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SUMARIO EJECUTIVOI.

A pesar de la crisis economica, ha crecido a un ritmo del 20% desde el ano 1999. 

Queremos, pues, obtener nuestro nicho de mercado en el segmento de clientes de entre 30 

a 45 anos, con ingresos superiores a los $500 mensuales.

La idea de negocio que proponemos consiste en una libreria que se dedicara a lo que 

arbitrariamente llamaremos “literatura artistica”, aplicando esta descripcion a aquellos 

libros que no son de disciplinas tecnicas. Nuestras lineas de productos abarcan los libros 

de literatura universal, temas espirituales y de autoayuda, libros sobre artes, y temas de 

interes general.

Nuestra ventaja diferencial en un mercado competitivo y estandarizado de libros radica en 

el servicio. Nuestro verdadero negocio es el servicio personalizado. Nos concentraremos 

en proporcionar informacion actualizada a nuestros clientes. Para ello, nuestra libreria 

contara con una pagina Web en la que ofrecera informacion cultural y de las ultimas obras 

para sus clientes. Tendra una base de datos de ellos, sus preferencias, su perfil de compras. 

Con esto haremos un seguimiento para ofrecer productos que seguramente le interesaran,

La inversion inicial la hemos calculado en $ 35.000 para compra de activos, y capital de 

operacion. Bajo condiciones de correcta negociacion con distribuidores puede dejar un 

margen de ganancia de hasta el 40%. Nuestros planes preven comprar a credito y vender 

de contado. La libreria estara ubicada en la ciudad de Guayaquil, en el Centro Comercial 

La Rotonda.

Nuestra mision es ofrecer un stock variado de libros al publico amante de la literatura, las 

ciencias y las artes, con servicio personalizado, satisfaciendo sus preferencias y 

necesidades, en un ambiente agradable y acogedor.

Despues de realizar una encuesta de mercado sobre los gustos y preferencias de las 

personas amantes de la lectura, estudiar la informacion disponible en otras librerias y las 

necesidades no satisfechas de este segmento, notamos que existe un espacio importante 

para esta idea.



ANALISIS DE LA EMPRESA Y SU ENTORNO2.

Nombre y descripcion del negocio1.1.

NOMBRE:

2

Nuestra meta inicial es lograr conquistar un segmento del 10% del mercado. que se refleja 

en un ingreso bruto de $ 172.00,oo en el primer ano de operaciones y preve un incremento 

gradual para concluir con un 1 5% de participacion de mercado.

Nuestra responsabilidad social radica en fomentar la cultura nacional, dando espacio para 

el lanzamiento de libros de autores nacionales y patrocinando todo proyecto que fomente 

la lectura y la cultura, como por ejemplo concursos literarios.

No existen barreras para entrar al negocio, ni complicaciones de tipo legal ni tecnoldgico y 

los riesgos no son mayores: los incontingentes y los propios del mercado, como en todos 

los demas casos.

Teniendo el capital propio, y evaluando el proyecto por tres anos, el valor actual neto de 

los flujos que genera el mismo es positive y tiene una tasa interna de retomo del 26%. La 

sensibilidad del proyecto soporta una disminucion de hasta el 30% de las ventas esperadas 

y un incremento similar de los costos.

En cuanto al punto de equilibrio con un 75% del ingreso previsto por las ventas, se alcanza 

el nivel de factibilidad.

Libreria “CIENCIA Y ARTE”

de acuerdo a sus preferencias. Tambien realizaremos entregas a domicilio. Pondremos 

nuestro mejor esfuerzo en la imagen corporativa y en posicionarnos como la mejor en 

servicios. Contaremos con una sala de lectura muy comoda para que el cliente pueda 

examinar en detalle el libro que desee comprar en un ambiente confortable donde incluso 

podra disfrutar de una taza de cafe.



Mision, vision, objetivos y valores1.2

Vision

artes.

Mision

Objetivos
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El negocio consiste en la venta de libros de cultura general, o “literatura artistica’' y 

difusion de obras de autores nacionales e intemacionales, dirigido a un segmento de 

clientes interesados en desarrollar su intelecto a traves de la lectura.

A traves de la continua informacion via internet sobre las obras que estan en actualidad y 

seguimiento a un banco de datos de clientes especiales, pretendemos satisfacer las 

necesidades y requerimientos de los clientes.

Difusion de obras de autores nacionales y extranjeros, con prominencia de crear el interes 

por la cultura de los autores nacionales.

Desarrollar una inffaestructura adecuada que permita que el cliente encuentre un ambiente 

agradable que fomente el interes hacia la lectura.

Promover el interes del publico en continuamente estar actualizandose en obras de sus 

autores predilectos.

Realizar invitaciones de autores nacionales y extranjeros para que expongan sus obras y el 

publico pueda contactarse con ellos.

Offecer cultura al publico amante de la literatura, las ciencias y las artes, estar a la 

vanguardia en ofrecer servicio personalizado al cliente, satisfaciendo sus preferencias en 

un ambiente agradable y acogedor.

Ser una empresa lider reconocida por su calidad en atencion personalizada al cliente, 

ofreciendo oportunamente obras de alto contenido cultural, difimdiendo la cultura y las



Metas

Vaio res

Calidad

Honestidad

Conocimiento

1.3 Tendencia del entorno Internacional

Factores politicos

internacional.

Factores Demograficos

Crecimiento de la poblacion jo ven y adulta
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Lograr un 10% de participacion del mercado en el primer ano, hasta Hegar al 15% al 
termino de los 3 primeros anos.

Lograr un 30% de utilidad sobre la inversion.

Posicionarse como una empresa de servicio personalizado.

Etica profesional

Responsabilidad social

Empatia

Las tendencias internacionales que afectan nuestro negocio estan relacionadas con diversos 

factores, que mencionamos a continuacion:

Factores economicos

Recesion mundial que encarecera el valor de las obras 

Restricciones a las importaciones

Guerra entre EEEUU y Afganistan que provoca estancamiento del comercio



Factores Culturales

Factores Tecnologicos

Difusion de los E-Books y libros en Red.

Tendencia del Entorno Nacional1.4

Factores Politicos y legales

Legislacion restrictiva en apertura de nuevas librerias.

Factores Demograficos

Crecimiento de la poblacion joven y adulta

Factores tecnologicos

Factores culturales

5

La incidencia del entorno intemacional en nuestro negocio esta ligada a los siguientes 

factores:

Importacion de E-Books

Compra de libros a traves de Internet 

Suscripciones a libros en Red.

Compra de libros a domicilio

Interes del publico en la lectura

Limitacion en la difusion de obras

Disponibilidad de los autores nacionales e internacionales para asistir a eventos

Defensa de los derechos de autor y control de las copias piratas



Factores economicos

Recesion economica que afecta la capacidad de compra de los consumidores

1.5 Tendencia de la Tndustria

ANALISIS DE MERCADO2.

2.1 Objetivos de la mercadotecnia
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La industria del libro ha experimentado un crecimiento de alrededor del 20% en los 

ultimos anos a pesar de la crisis economica. Poco a poco ha aumentado el numero de 

lectores de temas de autoayuda y espiritualidad, asf como la costumbre de regalar libros.

Restriccion a las importaciones

Encarecimiento de los aranceles

Apoyo del gobierno a autores nacionales

Apoyo y promocion del gobiemo a la lectura.

En las ultimas inauguraciones de centros comerciales (llamados tambien “malles”) 

encontramos entre una y dos librerias del corte que nosotros pretendemos tener, con similar 

tecnologia, mercado y clientes, todas ellas atacan un segmento especial del consumidor de 

libros, la parte cultural y de autoayuda y superacion, no entran en el mercado de libros de 
texto o escolares.

El objetivo de la mercadotecnia es lograr captar el segmento de clientes que prefieren la 

lectura de tipo artistico para lo cual tomaremos en cuenta las opiniones que hemos 

obtenido en las encuestas preliminares:



Opiniones de clientes que han mostrado interes en su producto/servicio

Opiniones de clientes que NO han mostrado interes en su producto/servicio

Formas posibles de evitar la falta de interes

. Ofertas continuas

Descripcidn del Product© o Servicio2.1

. Literatura artistica
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Nuestro servicio va a satisfacer la necesidad del cliente a traves de la oportunidad. 

disponibilidad, facilidad del acceso y diversidad de obras que satisfagan la necesidad de

Le interesa un lugar donde se le permita en forma cdmoda hojear el libro sin ser 

importunado, en un ambiente agradable, pero a la vez se pueda contar con personal 

especializado que le recomienda algun texto a leer.

El product© principal a venderse es el servicio de atencion y cultura a traves de obras, 

divididas en cuatro categorias:

Hay demasiadas librerias en el ambiente y las personas no tienen costumbre de leer, la 

practica comun es que no les interesa cultivarse. Instalar una libreria en un ambiente donde 

la gente no lee no es rentable.

. Libros graficos sobre pintura

. Libros de superacion y autoayuda

. Libros sobre temas de interes general

. Publicidad original en periodicos

. Publicidad atractiva en el mismo local

. Seguimiento personalizado a clientes interesados.

. Acuerdos con instituciones culturales y educativas para el fomento de la lectura.



2.2 Productos competidores

. Television

. Peliculas

. Cine

. Re vistas

2.3 Fortalezas o debilidades de su producto frente a la competencia

ANALISIS FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES
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. Abastecer un mercado de clientes selecto que necesita seguimiento de sus necesidades

. Atender a personas que no tienen tiempo de salir a comprar a traves de servicio 
informativo.

. Conocimiento del personal sobre las obras que se expenden para asesoria al cliente

. Base de datos de libros a disposicibn del publico en una computadora para consulta y a 

traves de pagina Web.

. Ambiente agradable para facilidad de consulta

. Oportunidad en la difusion de obras

. Servicio a domicilio

. Atencion personal izad a

. Exposicion permanente de obras a traves de los propios autores.

conocimiento y la informacion actualizada de las ultimas obras de interes y la informacion 
constante.



DEBTLID ADES

. Infraestructura economica para competir con grandes libren'as.

AMENAZAS

Ventaja Diferencial del PRODUCTO/SERVICIO2.4

. Informacion a traves de pagina Web.

Analisis de nuestro cliente2.5

Nuestro cliente tipo (consumidores finales) tienen las siguientes caractensticas:

> Es de clase media, medio-alta

9

La ventaja diferencial de nuestro servicio es ese, el SERVICE), que consiste en atencion 

personalizada, asesoria especial, publicidad original, ademas de la entrega de productos o 

servicios complementarios al actual como:

. Otras libren'as en expansion

. Libren'as con costos mas baratos o libros en promocion

. Copias piratas de libros mas conocidos o en boga.

. Busqueda por catalogo y la entrega a domicilio de libros

. Cafeteria

. Suscripcion de libros a traves de circulo de clientes especiales

. Renta de libros

> Esta entre los treinta y cuarenta y cinco anos

> Residencia al norte de la ciudad

> Educacion superior completa o a medio terminar

> Sus ingresos oscilan entre 500 y 2.500 dolares mensuales.



Free io

Calidad

Servicio

Relaciones Interpersonales

2.6 Analisis de la Competencia

Free io s

Limitaciones en la satisfaccion de los deseos de los clientes
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No hacen seguimiento de los clientes, no son de los que ofrecen buscar libros o llamar a 

sus clientes a decirles que tienen o pueden conseguir un libro que les puede interesar 
porque conocen sus gustos.

La base de decision de compra de los clientes (precio, calidad, servicio, amistad, polftica, 

religion, forma de pago ) es la siguiente:

■ La mayor parte de los encuestados tiene interes en comprar libros.

■ Los clientes dan mayor importancia a la ubicacion y al servicio.

■ La entrega a domicilio es el servicio mas requerido.

■ La ffecuencia de compra se acerca a un libro por mes.

■ La mayoria se entera de los nuevos libros cuando visita las librerias.

■ Las novelas y los libros de superacion y autoayuda son los mas buscados.

■ El Librero, Sagitario, La Cientifica y el Circulo de Lectores son los mas recordados.

Es importante destacar que de la tabulation de las encuestas realizadas que se muestran en 

los anexos, se sacaron las siguientes conclusiones:

La competencia directa que es la Libreria El Librero, tiene los precios mas altos del 

mercado. Quiza la exclusividad de su ubicacion, hacen que su clientela este dispuesta a 

pagar tales precios. Ademas hacen gala de la calidad de sus productos.



Las librerias actuales manejan el 40% del segmento al cual queremos Hegar.

Su capacidad de produccion, asi como su capacidad financiera no ha sido identificada.

La empresa Hder es en este momento El Librero, por servicio al cliente.

La imagen de la competencia ante los clientes es la de exclusividad y selectividad.

El segmento hacia el cual estan dirigidos son la clase media y media alta.

Porque sera facil o dificil competir con ellos?

excelente servicio
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Creemos que podemos lograr una fraccion del mercado por el 

especializado, por atender personalmente, por dar facilidad en la compra, por las 

condiciones adecuadas del local.

Sera dificil competir con ellos en inffaestructura, por su tamano y la ubicacion privilegiada 

(centros comerciales), sera facil si se atiende a clientes seleccionados previamente.

En los ultimos anos no se han acabado empresas en esta actividad. Se han mantenido con 

su nicho de mercado, especialmente aquellas que tienen como soporte la venta de textos 

esco lares.

Las personas les compran por su ubicacion en centros comerciales donde el cliente tiene 

facilidad y acceso asi como comodidad para examinar y hacer compras en forma detenida.

Como posibilidad de solucionar estas dificultades y ganar mercado, podemos nosotros 

crear bases de datos de los clientes, lo cual representa un esfuerzo tecnologico y de horas- 

hombre considerables, pero que en la lucha encarnada por el mercado, la mayoria de las 
empresas lo estan acometiendo.

Su esquema de Ventas y distribucion es la venta directa al cliente en locales, al contado y 

a credito con pagos a traves de tarjetas.



MATRIZ COMPETITIVA

Los competidores claves son:.

EMPRESA PRECIO DIRIGIDO A UBICAC1ON
El Librero Alto Cultura General Rio Centro Los Ceibos

Libreria Sagitario Medio, bajo Cultura General Mall del Sol

Libreria Compte Medio Cultura General Mall del Sol

Libreria La Iliada Medio, bajo Textos, Cultura General Zona central

Libreria Espanola bajo Textos, Cultura General Zona central

Libreria Selecciones Medio Cultura General Policentro

Libreria La Sociedad Bajo Textos Alborada

Libreria Cervantes Medio Textos Zona central /Alborada

Libreria Cientifica Medio Textos/Cultura General Alborada/Urdesa/Centro

ibreria Vida Nueva Bajo Textos Zona central

Libreria Multilibros Medio Textos Urdesa

Libreria La Libreria Medio Cultura General Malecon 2000

Libreria Studium Alto Textos, Cultura G. Urdesa

2.7 Determinacion del tamano del Mercado Global

>

>

> Publico en general mayor de 30 anos interesado en la lectura.
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Personas mayores de 30 anos con instruccion superior completa 
Estudiantes de arte y literatura

El mercado global al cual pretendemos Hegar es del segmento de clientes interesados en 

literatura artistica con una segmentacion escogida de:



Tamano del Mercado2.8

^Que parte de esos clientes y de esos consumos mi negocio va a conseguir?.

Analisis del ciclo de vida del producto

2.9 Plan de Mercadeo y estrategias de ventas

Estrategia de precio:
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En cuanto a descuentos, estos se realizaran sobre saldos, por volumen y cuando se realicen 

actividades promocionales en eventos culturales.

Teniendo en cuenta la estrategia de precios de la competencia y sabiendo que por las 

condiciones del negocio es diticil establecer el bajo costo como estrategia competitiva, 

nuestra prioridad sera la diferenciacion en el servicio, sin descuidar la maxima reduccion 

de costos posible dentro de este esquema.

Hemos planificado partir con una venta de 20 libros diarios de Lunes a Viemes, lo que da 

un total de 100 libros, 30 libros los dias Sabado y 10 los dias Domingo, lo cual da un total 

de 140 libros a la semana a un precio promedio de US$12,oo , lo que da un total de 

US$1.600,oo a la semana, con un total de USDS 6.500 al mes.

Estimamos cubrir el 10% de esos clientes al inicio y mantenernos con un 15% del 

mercado, con unas ventas anuales de $180.000.

El producto esta en su fase de madurez, por lo tanto la unica forma de atraer clientes es a 

traves de promociones u ofertas de precios o servicio diferenciado.



Estrategia de ventas

Clientes:

Estrategia Promocional
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Consulta de obras a traves de pagina Web donde se incluira los eventos culturales de 

trascendencia.

Ambiente agradable para que el cliente pueda acercarse y disfrutar de un rato de lectura, y 
elegir con toda comodidad el libro que desee adquirir.

El area geografica inicial que se cubrira es el mercado de Guayaquil, en el sector norte de 

la ciudad, con posibilidades lucgo de ampliar el mercado al sur de la ciudad.

Los clientes que recibiran el mayor esfuerzo de ventas seran los clientes cautivos, aquellos 

que scan recurrentes y que ingresen en nuestra base de datos.

Las caracteristicas del producto que se enfatizara son la cultura y el servicio al cliente en 

atencion personalizada y rapida.

Realizar descuentos especiales por volumenes de compra y ofertas del mes, asi como el 

lanzamiento del libro de la semana.

Publicidad en el periodico una vez al mes, comentando sobre los libros mas leidos y las 

novedades en cartelera.

Para identificar y contactar clientes potenciales es importante mo verse en los circulos 

culturales, eventos, lanzamientos, exposiciones. Ademas de tener una lista de posibles 

clientes mediante su perfil cultural y enviarles invitaciones al evento de inauguracion.

Para motivar la venta se realizaran eventos especiales de lanzamiento e invitacion de 

personalidades destacadas de la literatura que expondran o presentaran obras o 

autografiaran sus propios libros.



3. ANALISIS TECNICO

3.1 Objetivos del area de produccion

3.2 Especificaciones del producto o servicio

3.3 Descripcion del proceso del servicio

3.4 Diagrama de flujos de procesos

En el Anexo 1 especificamos el proceso de servicio al cliente.

3.5 Caracteristicas de la tecnologia
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Para prestar el servicio que pretendemos, es necesario escuchar al cliente para poder 

asesorarlo en su compra. El proceso de servicio tiene las siguientes etapas: (Ver Proceso 

en Anexo I).

En el caso nuestro el objetivo principal es el de la tener los inventarios en cantidades 
suficientes para satisfacer las necesidades de nuestros clientes, asegurando una adecuada 

rotacion del inventario y a la vez manteniendo una continua actualizacion de las obras.

El producto a venderse es el servicio de distribucion de libros, asi como la actualizacion de 

obras.

Contaremos con un software para manejo de la base de datos de nuestros clientes, asi 

como tambien con una pagina web donde los clientes podran consultar las obras que se 

encuentran a nuestra disposicion.



3.6 Facilidades

Equipos y maquinaria3.7

Para el buen funcionamiento del negocio se requiere de los siguientes equipos:

>

>

>

>

>

>

>

>

>

>

> Dos escritorios sencillos

>

>
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Dos sillas tipo ejecutivo

Cuatro sillas de espera

El negocio estara ubicado al norte de la ciudad de Guayaquil, en un local previamente 

alquilado en el Centro comercial LA ROTONDA, contara con 36 metros cuadrados y cuyo 
alquiler mensual es de $ 600.

El local cuenta con todos los servicios basicos, como agua, energia, alcantarillado, dos 

lineas telefonicas, cuenta con la iluminacion y ventilacion adecuadas, seguridad, parqueo.

Contaremos con una sala de lectura, una pequena cafeteria y atencion permanente de 

nuestros empleados para atencion personalizada de nuestros clientes.

Supresor de pico

10 estanterias fabricadas especialmente segun el diseno requerido 

Software de contabilidad, finanzas e inventarios, sistema operativo. 
Un computador personal para Gerente.

Una caja registradora

Una calculadora de escritorio

Un computador de 400 Mhz, 128 Megabytes en memoria RAM y disco duro de 8 

gigabytes de capacidad. (Contablidad. Administracion,Inventarios)

Un computador de 333 Mhz, 64 megabytes en memoria RAM, disco duro de 6 

gigabytes de capacidad, para almacenar una base de datos que contiene la informacion 
de clientes y proveedores con editor de texto y hoja electronica.

Dos impresoras de inyeccion de tinta

UPS 525 V.A. de dos boras



> Una cafetera

> de espera .

> Una cafetera.

> Un extintor

> Suministros de Oficina

> Dos telefonos inalambricos

> Un telefono facsimil

> Un sillon de visita

> Dos archivadores 4 gavetas

> Una mesa rectangular

> Dispensador de agua fria y caliente

> aire acondicionado.

Todos estos equipos se compraran localmente y se pagaran de contado.

3.5 Diseno y distribucion de la planta y oficinas

El local cuenta con un area de 36 metros cuadrados, los cuales se distribuyen en dos

plantas, como en la figura adjunta. En la planta alta se encuentra la oficina y la cafeteria.

DISTRIBUCKM DEL LOCAL

4.00

i BOX.

17
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4. ANALISIS ADMINISTRATIVO

Objetivos del area administrativa4.1

4.2 El grupo empresarial

4.3 Personal Ejecutivo

z
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Los miembros del grupo empresarial son: 
Eco. Elaine Jijon G.

Ing. Leonardo Canizares

El contador sera contratado por honorarios profesionales y laborara un dia en la semana. 

sus funciones son: el manejo contable y financiero del negocio y la actualizacion de 
politicas tributarias y fiscales.

La figura ad junta presenta el organigrama de la empresa, la junta de accionistas definira las 
metas y estrategias de la empresa.

Los objetivos del area administrativa son contar con el personal suficiente e idoneo para 

brindar atencion al cliente en forma eficaz, asi como atender los pedidos en forma oportuna 
y solucionar los problemas administrativos que se presenten.

La empresa se constituira segun el regimen de sociedad anonima, la misma que estara 

compuesta por dos socios en calidad de capitalistas y gestores.

Los dependientes laboraran la jornada acostumbrada en los centros comerciales y sus 

funciones basicas son la atencion al cliente y la actualizacion del inventario. La 

contratacion sera en forma permanente bajo el regimen de seguridad social.



Participacion de cada uno en la Gestion Empresarial

Conformacion del Directorio

Los Asesores

Un contador para llevar en regia los asuntos financieros y tributarios del negocio.

19

Las decisiones a tomar en la ejecucion del proyecto seran tomadas en comun acuerdo entre 

el Gerente General (Elaine Jijon ) y el Gerente Comercial (Leonardo Canizares), 
desarrolladores del proyecto.

La Eco. Elaine Jijon sera la Administradora e Integradora en el proyecto, ademas de los 

aspectos financieros, contables y legales

El Ing. Leonardo Canizares sera el realizador y emprendedor en este proyecto, ademas de 

llevar la parte comercial, ventas, mercadeo y publicidad.

Leonardo Canizares, Ingeniero Comercial.

Con experiencia en ventas, contacto con clientes, conocimiento del negocio.

Un abogado apoyando en la gestion de permisos mercantiles, municipales y de salud, 

ademas de establecer contratos de personal y alianzas estrategicas con otras empresas y 
proveedores.

Eco. Elaine Jijon Gordillo

Economista, Universidad Estatal de Guayaquil. Especialista en organizacion administrativa 
y direccion de personal.

La educacion, experiencia laboral, capacitacion en la industria y habilidades de cada uno, 
son las siguientes:



4.4 Estructura organizacional

ORGANIGRAMA DE LA LIBRERIA

JUNTA DIRECTIVA

GERENTE COMERCIAL

CAJERO

4.5 Funciones, politicas de capacitacion y desarrollo del personal

Niveles jerarquicos que se estableceran en la Empresa

Descripcion de Funciones, tareas especfficas.

Gerente / Administrative:

20

> Supervisar inventario de obras

> Determinar necesidades de compra

> Planear objetivos de la empresa

> Definir las metas financieras de la empresa

> Realizar gestiones financieras

> Controlar y registrar el flujo de transacciones que se originen a diario

> Verificar y controlar la gestion del contador extemo, 1 asesor legal mensajero y cajero.

> Controlar los indices financieros

MENSAJER
O

DEPENDIEN
TES (2 )

GERENTE 
ADMINISTRATIVO 
------------- ------------ CONTADOR



Gerente Comercial

> Planear objetivos de la empresa.

Dependientes

> Aperturar registro del cliente

> Atender clientes personalmente y por telefono.

> Actualizar y organizar inventar io.

> Facturar.

Cajero

> Recibir dinero producto de la venta.

> Realizar depositos bancarios.

Mensajero

> Realizar tramites bancarios

> Colocar libros en perchas.

> Limpieza en general.

Asesor Legal

> Elaboracion de contratos para el personal fijo y eventual en el caso de requerirse

21

> Establecer Alianzas Estrategicas con clientes y proveedores

> Supervisar la calidad del servicio brindado y el grado de satisfaccion del cliente

> Realizar la gestion de ventas tanto individuales como corporativas
> Disenar y ejecutar promociones.

> Supervisar y entrenar a dependientes.

> Obtener y renovar permisos municipales, mercantiles y sanitarios para el 
funcionamiento del local

> Ayudar en los tramites pertinentes en el registro de la propiedad y el registro 

mercantil



Asesor Contable

Forma de Contratacion, niveles salariales, prestaciones, beneficios adicionales

La contratacion del personal lo realizara el asesor legal, donde se considerara lo siguiente:

Personal temporal (se establecera un sueldo de comun acuerdo)

Funciones. politicas, mecanismos de direccion y control

EMPLEADOS

Definicion de necesidades cuantitativas y cualitativas

Definicion Cuantitativa

Para la apertura del negocio se requiere un total de 6 personas a tiempo completo

Definicion Cualitativa

Nivel 1:

Gerente Administrative: Profesional con aptitudes administrativas, financieras y
organ izativas

Gerente Comercial: Profesional con aptitudes de ventas, mercadeo y publicidad

Nivel 2:

Asesor Contable: Contador extemo

Nivel 3:

Mensajero: Bachiller con moto

22

Personal de planta (tendran todos los beneficios de ley, ademas su salario sera de acuerdo 

al perfi 1 solicitado)

> Recibir los registros contables para elaborar Balance General, Estado de Perdidas y 
Ganancias y calcular indices financieros

> Realizar la declaracion de impuestos mensuales y elaborar la declaracion de impuestos 
a la renta anual



Dependientes: Estudiante Universitario, conocimientos de biblioteca,con

humanidades y cultura general.

Mecanismos de seleccion, reclutamiento y contratacion

Mecanismos de Reclutamiento

Requisicion de personal a tiempo completo

Mecanismos de Seleccion

Revision de Curriculum Vitae

Entrevista preliminar

Pruebas de seleccion

Verificacidn referencia

Entrevista final

Decision sobre terna

Mecanismos de Contratacion

Revision clausulas del contrato

Acuerdo entre las partes

Firma del Contrato

Politicas de incentivos, desarrollo, capacitacion, prestaciones, etc.

Compensaciones y Beneficios

Salario

Bonificaciones

Comisiones sobre ventas.

Utilidades

23

Eleccion de fuentes extenas, esto es personal cuyos curriculum vitae sean receptados a 

traves de diario.



5 ANALISIS LEGAL, SOCIAL, Y DE VALORES PERSONALES

5.1 Aspectos legales de la compania

Todo el software que se utilice tendra su respectiva licencia.

Todos los servicios se ampararan con un contrato que incluira los siguientes aspectos:

> Incondicional

> Irrevocable

> De cobro inmediato

> Renovable a la sola peticion del interesado

24

De la misma forma todas las obligaciones laborales (aportes y prestaciones) estan previstas 
de acuerdo a la ley.

> Procedimientos de facturacion y pago

> Derechos de autor

> Tiempo de entrega

> Firma de las partes

> Las partes contratantes

> Alcance del contrato

> Responsabilidades profesionales

> Monto del contrato

En los casos en los que haya que presentar garantia para los casos tanto de compra como 

de venta, las mismas tendran los siguientes requisitos:

En cuanto al aspecto legal, nuestra empresa se constituira bajo el regimen de sociedad 

anonima. Los procesos de contratacion se realizaran segun las leyes vigentes. En las 

proyecciones financieras se ha previsto el cumplimiento riguroso de todas las obligaciones 

tributarias y de orden municipal.



Aspectos de legislation urbana5.2

Analisis ambiental5.3

Analisis social5.3

Analisis de Valores personales5.4

25

La empresa velara para que todos los servicios prestados se realicen de una manera 

honesta, con la mejor calidad. Se cumpliran los terminos de las garantias ofrecidas.

Inicialmente la empresa dara empleo directo a cuatro personas, mas adelante, y de acuerdo 

con el crecimiento sera necesario contar con un mayor numero de tecnicos, los cuales 

podrian contratarse a tiempo parcial.

La empresa se afiliara a la Camara de Comercio de la Ciudad de Guayaquil y cumplira 

todas las obligaciones derivadas de ello. Tambien contara con los permisos municipales y 

sanitarios que exige la Ley.

Los desechos solidos que se originen por las actividades propias del negocio seran 

clasificados y entregados a las empresas de reciclaje.

La empresa no tiene un impacto directo sobre el ambiente, no genera emisiones que 

contaminen la tierra, el agua o el aire.

La tecnologia que se utilizara requerira energia electrica en forma racional, las 

instalaciones de la oficina contaran con todas las comodidades y cumpliran las 

reglamentaciones necesarias para brindar un ambiente adecuado para la proteccion fisica y 

mental de los trabajadores.



6. ANALISIS ECONOMICO

6.1 Inversiones en Activos Fijos

Inversion en Capital de Trabajo6.2

Presupuesto de Ingresos6.3

Presupuesto de Materias Primas, servicios e Insumos6.4

26

El cuadro 1 muestra la inversion en activos fijos (equipos, software, muebles y enseres). 

Todos estos activos se adquiriran de contado. Los cuadros 2 y 3 muestran la depreciacion 

y amortizacion de bienes, utilizando el metodo lineal y en el tiempo que la ley establece 

para cada caso.

La inversion inicial para realizar el primer pedido es de $ 8.000.

Se requiere un colchon de efectivo para cubrir los costos fijos del primer mes.

En el Flujo de Caja presentado se explica la inversion a realizarse en cada uno de los anos 

en compra de mercaderias (libros), que constituye nuestra materia prima o insumo.

No necesitamos insumos para la operacion de nuestro negocio, unicamente manejar 

correctamente el inventario de libros que previamente hemos categorizado por lineas bien 

definidas.

El cuadro 4 recoge la informacion detallada de los ingresos por linea. No se consideran 

procesos de recuperacion de cartera porque la venta es de contado. El primer ano se ha 

elaborado en forma mensual para poder identificar mejor el desarrollo del negocio. Se han 

incluido para los anos 2 y 3 los ajustes debidos a la inflacion que para nosotros se ubicara 

alrededor del 12%.



6.5 Presupuesto de Personal

Se han considerado incrementos del 12% anual para los siguientes dos anos.

Presupuesto de Otros Gastos6.7

Analisis de Costos y Punto de Equilibrio6.8
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Como se vio en su momento, la empresa tendra en la nomina a cuatro personas: los dos 

socios gestores que actuan a nivel de gerentes y tendran un salario mensual de $ 500. los 

otros dos empleados seran los dependientes de la libren'a.

Todos los aspectos legales y de prestaciones sociales se han cubierto, como muestran los 

detalles del cuadro 5.

El rubro Otros Gastos contempla los Gastos Administrativos y de Ventas necesarios para el 

ftmcionamiento del negocios, explicados en Anexos.

Como se ha podido observar el costo de la mercaderia es del 60%, lo que nos permite un 

margen de contribucion del 40%. Esta cifra se logra debido a que se compra credito a los 

grandes distribuidores y se vende al contado.

En el cuadro 6 se destaca el punto de equilibrio que se calcula por linea de acuerdo a la 

contribucion de cada una al nivel de ingresos.

Se observa que con un calculo conservador en el nivel de ventas, se cumple la meta del 

punto de equilibrio.



7. ANALISIS FINANCIERO

7.1Flujo de Caja

7.2 Estado de Resultados

Se puede observar que arroja utilidades desde el primer ano.

7.3 Balance General

28

A continuacion el balance general de los tres afios de proyeccion que estamos 

considerando.

El cuadro siguiente tiene el estado de perdidas y ganancias de los tres anos considerados 

para la evaluacion del proyecto de negocio.

No se han considerado otros ingresos como intereses por colocacion de excedentes ni otro 

tipo de ventas, para evaluar unicamente las lineas con las que se pretende iniciar el 
proyecto.

El flujo de caja que se presenta en el cuadro siguiente tiene las consideraciones 

conservadoras en cuanto a ingresos que hemos creido necesarias. Aun as! no presenta 

dificultades de tesoreria.

La inversion inicial de $36,000 es fmanciada por los accionistas. Mas adelante se 

considerara el escenario de tomar dinero prestado para iniciar el negocio.



8. ANALIS1S DE RIESGOS E INTANGIBLES

Riesgos de Mercado8.1

Riesgos Tecnicos8.2

Riesgos Economicos8.3

Riesgos Financieros8.4

29

For riesgo financiero entendemos la posibilidad de no poder cubrir los costos del dinero 

prestado para financiar un proyecto. En este caso el dinero es proveido por los accionistas 

y no existe la presion de un pago de intereses. El unico riesgo para los accionistas es que 

no se cumpla con la tasa minima atractiva de retorno que esperan obtener.

Cuando se habla de riesgos economicos generalmente se hace referencia a que los flujos 

reales del proyecto no sean aproximados a los proyectados. En este caso los flujos estan 

correlacionados y la probabilidad de que sean casi iguales es cercana a uno.

No aplica para nuestro producto. Sin embargo, debemos estar constantemente actualizando 

nuestra pagina Web con el fin de que pueda ser atractiva a nuestros clientes.

El riesgo principal del negocio es el contar con una base de clientes suficiente y 

permanente que garanticen nuestro volumen de compras proyectado. Las proyecciones 
realizadas pueden verse afectadas por la reduccion del numero de clientes por el 

surgimiento de otros negocios parecidos en el lugar donde se instale nuestra libreria. 
Ganar un margen del mercado sera nuestro primer desafio a traves de campanas 

publicitarias y el conservarlo se dara a traves del constante contacto con el cliente.



9. EVALUACION INTEGRAL DEL PROYECTO

Evaluacion de Contado9.1.

Evaluacion con Financiacion9.2

Analisis de sensibilidad9.3
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Al prestar el 50% de la inversion inicial, los flujos traidos a valor presente dan resultado 

negative, por lo cual cste tipo de financiacion no es conveniente. Ocurre ademas que los 

tres anos en los que se evalua el proyecto no alcanzan para obtener rentabilidad deseada y 

pago puntual de las obligaciones financieras.

En el caso que nos ocupa y como podemos observar en el cuadro adjunto, una disminucion 

del ingreso del 30% hace que nuestro VAN comience a ser negativo.

De igual manera un aumento en los costos del 40% tiene el mismo efecto sobre el valor 

actual neto.

Estas consideraciones ayudan a monitorear el proyecto y vemos que puede castigarse en 

ambas variables sin que deje de ser atractivo porque las probabilidades de que eso ocurra 

no son altas.

La apreciacion del analisis de sensibilidad se la realiza con respecto al valor actual neto. 

Nuestros escenarios van dirigidos a observar que ocurre con el VAN cuando se 

incrementan los costos o disminuyen los ingresos, variables que son mas susceptibles de 

cambios imprevistos.

En el cuadro se puede notar que al financiar el proyecto con capital propio, el valor actual 

neto es positivo y la tasa interna de retomo es del , valor que supera las expectativas de 

cualquier inversion de este tipo.



9.4 Evaluacion de la estructura financiera

9.5 Evaluacion Integral

31

No existen barreras para entrar al negocio, ni complicaciones de tipo legal ni tecnologico, 

lo que hace relativamente sencillo implementarlo teniendo las condiciones de capital 

requeridas.

Al realizar el analisis del punto de equilibrio se nota que con un cumplimiento del 75% de 
las ventas proyectadas, se alcanza el nivel de factibilidad.

Una vez analizado el flujo de caja neto del proyecto y los estados financieros bajo el 

supuesto de la liquidacion del negocio en tres anos y sin considerar valor de salvamento, 

concluimos que la tasa de retomo del supera las expectativas que los socios puedan tener 

sobre la inversion de su capital en algun tipo de instrumento financiero. Esto hace que el 

proyecto sea economicamente factible.

Con respecto a la estructura financiera la empresa se mantiene con una posicion de 

solidez con su indicador de 2,36 a 4,3 del primero al tercer ano. Con respecto a su 

posicion de liquidez, los indicadores revelan un comportamiento saludable desde el 

primer ano (7,16) hasta el tercer ano (7,40), considerando que la compania vende al 

contado y los creditos de sus proveedores son a lo mucho a 90 dias.
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Cuadro 2

ANEXO 1

50.00 56.00 62.72

TOTAL GASTOS OPERACION 1,885.00 11,420.00 12,790.40 14,325.25

ANEXO 2

TOTAL GASTOS ADM.VTAS. 993.71 11,924.50 12,128.50 12,596.18

DESEMBOLSO NETO CAJA 780.00 9,360.00 9,564.00 10,031.68

GASTOS DE PUBLICIDAD
ASESORIA CONTABLE
OTROS GASTOS
SUMINISTROS DE OFICINA
AMORTIZACIONES
DEPRECIACION M Y EQUIPOS

ARRIENDO
SERVICIOS PUBLICOS
SEGURO
IMPUESTOS LOCALES
Gastos de constitucio
Municipio
bomberos
Afiliacion CC
Registro Mercantil

ANO 2
1,500.00
4,032.00
2,688.00
1,344.00
1,393.50
1,171.00

ANO 3
9,031.68
2,032.13
3,010.56

188.16

ANO 1
7,200.00
1,620.00
2,400.00

150.00

ANO 2
8,064.00
1,814.40
2,688.00

168.00

ANO 3
1,000.00
4,515.84
3,010.56
1,505.28
1,393.50
1,171.00

Mes
180.00
300.00
200.00
100.00
116.13
97.58

PRESUPUESTO DE GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS
ANO 1

2,160.00
3,600.00
2,400.00
1,200.00
1,393.50
1,171.00

LIBRERIA CIENCIA Y ARTE_______________________________________

______________PRESUPUESTO DE GASTOS DE OPERACION s 

600.00 
135.00 
200.00 
150.00 
800.00
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Cuadro 5

PRESUPUESTO DE INVERSION
Valor Unitario Valor Total

TOTAL MUEBLES Y ENSERES
INVERSION DEPRECIABLE 9110

TOTAL INVERSION DEPRECIABLE 9110

TOTAL INVERSION EN ACTIVOS FIJOS 9110

NOTA:

(1 )

(2)

(3)

1 para Vendedor (impresion de factura)
1 para Administrador-Contador

PLAN DE NEGOCIOS-ANALISIS ECONOMICO 
LIBRERIA CIENCIA Y ARTE

1 PARA Vendedor (mostrador)
1 para Contador-Administrador
1 para Gerente

1 para Gerente
1 para Contador-Adminsitrador

500 
160 
110 
200 
60 
100 
20 
60 

200
50 

500 
500 
100 
200 
600 
250

2
2
4
2
1

10
1
2
1
4
1
1
1
1
2
1

36

3
2
1
6

700
100
300
1100

2100
200
300

2600

1000
320
440
400
60

1000
20
120
200
200
500
500
100
200
1200
250 

6510 
6510

EQUIPOS____________
Computador (1 )
Impresora de Inyeccion ( 2 ) 
Fax
TOTAL EQUIPOS

MUEBLES Y ENSERES__________
Escritorio de madera ( 3 )
Silla ATU para escritorio ( 3 )
Silla ATU para visita ( 3 )
Archivador 4 gavetas
Calculadora
Estanterias 2 metros ancho x 1,5
Extintor
Telefono
1 mesa redonda (para sala lectura)
4 sillas (sala lectura)
Butacon grande
1 cafetera para hacer cafe expreso 
Vajilla y otros utensilios
1 dispensador de agua fria y caliente
1 aire acondicionado split
Caja registradora

EN ACTIVOS FIJOS
Cantidad
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Cuadro 9

ANO 0 ANO 1ACTIVO ANO 2 ANO 3

8.000,00

Gastos Pre-operativos 1.741,50 1.548,00 1.354,50

TOTAL ACTIVOS 49.712,46 61.810,83 75.727,28

2.056,87 2.560,37 3.015,60

2.913,90 3.627,19 4.272,10

4.970,77 6.187,56 7.287,70

TOTAL PASIVOS

36.000,00 36.000,00 36.000,00 36.000,00

55.623,27

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 49.712,46 61.810,83 75.727,28

DIFERENCIA 0,00 0,00 0,00

LIBRERIA CIENCIA Y ARTE
BALANCE GENERAL (SIN FINANCIACION)

0,00
8.741,69 

0,00 
44.741,69

15.723,96
0,00 
0,00 

19.508,00 
35.231,96

8.741,69
10.881,58

17.417,27 
0,00 
0,00 

32.477,56 
49.894,83

19.623,27
12.816,31

0,00
68.439,58

19.372,22 
0,00 
0,00 

47.003,56 
66.375,78

PATRIMONIO
Capital
Reavalorizacion de Patrimonio
Resultados de ejercicios anteriores
Utilidades o perdidas del ejercicio 
Reserva Legal
TOTAL PATRIMONIO

ACTIVOS FIJO
Equipos
Menos: Depreciacion de Equipos
Neto
Muebles y Enseres
Menos: Depreciacion de Muebles y E
Neto
Software
Menos: Amortizacion
Neto
TOTAL ACTIVOS FIJOS

ACTIVO CORRIENTE
Caja y Bancos
Cuentas por Cobrar (clientes)
Anticipo para Impuesto a la Renta 
Inventario
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES

PASIVO 
PASIVO CORRIENTE
Prestaciones sociales por Pagar 
Cuentas por Pagar (proveedores) 
Impuesto a la renta por pagar 
Retenciones en la fuente 
IVA por Pagar
TOTAL PASIVOS CORRIENTE

2.600,00
-1.560,00
1.040,00
6.510,00

-1.953,00
4.557,00
6.000,00

-3.600,00
2.400,00
7.997,00

2.600,00
-520,00

2.080,00
6.510,00
-651,00

5.859,00
6.000,00

-1.200,00
4.800,00

12.739,00

2.600,00
-1.040,00
1.560,00
6.510,00

-1.302,00
5.208,00
6.000,00

-2.400,00
3.600,00

10.368,00
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ITEM ANO 1 ANO 2 ANO 3

UTLIDAD OPERACIONAL 13.712,46 17.069,14 20.104,01

UTILIDAD NETA 7.433,54 9.848,83 12.058,96

7.433,54 9.848,83 12.058,96

Anexo 1
Anexo 2
Anexo 3

VENTAS NETAS
MEMOS: COSTO DE VENTAS
UTILIDAD BRUTA

MEMOS: 15% UTILIDADES
SUBTOTAL
Menos: Impuesto Renta

GASTOS FINANCIEROS 
NETO DESPUES FINANCIACION

172.620,00
103.572,00
69.048,00

11.420,00
11.924,50
31.991,04
55.335,54

2.052,00
11.660,46

1.749,07
9.911,39
2.477,85

194.544,00
116.726,00
77.818,00

12.790,40
12.128,50
35.829,96
60.748,86

1.620,00
15.449,14

2.317,37
13.131,77

3.282,94

217.889,00
130.734,00
87.155,00

14.325,25
12.596,18
40.129,56
67.050,99

1.188,00
18.916,01

2.837,40
16.078,61
4.019,65

LIBRERIA CIENCIA Y ARTE 
ESTADO DE RESULTADOS
Quadro 12

Menos. Gastos
Gastos de Operacion
Gastos de Administracion y Ventas
Gastos de Personal
TOTAL GASTOS
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ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3
ACTIVO

8.000,00

Gastos Pre-operativos 1.741,50 1.548,00 1.354,50

TOTAL ACTIVOS 44.060,46 51.682,68 61.398,38

PASIVO

1.749,07 2.317,37 2.837,40

2.477,85 3.282,94 4.019,65

4.226,92 5.600,31 6.857,05

Prestamo Bancario Largo Plazo 14.400,00 10.800,00 7.200,00

TOTAL PAS IVOS 18.626,92 16.400,31 14.057,05

36.000,00 18.000,00 18.000,00 18.000,00

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 44.060,46 51.682,68 61.398,38

DIFERENCIA 0,00 0,00 0,00

0,00
7.433,54

0,00
25.433,54

10.071,96
0,00
0,00 

19.508,00 
29.579,96

7.433,54
9.848,83

0,00
35.282,37

7.289,12
0,00
0,00

32.477,56
39.766,68

17.282,37
12.058,96

0,00
47.341,33

5.043,32
0,00
0,00

47.003,56
52.046,88

PATRIMONIO
Capital
Reavalorizacion de Patrimonio
Resultados de ejercicios anteriores 
Utilidades o perdidas del ejercicio
Reserva Legal
TOTAL PATRIMONIO

PASIVO CORRIENTE 
Prestaciones sociales por Pagar 
Cuentas por Pagar (proveedores) 
Impuesto a la renta por pagar 
Retenciones en la fuente 
IVA por Pagar
TOTAL PASIVOS CORRIENTE

ACTIVO CORRIENTE
Caja y Bancos
Cuentas por Cobrar (clientes)
Anticipo para Impuesto a la Renta 
Inventario
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES

ACTIVOS FIJO
Equipos
Menos: Depreciacion de Equipos
Neto
Muebles y Enseres
Menos: Depreciacion de Muebles y E
Neto
Software
Menos: Amortizacion
Neto
TOTAL ACTIVOS FIJOS

2.600,00
-520,00 

2.080,00 
6.510,00
-651,00 

5.859,00 
6.000,00 

-1.200,00 
4.800,00 

12.739,00

2.600,00
-1.040,00
1.560,00
6.510,00

-1.302,00
5.208,00
6.000,00

-2.400,00
3.600,00

10.368,00

2.600,00
-1.560,00
1.040,00
6.510,00

-1.953,00
4.557,00
6.000,00

-3.600,00
2.400,00
7.997,00

Cuadro 14
LIBRERIA CIENCIA Y ARTE
BALANCE GENERAL(CONSIDERANDO FINANCIACION)



Anexo No. 1

PROCESO DE VENTA DEL PRODVCTO

Cliente

1.

2.

3.

Dependiente 1

4.

5.

6.

7.

Cliente

8. Solicita la compra del libro.

Dependiente 1

9. Ingresa datos del cliente, cedula de identidad. De ser cliente nuevo, pre gun t a 

informacion personal para base de datos y la ingresa.

10. Di git a nombre del libro, autor y codigo de la obra.

De no existir la obra, informa al cliente que no la tiene disponible, pregunta sus 

datos e indica lafecha probable en que dispondrd del libro.

En caso de encontrarse disponible la obra , indica la informacion al cliente y el 

precio.

Atiende al cliente que pregunta sobre determinada obra.

Revisa en la base de datos si existe la obra.

Ingresa al establecimiento

Si conoce la obra que va a adquirir, se dirige al dependiente de la libreria

Si no sabe a ciencia cierta que va a comprar, se dirige a revisar los libros de las 

estanterias.



Cajero

14.

15.

16.

Dependiente 2

17.

18.

19.

11. Emite factura de ventay la entrega al cliente.

12. Indica al cliente que se acerque a Caja a cancel ar.

13. Ubica la obray la entrega al Cajero.

De obtener respuesta posit iva del cliente, elabor a factura de vent a y la entrega al 
cliente.

En caso de que cliente no concrete requerimiento de compra, solicita al cliente sus 

datos personales para futura compra.

Recibe dinero del cliente. Ingresa datos en terminal de computadora, digitando 

codigo de la obra.

Sella papeleta de venta y entrega original al cliente.

Entrega libros al cliente.

Una vez que ha transcurrido quince minutos desde que el cliente empezo la 

revision de las perchas, se acerca al cliente y le ofrece su asistencia para 

localizar su requerimiento.



ANEXO 2

ENCUESTA

Le gust a leer?.1.

Cudles son las razones por las cuales no le gusta leer?.2.

Que tipo de lecturaprefiere?3.

Novelas de amor □
□Novelas contempordneas

□Artes

□Re vistas de actualidad

□Revistas de fardndula

El objetivo de esta encuesta es obtener informacion sobre sus preferencias de obras de 

lectura para la instalacion de una nueva libreria que brindard servicio personalizado a 

sus clientes. Por favor ayudenos contestando el siguiente cuestionario:



□Comics

□Hogar

□
Ciencia

□Ciencia fiction

□Cuentos

□Superacion personal y autoayuda

□Otros

Con que frecuencia compra lihros?4.

□Mensual Semanal Trimestral Kara vez

5. Cudnto gasto el ultimo mes en Iibros?.

Menos de USS 20,00

De USD 20 a Usd$50

De USDS50,oo a US 100

Mas de USD100

Cudntos Ii bros compro el ultimo trim estre?.6.



7. A troves de que medios se entero de nuevas obras?.

Periddico Amigos Visita a librerias

Otras fuentes

Donde compro sus ultimas obras? (nomhre del almacen).8.

9. Porque prefiere ese local?

Ubicacion

A tend on

Comodidad

Diver si dad de textosy actualizacion de informacion

Precio

Otros:

Que es lo que le airaeria de una nueva libreria?.10.

Comodidad Facilidad de revisar los textos Atencion persoyializad(^\



11. Cid de los siguientes servicios complementarios le gust aria recibir?.

Entrega a domicilio □
□Alquiler de obras

□Asesoria en la compra

Blsqueda de libros

□Informacun de nuevas obras

□Lanzamiento de obras

Presentacbn de escritores

Otros\ 

o
SJJBLIO'? T A ESFAE 

E



DATOS PARA ENCUESTA

1. DISTRIBUCION MUESTRA.- INVESTIGACION PRELIMINAR

LUGAR # ENCUESTAS HECHO POR FECHA

16 ELAINE JIJON Oct-O1

8 LEONARDO CANIZARESAmigos y familiares Oct-O1

24

2. DISTRIBUCION MUESTRA.- INVESTIGACION MERCADO

LUGAR # ENCUESTAS HECHO POR FECHA

25 alumno Fac Economia 15-Jun-02

25 alumnos Fac. Economia 15-16/jun-02

Total Encuestas 80

NOTA: Los cuadros que siguen corrresponde a la tabulacion de la encuesta Preliminar.

Espae (profesores, compaheros) 
Unilever (companeros)

Rio Centro Entre Rios 
Alumnos Fac. conomia

Ciudadelas del Norte ciudad
Alborada, Urdesa, Plaza Quil

15-J un-02
15-Jun-02

Mall del Sol 
(publico en general)

23 alumno Fac. Economia
7 alumno Fac. Economia

30



PREFERENCIA POR LA LECTURA

LE GUSTA LEER

TOTAL 25

SERVICIOS QUE LE GUSTARIA RECIBIR

TIPO DE SERVICIOS #

1

TOTAL 17

NOTA: Los encuestados (15) contestaron mas de 1 opcion.

NUMERO DE LIBROS COMPRADO ULTIMO TRIMESTRE

CANTIDAD DE LIBROS EN EL TRIMESTRE

TOTAL 15

LIBRERIA CIENCIA Y ARTE 
ENCUESTA DE MERCADO 
RIO CENTRO ENTRERIOS

LIBRERIA CIENCIA Y ARTE 
ENCUESTA DE MERCADO 
NORTE DE LA CIUDAD (ALBORADA/URDESA)

# 
PERSONAS

# 
PERSONAS

Ninguno_______
DE Uno a Dos 
DE Tres a Cuatro 
DE Cinco a Seis 
Mas de 6

Asesoria en la Compra_________
Busqueda de libros____________
Informacion de nuevas obras
Cafe________________________
Entrega a domicilio____________
Alquiler de obras______________
Informaciin actualizada de precios 
Lanzamiento de obras_________
Presentacion de escritores______
No contesta

25
10

5
6
2
2

9

SI 
No



GASTO EN LIBROS ULTIMO MES

GASTO MENSUAL (DOLARES)

TOTAL 15

FRECUENCIA DE COMPRA

FRECUENCIA

TOTAL 15

QUE ES LO QUE LE ATRAERIA NUEVA LIBRERIA

OPINION

TOTAL 15

#
PERSONAS

# 
PERSONAS

#
PERSONAS

Facilidad de revisar textos
Comodidad____________
Atencidn personalizada 
No contesta

MENSUAL
SEMANAL 
TRIMESTRAL 
RARA VEZ

11
_3

1

11
3
1

5
6
3
1

Menos de 20
DE 20 a 50
DE 50 a 100
Mas de 100
No contesta



MEDIOS A TRAVES DE LOS CUALES CONOCE NUEVAS OBRAS
MEDIOS #

TOTAL 16

NOTA: Los encuestados (15) contestaron mas de 1 opcion.

PORQUE PREFIERE EL LUGAR DONDE COMPRA LIBROS

MOTIVO

4

TOTAL

NOTA: Los encuestados (15) contestaron mas de 1 opcion.

LUGAR DE COMPRA

SITIO

TOTAL 15

3
1

7
5
3

LIBRERIA CIENCIA ¥ ARTE
ENCUESTA MERCADO
NORTE DE LA CIUDAD (ALBORADA/URDESA)

# 
PERSONAS

# 
PERSONAS

El Librero______________
Sagitario______________
La Cientifica____________
La lliada_______________
Cervantes_____________
Circulo de Lectores______
Libreria Compte_________
Selecciones____________
Nueva Vida____________
Libreria parte superior Mall 
Vendedores particulares 
Internet________________
Libreria Studium_________
Otros_________________
No recuerda una especifica

Ubicacion___________________________
Atencion__________ _________________
Comodidad__________________________
Diversidad de textos__________________
Precio_______ ______________________
Otros (facilidad pago, credito, promociones) 
No contesta

Periodicos__________
Amigos____________
Visita a librerias_____
Otras fuentes (Internet)

1

2
4

4
1

7
5



LIBRERIA CIENCIA Y ARTE

TIRO DE LIBROS QUE PREFIERE

TIROS

2

TOTAL 16

NOTA: Los entrevistados contestaron mas de una opcion

#
PERSONAS

NOVELAS DE AMOR
NOVEUXS CONTEMPORANEAS
ARTE__________________________________
REVISTA DE ACTUALIDAD________________
REVISTA DE FARANDULA
COMICS
HOGAR
CIENCIA
CIENCIA FICCION
CUENTOS______________________________
SUPERACION PERSONAL Y AUTOAYUDA 
OTROS (acertijos, esoterismo, problemas logica)

4 
2 
J 
2 
2 
2 
1
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