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OBJETIVO DE VENTA

Incrementar el numero de préstamos del libro de
negocios "Nunca te pares” de Phil Knight en un 40%
durante el proximo semestre académico.

ANALISIS DEL PUBLICO OBJETIVO

Demografico:
e Estudiantes de carreras relacionadas con negocios,
administracion, economia y emprendimiento.

Psicografico:
e Interés en temas de negocios, emprendimiento y
liderazgo.
e Necesidad de material de apoyo para proyectos
académicos y trabajos de investigacion.

Conductual:
e Frecuencia de visitas a la biblioteca.
e Participacion en clubes de negocios vy
emprendimiento.



PROPUESTA DE VALOR

Ofrecer un libro que no solo es esencial para el
desarrollo académico, sino que también proporciona
conocimientos practicos y herramientas valiosas para
el emprendimiento vy la gestion empresarial,
contribuyendo al crecimiento profesional y personal.

CANALES Y TACTICAS DE VENTA

e Pagina web de la biblioteca @

e Redes sociales de |la universidad

e Boletines electrénicos.

e Eventos académicos, conferencias y ferias de
Negocios

e Crear contenido atractivo en redes sociales que
destaque las caracteristicas y beneficios del libro.

e Publicar resenas y testimonios de profesores,
empresarios y estudiantes que ya han leido el libro.

e Organizar charlas, seminarios y talleres
relacionados con el contenido del libro.

e Integrar el libro en Ilas listas de lecturas
recomendadas por los profesores de negocios y
emprendimiento.
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ARGUMENTO DE VENTA

Este libro es una guia esencial para cualquier
estudiante de negocios.

Proporciona no solo teoria, sino también ejemplos
practicos y estrategias efectivas que te ayudaran a
destacar en tus estudios y en tu futura carrera
profesional.

MATERIALES PROMOCIONALES

e Carteles y folletos en puntos estratégicos de la
universidad, especialmente en las facultades de
Negocios.

e Videos promocionales y entrevistas con el autor o
expertos en el tema.

e Posts y articulos en el blog de |la biblioteca y redes
sociales.

e Marcadores de libros con citas inspiradoras del
libro.




INCENTIVOS EN VENTAS

Sistema de puntos para estudiantes que tomen
prestados libros, canjeables por descuentos en la
libreria universitaria o la cafeteria.

Sorteos y concursos con premios relacionados (como
ejemplares del libro, entradas a eventos de negocios,
etc.).

Creacion de un club de lectura de negocios con
reuniones periddicas para discutir el libro.

METRICAS DE EVALUACION

NuUmero de préstamos del libro antes y después de |a
campana.

Incremento en la participacion de eventos y charlas
relacionadas con el libro.

NUumero de interacciones (likes, comentarios,
compartidos) en redes sociales relacionadas con la
promocion del libro.

Encuestas de satisfaccion y retroalimentacion de los
estudiantes que han tomado prestado el libro.
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