos y que si
los estratos 1, 2 y 3, tuvieran mejor poder
adquisitivo son mds potenciales compra-
dores que los estratos 4, 5y 6 en lo que se
relaciona con la generacion de habitos y una
conducta del lector como consumidor.
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