UNIVERSIDAD DEL

FACULTAD DE CIENCIAS JURIDICAS

Escuela de Estudios Internacionales

Trabajo de graduacion previo a la obtencién del titulo de Licenciada en Estudios

Internacionales, mencién Comercio Exterior

Tema: “Propuesta de Guia para la Internacionalizaciéon de la cadena LibriMundi,

en Per0.”

Autora: Maria Eugenia Tamariz Rivadeneira

Director: Ing. Xavier Ortega MBA

Cuenca, 2011



DEDICATORIA

Quiero dedicar este trabajo a mis padres y hermana quienes me han apoyado siempre

con todo carifio en mis decisiones y metas.



AGRADECIMIENTO
Agradezco a todas las personas que me dieron su tiempo, ayuda y dedicacion para

culminar este proyecto y realizarme como profesional, un agradecimiento especial a

Dios por guiar siempre mi camino.



INDICE DE CONTENIDOS

DEDICATORIA i
AGRADECIMIENTO iii
INDICE DE CONTENIDOS iv
GRAFICOS, TABLAS Y ANEXOS Vi
Graficos: vi
Tabla: vi
RESUMEN vii
ABSTRACT viii
INTRODUCCION 1
CAPITULO 1. LA EMPRESA LIBRIMUNDI 3
1.1 Descripcion de LibriMundi 3
1.1.1 La Empresa 3
1.1.2 Historia y antecedentes: 4
1.1.3  Rol de la empresa en el sector industrial 6
1.1.4  Situacion financiera actual financiera 6
1.1.5  Situacion organizacional actual 8
1.1.6  Misién 9
1.1.7 Vision 9
1.1.8  Objetivos 10
1.1.9 Valores 10
1.1.10 Organigrama general 11
1.1.11 Cbémo realizar el negocio (Manejo interno, logistica y atencién, como los
aspectos diferenciadores y vendibles a mercados internacionales). 11
CAPITULO 2. ANALISIS DEL SECTOR INDUSTRIAL DE LIBRERIAS EN ECUADOR
14

2.1 Factores criticos de la industria 14
2.1.1 Ecuador: Situacién socio-econémica 14
2.1.2 Tasa de crecimiento: 18
2.1.3 Andlisis de las cinco fuerzas de Porter 19
2.1.4 Foda 26
2.1.5 Perfil del cliente: 26
2.1.6 Competencia 28
2.1.7 Diferenciacion 30

2.1.8 Servicio 32




2.1.9 Calidad 34

CAPITULO NO. 3 ESTUDIO DEL MERCADO PERUANO 38
3.1 Andlisis del entorno empresarial peruano. PEST/MAA 38
Idiomas 44
Religién 44
Educacion 45

3.2 Principales competidores en Peru 46
3.3 Desarrollo de beneficios en Peru 50
3.4 Requisitos arancelarios 54
3.1.5 Beneficios/Desventajas respecto al ingreso en el mercado peruano 56
CAPITULO 4 EXPANSION INTERNACIONAL DEL NEGOCIO (FRANQUICIAS) 59
4.1 Expansién empresarial — Ingreso a mercados extranjeros 59
4.2 Beneficios al ingresar a los mercados internacionales 59
4.3 Forma de ingreso a los mercados internacionales: 60
4.4 Franquicias 62
4.5 Beneficios de la expansién Internacional por medio de franquicias: 65
4.6 Aspectos relevantes del sistema de franquicias 66
4.7 ¢Por qué Librimundi podria ingresar en mercados latinoamericanos mediante la
venta de franquicias a inversionistas relacionados al negocio de las librerias?____ 66
4.8 ¢ Cudl es la franquicia que mas se adapta a este modelo de empresa? 67

e Nombre comercial 67

e Logistica de distribucion 67

e Producto 67
Propésito 91
Exposicion de la politica 91
Proposito 92
Exposicion de la politica 93
CONCLUSIONES 96

BIBLIOGRAFIA 100




GRAFICOS, TABLAS Y ANEXOS

Gréficos:

Grafico N. 1 Modelo organico funcional

Grafico N. 2 Informacion: Perspectivas de crecimiento econémico en Ecuador

Grafico N. 3 Comportamiento histérico del PIB

Grafico N. 4 Aumento de ventas en el 2009 respecto al 2007.

Grafico N. 5 Evolucién de exportaciones e importaciones.

Grafico N. 6 Servicio

Tabla:

Tabla No. 1 Diagrama explicativo de las fuerzas de Porter aplicado

Tabla N. 2 Foda

Tabla N. 4 Geografia

Tabla N. 5 Perfil econémico

Tabla N. 6 Ciudades principales

Tabla N. 7 Indicadores demograficos

Tabla N. 8 Producto Interno Bruto trimestral

Tabla N. 9 Inversion extranjera directa

Tabla N. 10 Librerias del Peru

Tabla N. 11 Exportaciones e importaciones FOB

Tabla N. 12 Principales destinos de exportacion

Tabla N. 13 Exportaciones segun sector

Tabla N. 14 Principales empresas extranjeras en Peru

15
15
17
18
32

25
26
39
39
39
40
43
44
48
51
52
52
54

Vi



RESUMEN

La propuesta de una guia para la internacionalizacién de la cadena LibriMundi es un
proyecto a partir de la trayectoria de ésta libreria a nivel nacional; a mi criterio cumple
con los requisitos para proyectarla internacionalmente. Perl ha sido escogido como
pais estratégico para implementar una franquicia, debido a sus factores arancelarios,

politicos, geograficos y de mercado, que ofrece, actualmente.

La propuesta presenta una vision del sector industrial centrado en librerias en Ecuador

y en Peru.

Los parametros para la eleccion del vecino pais como target para la
internacionalizacion de la marca han sido: las normativas arancelarias en cuanto a
imprimir en Perl y exportar a éste, la estabilidad politica y auge econémico que ha
tenido en los ultimos afios, ademas de la ubicacién geogréfica y potencial mercado que
encontramos en Lima especialmente criterios que viabilizan la aplicacién del modelo de
franquicia. Todo ello, basado en un estudio de fuentes secundarias, que demuestra
gue el mercado peruano es adaptable a la propuesta y goza de una saludable relacién

con nuestro pais.
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ABSTRACT

The proposed guidelines for the internationalization of LibriMundi chain is a project from
the path of this library at the national level in my view meets the requirements for
international projects. Peru has been chosen as a strategic country to implement a
franchise because of its tariff factors, political, geographic and market offering now.The
proposal presents a vision of the industrial sector focused on libraries in Ecuador and

Peru.

The parameters for the choice of the neighboring country as a target for the
internationalization of the brand are: tariff regulations as printed in Peru and exported to
it, political stability and economic boom that has in recent years, in addition to
geographical location and market potential found in Lima particular criteria that make
possible the application of the franchise. All this is based on a survey of secondary
sources, demonstrating that the Peruvian market is adaptable to the proposal and
enjoys a healthy relationship with our country.
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INTRODUCCION

La internacionalizacién de la cadena LibriMundi es un proyecto que se gesto6 a partir de
los conocimientos adquiridos en clase y al trabajo desarrollado para esta empresa
durante 4 afios, tiempo en el que observe y aprendi el comportamiento de los
consumidores nacionales y extranjeros, asi como sus niveles adquisitivos y la ruta
turistica similar; un 60% del mercado seguia su viaje hacia el Sur, donde existié la
tendencia en destinos marcados hacia el Perd, que ademas del Cuzco, Lima y sus

distritos mas importantes, eran parte del itinerario.

Esta medicién se justifica con las ventas diarias de guias de viaje Peru, de la famosa
editorial Lonely Planet, y del contacto directo con los clientes interesados en adquirirla.

Asi empiezo a entretejer conceptos aprendidos en clases, como son el tema de las
franquicias con la realidad de un mercado, la idea de que LibriMundi se
internacionalizara siempre fue interesante. Mi rutina de trabajo se convirti6 en un
estudio constante de este mercado, para darle fuerza a mi proyecto. Ademas,
LibriMundi como empresa, cuenta con todos los requisitos para establecerse en otro

pais y obtener los beneficios de esta expansion.

En esta propuesta se analizaran los antecedentes historicos de la empresa y sus
objetivos, lo que permitira englobar la vision del trabajo de LibriMundi. También se
analizara el sector industrial de las librerias en Ecuador y Peru, siendo éste ultimo, el
mercado escogido para la internacionalizacion de la marca. Su afinidad con nuestro
pais desde el punto de vista antropoldgico, social, cultural, el idioma y una cierta
tendencia de costumbres son ventajas para el estudio, por otra parte estan los factores
de mercado que encontramos en ciertas localidades como Lima y sus distritos.
Finalmente se analizaran los beneficios arancelarios de imprimir en Pert e importar a
igual pais, son sin duda los factores de mayor interés para acercar a la realidad este

proyecto, bajo el modelo de franquicia.

Asimismo, se analizard el factor competencia en Peru, especificamente en Lima, sus

ventajas y desventajas para operar bajo el modelo mencionado.



En cuanto a la franquicia, se analizara las variables que existen para ingresar a los
mercados internacionales y se definird cuél es la mas adecuada y que se adapta a este
modelo de empresa.

Finalmente, la propuesta tiene como finalidad ser presentada a los accionistas de la
compafiia, quienes la analizaran, veran su viabilidad y acercamiento a la realidad. La
metodologia utilizada serd el acercamiento e investigacion de fuentes secundarias que

nos daran pautas e ideas para la materializacién del proyecto en suelo peruano.



CAPITULO 1. LA EMPRESA LIBRIMUNDI

1.1 Descripcién de LibriMundi

1.1.1 La Empresa

Libreria LibriMundi es una empresa ecuatoriana establecida en el afio 1971, bajo la
iniciativa de su fundador, el aleman Enrique Gross-Luermen, quien inicié el negocio en
la ciudad de Quito, con su primera sucursal ubicada en la calle Juan Le6n Mera, la

misma que existe hasta la fecha.

LibriMundi se dedica a la comercializacién de libros y articulos relacionados con la
lectura. Con la primera sucursal, ofrecié al puablico lector un espacio Unico para disfrutar
del mundo de las letras, de un fondo literario exclusivo y nuevo para el medio, pues
Gross-Lumen, empezé a importar libros de reconocidas editoriales europeas e incluso
material en otros idiomas de ahi tenemos editoriales como, Anagrama y Siruela. Tal
sucursal fue en su momento un icono de referencia cultural-artistico para publico
nacional y extranjero; ha sido sede de lanzamientos de libros de autores nacionales y
extranjeros, conversatorios, conferencias a nivel literario, con participacion de autores y
artistas reconocidos. Otro aspecto importante y exclusivo que ofrece LibriMundi desde
sus inicios, es la filosofia de “estanteria abierta”, la misma que consiste en tener
contacto con la publicacién y su contenido; modalidad, que no fue usual en el servicio
de librerias en esa época. Esta filosofia ha tenido gran acogida mediante sus diez

sucursales a nivel nacional (Quito, Guayaquil y Cuenca).

LibriMundi cuenta con su propio sello editorial: LibriMundi, mediante el cual han
publicado una gran variedad de textos que enriquecen la biblioteca ecuatoriana. La
produccion va desde libros de gran formato: Ecuador-turismo, hasta formatos

pequefios como: novelas, poesia, ensayo, etc.

Todos estos aspectos, en el transcurso de 40 afios de experiencia vivida, han

desencadenado en los servicios culturales, a partir de la revoluciébn en las



comunicaciones agilidad y opciones de informacion que por ejemplo permiten que el
acceso a la base de datos desde la web: www.librimundi.com, a la fecha registre un
tréfico de 900 visitantes al dia. (www.librimundi.com, 2011)

1.1.2 Historiay antecedentes:

Enrigue Gross-Luemern aleman nacido en Colonia es el fundador de lo que hoy es
LibriMundi. Lleg6 al pais en 1968 para explorar Ecuador y también porque tenia
amigos cercanos, estuvo algun tiempo visitando, conociendo y es ahi cuando quedo

encantado y decidi6 establecerse aqui.

Su primer trabajo estuvo vinculado con el mundo de los libros, de la mano del judio
aleman Carlos Liebman, propietario de una pequefa libreria ubicada frente al Palacio
arzobispal en Quito, en aquella época todas las librerias se encontraban en el centro
de la ciudad, es aqui donde Enrique obtuvo sus primeros afios de experiencia que lo
motivaron a montar un negocio propio. Es en la calle Juan Ledn Mera donde se radico

y donde nacié la primera sucursal de LibriMundi.

Es 1971 LibriMundi funciona en una pequefia casa alquilada, poseia libros muy
valiosos y se diferenciaba del resto de librerias de la época como son La Cientifica,
Espafiola, Selecciones, que no poseian un stock similar ni parecido. Enrique fue el
primer librero que se atrevid6 a importar libros en otros idiomas satisfaciendo las
necesidades de muchas personas que hablaban otros idiomas y también de los

turistas.

Enrigue o el gringo Gross como solian llamarlo era un joven de 28 afios quien se
dedico a sacar adelante su pequefia libreria dandole siempre un toque diferente de las
otras, para esa época el implement6 el servicio “le consigo el libro”, gracias a sus

contactos en Alemania.

Gracias a su origen aleman se vincul6 a la feria del libro de Frankfurt, una de las mas
conocidas del mundo, hizo muy buenos contactos y formo alianzas con nuevas

editoriales.



Es asi como LibriMundi cada vez se daba a conocer, tenia a su favor el boom petrolero
en nuestro pais donde la clase media podia acceder a la lectura. La gente empez6 a
desplazarse del centro histérico en busca de libros, por lo que la libreria de Gross-
Luermen en la calle Juan Leén Mera, fue un éxito, dado que ofrecia una serie de
servicios exclusivos para los clientes: espacio de aparcamiento, atencion al publico los

fines de semana , ademas de la variedad respecto a titulos, idiomas y fondos.

A mediados de los afios 70, la vision expansionista de Gross-Luermen, le llevo a abrir
un nuevo punto de venta en el prestigioso Hotel Colon, donde la especialidad de la
libreria seria los maravillosos libros sobre Ecuador, editados bajo el propio sello
editorial de LibriMundi que ya poseia. Gana su mayor reconocimiento y se vincula con
grandes fotografos, escritores, dibujantes y con su futura esposa, Marcela Garcia

reconocida fotdégrafa, quien apoyo todos sus proyectos futuros.

En el afio 1978, Gross-Luermen forma parte de la Camara Ecuatoriana del Libro,
convirtiéndose gracias a su entusiasmo y capacidad en su presidente. Es asi que el
aleman asistié a varias de las ferias mundiales del libro, como son: LIBER en Madrid,
Barcelona y la mas importante, en Frankfurt, Alemania. La dinamica de estas ferias
consistia en el intercambio de libros, alianzas, y dar a conocer la Editorial LibriMundi

con libros sobre Ecuador.

En una de estas ferias Gross-Luermen y todos los libreros de la época, que formaban
parte de La Camara Ecuatoriana del Libro, realizaron por primera vez la exhibicion de

libros sobre Ecuador, exportando y promocionado el pais mediante libros turisticos.

A pesar de la crisis que vivia Ecuador en los afios 80, Gross-Luermen Presidente de la

Camara del Libro, logré que los libros no paguen impuesto, politica que se mantiene.

Gracias a su entusiasmo y al amor por los libros logré que LibriMundi se posicione en
Ecuador, y sea hoy en dia una de las cadenas mas grandes y completas del pais, con
10 sucursales a nivel nacional y con un acuerdo con la Estacién de Charles Darwin en

Galapagos, para operar en corto plazo.



El eslogan de la cadena se ha forjado gracias al suefio de Gross- Luermen, que la casa
LibriMundi “albergue todos los libros del mundo”; compromiso por el cual los actuales

propietarios trabajan dia a dia. (Mufioz)

1.1.3 Rol delaempresa en el sector industrial

LibriMundi juega un papel importante en su sector industrial, hace 40 afios ha sido una
empresa pionera en la comercializacion de libros en fondos editoriales nacionales y

extranjeros exclusivos, asi como en diferentes idiomas.

Con la globalizacion, el negocio editorial ha crecido rapidamente, por lo que ahora
existe una gran competencia alrededor del concepto LibriMundi, la cual obliga a buscar
formas nuevas de diferenciarse del resto de librerias. La expansién de LibriMundi a
otras ciudades de Ecuador como Guayaquil y Cuenca, ha dado paso al sistema de

franquicias, de hecho, estas sucursales operan bajo esta modalidad.

La competencia es directa, maneja un giro de negocio bajo los mismos parametros
operativos y valores agregados que mundialmente ofrece el negocio de las librerias. Es
decir, LibriMundi ha dejado de ser exclusiva en varios servicios al cliente, ya que la
competencia ha incorporado similares servicios, como por ejemplo, variedad del fondo
editorial, idiomas, accesorios, espacios de lectura, agilidad en disponibilidad de titulos,

“estanteria abierta”, etc.

El rol de LibriMundi en la sociedad ecuatoriana, estd enfocado a contribuir con el
desarrollo intelectual de la comunidad, mediante la comercializacion, distribucién y
produccién de los mejores productos y servicios culturales. (www.librimundi.com,
2011)

1.1.4 Situacioén financiera actual financiera

Consultar Anexo N. 1

La situacién financiera actual de LibriMundi, sucursal Cuenca, depende del factor
ventas vs. costos fijos, que consisten en fuertes gastos pre-operativos y depreciaciones

cargadas al balance mensual. Por esta razén, siendo una empresa joven, no ha



generado utilidad en su tiempo de operacion. Es importante tomar en cuenta que las
ventas de temporada navidefia son cruciales para el cierre del balance, el cual refleja
pérdida, pero se ve aliviado por los ingresos de temporada, ademas una buena
temporada determina la situacion del afio. Se ha tomado como modelo de
internacionalizacién a esta sucursal, dado que sus costos pre-operativos y operativos

son altos, lo cual nos permite proyectar la operacion internacional.

La situacion financiera de LibriMundi tomada como modelo, tiene su dependencia en
pasar el punto de equilibrio en ventas, lo que es, un reto mensual para los vendedores,
pues el costo de operacion es alto y se puede apreciar que en diciembre por ejemplo,

cierra con numeros positivos por el volumen y margen en ventas.

También es importante recalcar que el mercado de Cuenca, es sumamente complejo al
momento de gastar, sobre todo en objetos que superan las necesidades basicas, en
este caso en libros. El trabajo psicolégico de atraer clientes en el medio local, ha
dependido de la imagen corporativa de LibriMundi, puesto que es la Unica libreria
“especializada” en vender libros y articulos afines, excluyendo toda la linea de
papeleria y electronica, a la cual la comunidad ha estado acostumbrada. Ofrecer un
espacio agradable, elegante y Unico para el “display” de libros, ha tenido tintes
intimidantes, que ha superado esa percepcién errénea de que la libreria es un espacio

excluyente y para cierta élite.

Para determinar la inversion financiera, tomaremos como referencia un balance- de
LibriMundi sucursal Cuenca, donde se podra apreciar todos los rubros por ingresos
(proyeccion en ventas) y costos para la operacion de una libreria en Ecuador, con el fin
de que sirva de base y adaptarlo para fuera del pais. La informacién provista en el
Anexo 1, es un referencial sobre la expectativa en ventas y costos globales que
demanda el giro de negocio, para adaptarlo al mercado peruano considerando
determinados factores con son: el cambio de divisas para la operacion, localizacion
geografica, situacion politica al iniciar el proyecto, entorno juridico, laboral y de rentas
internas amparado en coédigos y leyes peruanas. Por tanto, el proyecto de
internacionalizacion de una sucursal de la cadena LibriMundi, tendré que adaptarse al

modelo que rija en ese momento.



1.1.5 Situacion organizacional actual

LibriMundi sucursal Cuenca, es dependiente de la Cadena LibriMundi S.A., aunque
administrativamente es independiente y se maneja localmente; por los requerimientos
de franquicia la libreria debe seguir pardmetros rigurosos respecto a su imagen

corporativa, manejo de inventarios, filosofia de trabajo y reglamentos internos.

La independencia administrativa se deriva del tipo de sociedad establecida entre los
socios. Las partes estan obligadas a cumplir con la legislacién de franquicias, por tanto,

el modelo organizacional de esta sucursal incluye:

o Jefe de libreria: Es la maxima autoridad dentro de la sucursal, esta persona
dirige las funciones relacionadas con la administracion: planear, organizar,
coordinar, supervisar y dirigir todas las actividades de la libreria 'y del personal

con el objetivo de lograr un 6ptimo funcionamiento y servicio.

o Jefe de libreros: Persona encargada de controlar y auditar que todas las areas
operen bajo las politicas y objetivos de la empresa, a mas de los
procedimientos de la libreria, coordina al talento humano, en donde es el
encargado de mantener un clima organizacional Optimo para el desarrollo

empresarial y personal.

o Contador/a: Persona encargada de llevar toda la contabilidad de la empresa,
realizar reportes de balances y a la vez de realizar los pagos respectivos a los

proveedores.

e Asistentes de libreria: El asistente de libreria es la persona encargada de la
atencion al publico y venta de los libros, se encarga ademas de el orden en la
libreria, de acomodar, reorganizar los libros, armar vitrinas y de distintas
funciones asignadas de acuerdo a las necesidades de la libreria y sobre todo

brindar armonia y satisfaccién a los clientes en todo momento.

e Coordinador/a de mensajeria: El coordinador de mensajeria es la persona
encargada de realizar los depositos, todos los tramites bancarios, la limpieza de

la libreria y es un asistente de libreria més cuando se lo requiere.



Gréfico N. 1 Modelo organico funcional
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Fuente: LibriMundi S.A.

Realizado por: Maria Eugenia Tamariz R.

1.1.6 Misién

Contribuir a construir una sociedad mas instruida, mas informada y con intereses mas
amplios en todos sus niveles a través de la comercializacion, distribucion y produccion

de los mejores productos y servicios culturales.

1.1.7 Visién

Consolidarnos a mediano plazo como la mas importante institucion privada de
emprendimientos culturales del Ecuador, con una oferta completa de libros y otros
productos culturales, acorde con las demandas de educacion, formacién, informacion y

entretenimiento de todos los sectores de la sociedad.




1.1.8 Objetivos

e Ser una cadena de librerias, que cumpla con los mas altos estandares de
servicio en cuanto a la inmediata comercializacion de productos en su linea,
combinando todas las herramientas operativas con el movimiento cultural,

artistico y editorial.

e Consolidar la cadena en el pais para proyectar puntos de ventas
internacionales, donde LibriMundi pueda posicionar mediante la modalidad de
franquicias, un modelo de empresa, un sistema, un servicio y una cultura de
consumo literario, adaptandose con facilidad a la realidad de nuevas
tecnologias (audio-books, librerias virtuales, libros electrénicos, etc.), y a las

realidades locales de cada franquicia.

e Las franquicias internacionales, permitiran a LibriMundi surtirse de nuevos y
valiosos fondos editoriales, asi como consolidar alianzas, ademéas de expandir

la comercializacion, distribucion y produccion de su propio sello editorial.

Estos objetivos van de la mano, con la vision y misién de su fundador Enrique Gross-

Luermen, en que LibriMundi “albergue todos los libros del mundo”.

1.1.9 Valores

Preeminencia del factor humano: La libreria es un negocio de personas, enfocado en

proporcionar el mejor servicio a los clientes.

Amor por la cultura: No podemos satisfacer a la empresa y a sus clientes si no
amamos la materia misma de los productos que vendemos, manteniéndose atentos a

las necesidades culturales del medio.

Capacitacion permanente: Pocas actividades comerciales cambian de productos de

manera tan radical en lapsos tan breves.
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Armonia y buenas maneras: Tanto los clientes como las personas que trabajan en
las librerias suelen ser personas sensibles, atentas a los detalles, que requieren de

ambientes tranquilos y amigables.

Orgullo desde la estimacion de la empresa: La libreria es un trabajo prestigioso y
encantador, reservado a un grupo de personas altamente calificadas.

Cuidado del detalle: Pocos negocios manejan la cantidad de items como una libreria,
la cual sin un especialisimo cuidado de las cosas pequefias no puede ser grande. Es

indispensable un conocimiento amplio de cada producto.

Mistica: LibriMundi es lo que es gracias a la entrega, sin condiciones, que empresarios
y empleados pusieron en servicio de todos los valores y objetivos de la empresa.

LibriMundi también va de la mano con el cuidado del medio ambiente posee equipos
de dltima tecnologia que ayudan a no provocar dafios colaterales con el ambiente y por
ultimo preserva principios de reciclaje de vidrios, papel y plastico. (www.librimundi.com,
2011)

1.1.10 Organigrama general

Consultar Anexo N. 2.

1.1.11 Cémo realizar el negocio (Manejo interno, logistica y atencién, como los

aspectos diferenciadores y vendibles a mercados internacionales).

Empresa: LibriMundi es una empresa que se puede diferenciar de la competencia
librera en el pais. Su mayor activo es ser pionera en el negocio de libros en Ecuador y
sus ventajas competitivas se han incrementado a lo largo de los afios, convirtiéndola

en la favorita entre los y las lectores.

Pionera: los 40 afios de operacion de LibriMundi en Ecuador, han fidelizado a la
cadena en el mercado, su base de datos de clientes abarcan entre dos y tres

generaciones de lectores.
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Oferta: la amplia gama de titulos que maneja LibriMundi desde su inicio en fondos
editoriales de peso, ademas de la distribucion exclusiva nacional de otros fondos, han
fortalecido la imagen y posicionamiento de la libreria en el pais.

Cobertura: la disponibilidad de sucursales en las principales ciudades del pais, la oferta
de las ultimas novedades en el mundo literario y la versatilidad de los espacios fisicos
de las librerias para realizar todo tipo de eventos culturales, son una ventaja
competitiva. No se puede obviar el 6ptimo manejo de herramientas electrénicas como:
correo electronico, flyers electrénicos, facebook, web, twitter, que permiten llegar de
forma masiva a personas aficionadas a la lectura y en diferentes ciudades donde

LibriMundi no esta establecida.

Servicio al cliente: LibriMundi es un espacio de atmosfera amigable, donde la relacién
librero-cliente, supera la formalidad que generalmente existe en otro negocio. La
interaccion, lleva esta relacién a niveles que generan fidelidad tanto a la marca, como

al sitio y al personal.

Perspectiva Internacional: el segmento a apuntar internacionalmente, sera el mismo al
cual la gestion de LibriMundi dentro del Ecuador se ha enfocado y son los lectores
aficionados, curiosos de todas las edades, clientes institucionales; (sector académico:
universidades, colegios, escuelas, institutos educativos en general, también las ventas
masivas al sector publico como son los ministerios de educacion y turismo, entre

otros).

Finalmente, una de las ventajas competitivas a nivel internacional a tomar en cuenta,
es la experiencia librera resumida en 40 afios de trayectoria, aunque cada mercado
tiene sus propias caracteristicas y factores determinantes; existe una logistica de
procesos establecida, adaptable a cualquier entorno, lo que potencialmente garantiza
una transicion exitosa a otro mercado dentro de una localidad geografica similar a la

experimentada.

Después de analizar el capitulo N. 1, la empresa LibriMundi es una empresa pionera en

el sector industrial de librerias, con 40 importantes afios de trayectoria, los cuales le
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han dado el valor agregado que hasta la fecha la destaca de la competencia, sus
logros tanto en expansion, sello editorial, posicionamiento la muestran como un modelo
adaptable a la internacionalizacion a otro pais. La sucursal de Cuenca escogida como
ejemplo para este modelo de franquicia demuestra tanto en su situaciéon financiera,
organizacional, en sus objetivos y valores que es una sucursal que sigue los
parametros para adaptarse a la realidad peruana mercado al cual LibriMundi pretende

ingresar.
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CAPITULO 2. ANALISIS DEL SECTOR INDUSTRIAL DE LIBRERIAS EN ECUADOR

2.1 Factores criticos de la industria

2.1.1 Ecuador: Situacién socio-econémica

Ecuador, pais ubicado al noroeste de América del sur con mas de 14 millones de
habitantes. Conforme el analisis de datos provenientes del Banco Central de Ecuador,
la situacion macroeconémica (en referencia del PIB como indicador de desarrollo
econémico global), muestra que la economia ecuatoriana en los Ultimos 17 afios ha
tenido un crecimiento promedio del 8% anual (periodo fiscal 2009). Segun previsiones
de igual instancia, se estima un crecimiento a un 3.7% hasta el 2011, cerrando el
periodo 2010 con un PIB per capita de $ 4.013,00. Es decir, se prevé un maodico
crecimiento de la economia ecuatoriana, lo que da posibilidad de un mejor desarrollo

de los negocios a nivel general. (Empresa Multienlace, 2011).

Sin embargo, Ecuador tiene en su naturaleza de negocios una tendencia cualitativa
gue tiende a la inestabilidad econémica en los sectores marginales de la sociedad la
cual ha dado lugar a un proceso de emigracién, con graves consecuencias sociales,
culturales, ademas del impacto econdémico en cuanto a la pérdida del capital humano.
Es asi, que en la actualidad mas de 2,4 millones de ecuatorianos trabajan en el
extranjero, quienes generan rubros de ingresos importantes para la economia del pais,
mediante sus remesas junto con los ingresos petroleros, la economia nacional se
mantiene a flote. Estas remesas en los ultimos 20 afios han generado ingresos de
aproximadamente USD$18.000 millones, triplicando el presupuesto general del Estado
y reactivando el nivel de consumo, principal componente del PIB. (Banco central del

Ecuador)
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Gréfico N. 2 Informacion: Perspectivas de crecimiento econdmico en Ecuador

* PIB del Ecuador (Histérico de la Variacion porcentual)
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La prevision del BCE para el afio 2010 se sustenta en un crecimiento del 4,8% del sector no petrolero

Fuente: Banco Central de Ecuador, FMI, CEPAL,BM Analisis: Multienlace

Gréfico N. 3 Comportamiento histérico del PIB

Comportamiento Historico del PIB

1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009

@m==p|B (millones de dolares)

Fuente: Banco Central de Ecuador

Realizado por: Maria Eugenia Tamariz R.

La aparente estabilidad econémica del pais, ha permitido el crecimiento y
fortalecimiento de ciertos sectores comerciales, como el lujoso o suntuario (vulnerable
a las crisis) al cual el giro de negocio de libros pertenece. En el caso de LibriMundi que

comercializa libros, como fuerte del negocio los cambios legislativos en importacion y
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nuevos impuestos creados en la ultima década, no han tenido impacto mayor en la
gestion librera, a excepcion de la comercializacion de revistas importadas que gravan
aranceles, el alza en el precio del papel, lo cual deriva que periédicos y editoriales

nacionales que imprimen en Ecuador se vean afectados.

Sector industrial de las librerias en Ecuador

El sector industrial de librerias en Ecuador cuenta con la Camara Ecuatoriana del
Libro, asociacién gremial que retne a los principales actores involucrados en la
distribucion y comercializacion del libro en Ecuador; agrupados editores, libreros,
distribuidores, placistas y revisteros. La Asociacién fue constituida en 1978 a partir de
un comité promotor. Desde entonces, ha contribuido al fortalecimiento de este sector
mediante el impulso y la expedicion de la Ley del Libro con su respectivo reglamento
(1987), el cual indica el logro de la exclusion del IVA sobre los libros. Ademas, apoya a
la implementacién de servicios como la organizacion de ferias locales y la coordinacion
de la presencia del sector editorial ecuatoriano en eventos y ferias internacionales.
Actualmente, representa al Ecuador mediante su participacibn en organismos
internacionales tales como el Grupo Interamericano de Editores (GIE) y la Union
Internacional de Editores (UIE). Ademas, es la agencia ISBN para Ecuador y coordina,
junto al Centro Regional para el Fomento del Libro en América Latina y El Caribe
(CERLALC), las estadisticas del libro en Ecuador.

Su visién es constituirse en una entidad eficiente a nivel nacional, de promocién vy
proteccién del libro y sus condiciones, derechos de autor, servicio a los socios y

representacion de sus intereses.

Su mision es favorecer y garantizar la igualdad en el acceso al conocimiento y la
informacion mediante su capacidad de convocatoria y animacion de multiples actores
e instituciones relacionados con el sector librero, para motivar iniciativas e incidir en las
politicas publicas a fin de promover la lectura y la difusion del liboro como una

herramienta del desarrollo. (Cadmara Ecuatoriana del libro)
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Sector industrial de las librerias en Latinoaméricay El Caribe

Es importante analizar el sector industrial de Latinoamérica al cual vamos a ingresar
con la franquicia de la sucursal de LibriMundi. En Latinoamérica se ha visto al negocio
de los libros como un factor promotor del conocimiento y del desarrollo. Segun
CERLALC (Centro Regional para el Fomento del Libro en América Latina y El Caribe)
realizé una encuesta en la cual participaron 87 gerentes y directores de editoriales,
distribuidoras y librerias de 17 paises: Argentina, Brasil, Chile, Colombia, Costa Rica,
Ecuador, El Salvador, Guatemala, Honduras, México, Panam4, Paraguay, Peru, Puerto
Rico, Republica Dominicana, Uruguay y Venezuela, con su percepcién sobre el sector,
todos coinciden que con el paso de los afios el negocio aumenta, a continuacién un

histograma sobre el crecimiento en el nUmero de empresas entre los afios 2007- 2008.

Gréfico N. 4 Aumento de ventas en el 2007 respecto al 2008.
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Fuente: CERLALC (Centro Regional para el Fomento del Libro en América Latina y El
Caribe)

Los gustos y tendencias de los y las clientes varian dia a dia, segun estas encuestas
en América Latina, la tendencia por libros cientificos, técnicos y profesionales han
disminuido en un 44%, teniendo una notable alza en ventas, la literatura infantil y

juvenil, también los libros de historia, geografia y las guias de viaje.
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También se analiz6 el comercio exterior de estas empresas, las cuales afirman que un

39% realiza exportaciones y un 48% importaciones

Grafico N. 5 Evolucién de exportaciones e importaciones.

Exportaciones en délares en enero-junio de 2009 con jmpurtaciones enddlares en enero-junio de 2009 con respecto
respecto aenero-juniode 2008 aenero-junio de 2008

34%
Aumentaron Aumentaron
47%

51% W Permanecieronigual Permanecieron igua)

Disminuyeron [ Disminuyeron

24%

Fuente: CERLALC (Centro Regional para el Fomento del Libro en América Latina y el
Caribe)

La pirateria es uno de los problemas con el cual esta industria debe lidiar, se constato
gue el 69% opina que permanecio igual, un 20% aumento y un 11% que disminuyo.
Entre los libros que se encuentran més afectados por este fenébmeno son los best
sellers, autoayuda, universitarios y textos escolares. Chile y Pera son los paises donde
los indices son muy altos. (Centro Regional para el Fomento del Libro en América
Latina y El Caribe, 2008)

2.1.2 Tasa de crecimiento:

La trayectoria de LibriMundi en Ecuador abarca un periodo de 40 afios donde su
nombre, historia e imagen se han plasmando con nuevas sucursales (10), expansion
en las ciudades més importantes del pais, alianzas estratégicas y posicionamiento en
la mente de los y las lectores, ello sumado a los indices de mejora en sus estados
financieros (tasa del 11.47% de incremento promedio mensual), y recuperacion de las
inversiones en el tiempo, dan sefiales de una empresa y negocio en crecimiento, que
puede utilizarse como modelo de franquicia en los mercados latinoamericanos.

(www.librimundi.com, 2011)
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Gréfico N. 6 Evolucion mensual de los ingresos.
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Fuente: Estado Financiero LibriMundi Cuenca.
Realizado por: Maria Eugenia Tamariz R.

2.1.3 Analisis de las cinco fuerzas de Porter

Las 5 fuerzas de Porter permitirdn analizar la factibilidad de ingresar al mercado
peruano mediante el método de franquicia. Es importante valorar los aspectos que
rigen el negocio; por lo tanto el andlisis conlleva a identificar todos los drivers de valor
antes de realizar un proceso de expansion mediante socios franquiciados, acorde a la

realidad del mercado al cual se pretende ingresar.

En base a lo que establece las cinco fuerzas de Porter, se procede a analizar cada
fuerza de acuerdo al giro de negocio:
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Grafico N.7 Las fuerzas de Porter

Las Cinco Fuerzas que guian la Competencia
Industrial
Porter 1980

Competencia Amenaza
Potencial
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Poder negociador Foder negociadar

Competidores en la
Proveedores T Industria *+= Compradores
Rivalidad entre ellos

t

Sustitutos AT ENEZE

Fuente: http://www.deguate.com/infocentros/gerencia/mercadeo/mk16.htm

Barreras de entrada: (al pretender ingresar al mercado peruano)

-Costos de inversion: capital, cambio de divisa, constitucion de la empresa, gastos pre-
operativos, gastos operativos. Un estudio de mercado sobre ubicacion estratégica-
geografica, costos de arriendo, mano de obra para la adecuacién, gastos

administrativos; con el fin de realizar proyecciones de acuerdo a la realidad peruana.
-Legislacion peruana para franquicias.

-Constitucion de la empresa: los pardmetros con los que la empresa funcionara
legalmente; es decir contemplar una sociedad estratégica con intervencién de capital
ecuatoriano o peruano 6 un mix de capitales.

-Estudio de mercado sobre las preferencias y tendencias de lectura.

-Estudio de mercado sobre el poder adquisitivo vs., precio del libro, para definir el

segmento al que se direcciona.

20




Barreras de salida: (al pretender salir-dejar el mercado peruano)

-Costo de oportunidad: vender la franquicia a terceros.

-Considerar costos de liquidacién, bajo pardmetros estipulados en la ley de franquicia.
-Tenencia de activos poco liquidables.

-Compromisos con terceros a largo plazo.

-Restricciones gubernamentales.

Rivalidad industrial

Segun informacion secundaria del mercado peruano (www.booksfactory.com), existen
cinco cadenas principales de librerias a nivel nacional y 120 negocios relacionados al
sector industrial de las librerias en Perd (Camara Peruana del Libro), es necesario
garantizar estrategias que permitan ingresar de manera agresiva, existe una
competencia debido a que las cadenas se encuentran posicionadas en el mercado
potencial. La localidad geogréfica para comenzar nuestro giro de negocio, sera Lima, la
capital con un entorno comercial idéneo para el proyecto. Dicha ciudad cuenta con 8,5
millones de habitantes (www.inei.gob.pe) subdivididos en distritos, muchos de los
cuales tienen alto poder adquisitivo, tal es el caso de San Isidro, por citar un ejemplo,
sumado al alto nivel de alfabetismo (89%) la posiciona dentro del mapa de inversién

como un destino prospero para inversiones.

Si tomamos en cuenta la poblacion y sumamos a las variables mencionadas, entre la
gue mas destaca la presencia de librerias, la capital peruana tiende a ser el epicentro
de la actividad comercial en Perl, asi como el destino principal de las inversiones

extranjeras.

A pesar de ser un entorno competitivo, debido a la cantidad de negocios similares, es
también el lugar idoneo para introducir el negocio debido al potencial de mercado.

Por otra parte, al poseer diferentes opciones del mismo servicio, es mas probable que
el impacto en el consumidor/a sea mas directo tomando estrategias de posicionamiento
geografico y acciones POP, en lugares de concurrencia de los y las consumidores de

libros.

21



Sustitutos: (potencialmente pueden remplazar a una libreria)

Indirectos:

-otras cadenas de librerias ya posicionadas
-bibliotecas

- internet

-bibliotecas digitales

-libros digitales

-Café libro

-Salas de lectura

-Club de libro

Poder de negociacion:

Proveedores:

Una de las estrategias de venta, es la negociacion con proveedores nacionales, sobre
la recepcion de mercaderia a consignacion, lo que no compromete la liquidez de la
empresa. Por otra parte, con los proveedores extranjeros, las compras si son en firme,
mercaderia de propiedad de LibriMundi. Su internacionalizaciéon es una oportunidad
atractiva para las casas editoriales nacionales (proveedores nacionales), ya que
potencialmente cuentan con un canal de distribucion y venta para su produccion, sin
tener que inferir en inversiones costosas al intervenir en el mercado internacional que

LibriMundi ha apuntando.

De igual forma, los sellos editoriales que operan en Ecuador, tienen filiales en varios
paises, sin ser Perud, la excepcion. Por lo tanto, la relacion estd consolidada y
LibriMundi podra contar con apoyo de los mismos sellos con que trabaja en Ecuador,

en Perd.

En cuanto a los proveedores extranjeros, también cuentan con filiales en Perd, lo que
facilita la operacion en este mercado, ademas que se negociarian ciertas condiciones

de venta que se aplican actualmente.
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Clientes:

El poder de negociacion con el cliente depende de la relacién establecida en los
minutos de interaccidn con el mismo, esta condicionado al servicio y disponibilidad de
lo que busca el cliente. El segmento sefalado, es un target con poder adquisitivo, muy
exigente y generalmente conocedor de lo que demanda, por lo tanto, contar con un
amplio stock de fondo novedoso, interesante, atractivo, ademas de habilidad en la

negociacién, son factores claves para el éxito en ventas y posicionamiento de la marca.

El segmento a apuntar internacionalmente, serd el mismo al cual la gestion de
LibriMundi dentro del Ecuador se ha enfocado, y son lectores aficionados, lectores
curiosos de todas las edades, clientes institucionales (sector académico:
universidades, colegios, escuelas, institutos educativos en general, también enfocamos

en ventas masivas al sector publico: ministerios de educacion, turismo, entre otros).

El coman denominador de todo, es el poder adquisitivo directo o via las instituciones.

Uno de los atractivos para el cliente, debera partir de la promocién constante sobre la
experiencia librera resumida en 40 afos de trayectoria en Ecuador e importada a Peru.
Aunque cada mercado tiene sus propias caracteristicas y factores determinantes, la

promocién en la imagen juega un papel trascendental en la llegada al target apuntado.
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Tabla N. 1 Mediciéon de las fuerzas de Porter

Alta

Media

Baja

Variable

Andlisis explicativo

Barreras de Entrada

Costo inicial del negocio
(inversiones)

capital, cambio de divisa, constitucion de
la empresa, gastos pre-operativos,
gastos operativos. Un estudio de

sobre ubicacié i
geogréfica, costos de arriendo, mano de
obra para la adecuacion, gastos
administrativos; con el fin de realizar
proyecciones de acuerdo a la realidad
peruana.

Las barreras de entrada tienen
un comportamiento medio
bajo a excepcién de la
inversién depende de el
inversionista que decida inicial
el negocio

Poder adquisitivo vs costo de libros

Estudio de mercado sobre el poder
adquisitivo vs., precio del libro, para
definir el segmento al que se direcciona.

de alianzas

La dificultad que podrian tener los
ioni al de
empresas para aliarze

Habitos sociales (lectura)

El conocimiento que tenemos sobre las
preferencias, tendencias de lectura

Las barreras de salida son
variables dependiendo del
tipo de barrera que los
inversionistas puedan
considerar como importante,
desde habitos de lectura hasta
una futura liquidacién con
costos representativos para la
organizaciéon

Barreras de Salida

Costos de salida del negocio
(posibles inversionistas)

Salarios de un abogado, costos de
oportunidad para vender la franquicia

Costos de liquidacién ( pardmetros

de ley de franquicia peruana)

Tenencia de activos poco liquidables,
Compromisos con terceros a largo plazo,
restricciones gubernamentales.

Rivalidad Industrial

Posibles cadenas similares en Lima-

Perd vs el mercado meta

Modelos de empresa similares a la cadena
LibriMundi o negocios relacionados al sector
industrial de librerias. En Perd existen 5
cadenas y 120 negocios

La rivalidad industrial es una
barrera media, la competencia
no es alta para el numero de
habitantes que residen en
Lima-Perd y para los cuales
esta enfocado el mercado
meta.

Sustitutos

Lo que remplaza a una libreria

cadenas de librerias ya posiocionadas,
bibliotecas, internet, bibliotecas digitales,
libros digitales, café libro, salas de lectura,
club de libro

La barrera de los sustitutos es
una barrera alta,competimos
con productos que cada vez
[ganan mas espacio en la
mente del consumidor y que
son totalmente gratis.

Poder de Negociacién

Proveedores: Negociacion y
relacién con los proveedores

Filiales tanto nacionales como

internacionales tienen sede en Lima- Perd.
i ya i con

por lo que parametros establecidos en

Ecuador se replicaran en el Per

La barrera del poder de
negociacion tanto de la
relacién con el proveedor
como la de el cliente es es una
barrera media, depende de las
dos partes si bien el proveedor|
y el cliente son los que
deciden, la empresa tambien
se ajusta a las realidades del
mercadoy a los
requerimientos del proveedor
como de el cliente.

Clientes: Relacién con el cliente

Segmento a apuntar en cuanto a clientes
esta dirigido a todas las edades, el unico
factor decisivo sera el gusto por la lectura. El
poder de negociacion es un mix en el que los
clientes tienen la capacidad de exigir el
producto que desean o necesitan, sin

la empresa tiene la capacidad de
establecer un valor monetario por el
producto basandose en el precio del
mercado y en el valor agregado del servicio

Fuente: LibriMundi S.A.
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Tabla No. 1 Diagrama explicativo de las fuerzas de Porter aplicado

Asociacién estratégica: para efectos de Poder adquisitivo vs costo de libros: se En caso de abandonar el negocio: se debe
franquicia y expansién internacional, es debe acceder con precios que permitan a conocer cual es la posibilidad de tener
dificil el conseguir el socio ideal que tenga la poblacién interesarse en estos bienes inversionistas que deseen adquirir el negocio
la capacidad de expandir el modelo de sin perjudicar su economia y necesidades
negocio de una manera efectiva bésicas

S| no tenemos compradores del

Habitos de Lectura: es Costo Inicial del negocio: fuertes goegt%c'o dese IidSizzciggnogir g
necesario crear habitos de inversiones para el inicio del q

ol . . , franquicia.
lectura y autoeducacion en la negocio, por ejemplo: compra o q
poblacién latinoamericana arriendo de locales estratégicos

A 4
Barrera de Entrada Barrera de Salida

~N
Rivalidad Industrial: A nivel nacional existen alrededor de 5 cadenas de librerias similares a LibriMundi. Segin la péagina web:
www.booksfactory.com

J L !

o )
Poder de negociacion con el proveedor

Facilidad de la compra a consignacion; lo que no compromete la liquidez frente a una posible escasez en la demanda. La condicion de franquicia a
nivel nacional permite a los proveedores a tener cobertura geografica por lo que muy probablemente esto se traduce a facilidades de compra para la
empresa, lo que indirectamente se puede interpretar como un poder de negocio de LibriMundi frente a sus proveedores. )

Poder de negociacién con el cliente

El poder de negociacién con mi cliente esta limitado a mi tipo de servicio y la rapidez en abastecimiento de las necesidades de mi cliente. El cliente es
el que tiene la palabra al momento de realizar la compra.

Fuente: LibriMundi S.A.



http://www.booksfactory.com/

2.1.4 Foda

Tabla N. 2 Foda

DIAGNOSTICO DE LA SITUACION LIBRIMUNDI
FORTALEZAS DEBILIDADES

Demora en el sistema de importaciones (falta de
abastecimiento de mercaderia nueva).

Precio promedio superior a la competencia directa
(Mr. Books).

Falta de gestiébn comercial masiva.

Personal de servicios tiene una considerable
rotacion al afio.

No existen mayores alianzas estratégicas a
diferencia de la competencia.

Falta de publicidad

Distribucién a nivel pais, aun no se implementa
servicio a domicilio, pero si el servicio de compra
on line.

Liquidez al momento de realizar las
importaciones, solamente se da una vez al afio.
Falta de personal en época navidefia.

Tiene su propio sello editorial
Posicionamiento a nivel Nacional
(Ecuador)

Buena cobertura geografica (Presencia en
las ciudades mas importantes del Ecuador
Excelente Servicio al cliente (amabilidad)
Variedad de items

Diferenciacién tematica in-store negocio
on-line

Manejo de alianzas estratégicas.
Exclusividad en la distribucion de sellos
editoriales. El negocio no es solo la
libreria, sus espacios son utilizados como
centros para presentaciones artisticas
(galerias)

Manejo de sistemas de afiliacion.

Toda las librerias tienen servicio wifi para
sus clientes.

Apropiada estructura organizacional y
administrativa.

Servicio agil y personalizado.

OPORTUNIDADES AMENAZAS
El ser pioneros en el sector industrial.
Expansion en otras ciudades y a nivel Precios de la Competencia.
internacional. o Buena cobertura geogréfica de la competencia.
Mejora del sistema de comercializacion. (distribucion masiva)
Fortalecimiento de sello editorial. Impuesto al Papel (afecta al sello editorial y la
Fortalecllr'mento_y promocién de la comercializaciéon por el incremento de precios)
produccion nacional. Situaciéon gubernamental inseguridad para el

empresario nacional.
Aparicion de libros digitales, bibliotecas virtuales.

Fuente: LibriMundi S.A

Realizado por: Maria Eugenia Tamariz R.

2.1.5 Perfil del cliente:

El perfil del cliente LibriMundi es, lectores aficionados, lectores curiosos de todas las

edades, clientes institucionales (sector académico: universidades, colegios, escuelas,
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institutos educativos en general, ventas masivas al sector publico: ministerios de
educacion, turismo, entre otros). El comun denominador es el gusto innato por la
lectura, el poder adquisitivo, integrantes de una elite intelectual, comprometidos a una

causa académica o necesitan cumplir con un cronograma de estudios.

La logistica detras del proceso de venta de libros al target descrito, demanda eficiencia

en cada paso lo que implica una venta exitosa.

Contar con tecnologia de punta, instalaciones adecuadas y ambientadas para que el
entorno de los libros sea atractivo, procesos internos que garanticen la calidad y
disponibilidad del producto, son requerimientos que hacen la diferencia, y sobre el cual,
culminar con éxito la gestién librera, puede generar fidelizacién, aspecto crucial en el

giro, dada la competencia.

El perfil del cliente LibriMundi, es muy exigente, lo que obliga a que todos los procesos
internos sean manejados a la perfeccion. Es un compromiso diario tanto de la
administracion como de los libreros-vendedores, buscar formas de estar siempre a la

vanguardia tanto tecnolégica como intelectualmente.

Lo que propone la empresa es crear, mantener y reforzar relaciones con los clientes,

tornandolas mas fuertes y cargadas en valor.

LibriMundi no cuenta con un software de CRM (Costumer Relationship Management)
especializado, pero si con uno doméstico el cual se encuentra en mejoramiento,
sabemos que la situacién ha cambiado en forma dramatica y que estamos obligados a
pensar y actuar con criterios distintos para captar y detener a todos aquellos que no
mantienen lealtad. EI CRM con el que se opera, sirve para gestionar: clientes
frecuentes, montos de consumo, numero de libros por cliente, fechas de nacimiento,
edades, sexo, direcciones. Con esta informacion se esta estimulando a implementar

planes de fidelizacion para retener clientes.

LibriMundi aplica esta estrategia por medio de su tarjeta de membrecia de la libreria, al
momento de afiliarse a esta tarjeta el cliente ademas de tener descuentos especiales,

introduce sus gustos y preferencias en los temas relacionados a los libros, de esta
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manera su informacion personal queda grabada en nuestro sistema y asi es facil

ubicarlos al momento que la libreria tiene novedades en lo que a cada uno le interesa.

El interés de contribucion de los clientes se ha incrementando con el paso de los afios
de vida de la libreria, aumentando el numero de frecuencias de visitas en comparacion
al afios anteriores, razones hay varias, entre ellas esté la evolucion y el alcance de las
redes sociales, estos métodos han conseguido que la gente este mas interactiva y
actualizada con los eventos, promociones, beneficios que suministra LibriMundi. Sin
embargo, también se puede considerar un incremento en la asistencia de extranjeros,
la mayoria provenientes de los Estados Unidos y Europa, que vienen a alojarse en

nuestro pais, estas personas son amantes de la lectura.

Y como Ultima instancia esta la ramificacion familiar que se ha formado en nuestra
cultura, podemos notar en estos 40 afios que se ha instaurado una especie de habito,
en donde consideran a LibriMundi como un lugar en el que puede frecuentar sin
importar la edad, la gente disfruta en el mismo nivel si es un nifio, adulto o anciano que

ama la lectura.
Hay que tener claro que la participacion del cliente no es Unicamente econémica, su
aportacion es grande, su lado sentimental inspira a LibriMundi a crear, innovar,

producir y entregar lo mejor que libreria puede entregar.

2.1.6 Competencia

LA CASA DE LAS PALABRAS

La competencia es el maximo referente que puede darse para una empresa.

La competencia directa de LibriMundi, es la libreria Mr. Books, dado que es la Unica

alternativa, luego de LibriMundi. Se compite en el mismo modelo y magnitud, como
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también en el mismo segmento de clientes, por lo que es una responsabilidad dar
seguimiento a sus pasos, para que los procesos de LibriMundi estén al dia.

Parte de la filosofia de LibriMundi, es considerar a la competencia como “sana”, pues
ello obliga a estar siempre actualizados, ademas nos servimos mutuamente de
referencia, para analizar fortalezas y debilidades que muestra el mercado, frente a los

libros.

Las dos librerias se encuentran en lugares estratégicos de Quito y Guayaquil como son
los centros comerciales. Mr Books cuenta con 5 sucursales a nivel nacional y nun

personal calificado de atencion al cliente.

La competencia tiene como lema: “Mr.Books la casa de las palabras”, que ha sabido
posicionarse en el mercado nacional gracias a sus alianzas estratégicas con la Casa
de la mdusica, Diario expreso, Movistar, ademas de encontrarse en las cadenas
Supermaxi como otro importante punto de venta, ya que pertenecen al mismo grupo

econdémico.

Esta libreria fundada en el afio de 1998 cuenta con una amplia seleccién de libros con
temas que van desde: infantil, gastronomia, salud, mercadeo, politica, derecho,
publicidad, historia, deportes, literatura, jévenes lectores, empresarial, autoyuda, arte,
arquitectura, biografias, et. Ademas de revistas y productos afines de origen nacional e

internacional.

El objetivo de la empresa es buscar el maximo beneficio de sus clientes, a través de la
calidad en la atencién y ofreciéndoles un stock completo y variado de libros para todos

los gustos e intereses.
Cuentan con una selecta gama de proveedores nacionales e internacionales. Las

importaciones provienen de paises como: Argentina, Colombia, Espafia, México,

Inglaterra y Estados Unidos.
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Mr. Books se ha desarrollado en el @mbito cultural ecuatoriano, trabajando siempre
bajo los siguientes valores:

« Etica empresarial

o Defensa de los derechos de autor

o Calidad en el servicio al cliente.

e Equipo humano calificado, alineado con los principios y valores institucionales

y humanos

LibriMundi es una empresa que analiza a los competidores existentes, su participacion,
su evolucion, su agresividad, diferenciacion de su oferta, caracteristicas de sus
productos, medios publicitarios, técnicas empleadas y acciones desarrolladas para asi
ser tener una idea clara de su mayor referente en cuanto a nuevas acciones que lo
ayuden a posicionarse como la libreria nimero uno del pais. (www.mrbooks.com,
2011)

2.1.7 Diferenciacion

LibriMundi es una empresa que se puede diferenciar de la competencia librera en el
pais, su mayor activo es ser pionera en el negocio de libros en Ecuador (Quito,
principalmente) y sus ventajas competitivas que han incrementado a lo largo de los
afos, la convierten en la favorita. El factor “fidelidad” es trascendental, dado que

descuidar el gusto del cliente, es entregarlo a los brazos de la competencia.

Los 40 afios de operacion de LibriMundi en Ecuador, han fidelizado a la cadena en el
mercado, su base de datos de clientes abarcan dos y tres generaciones de lectores,
ademas varias alianzas logradas con otras empresas como diario EI Comercio, han

incrementado la base de clientes hacia LibriMundi.
La oferta de titulos que maneja LibriMundi desde su inicio en fondos editoriales de

peso, ademas de la distribucién nacional exclusiva de otros fondos, han fortalecido la

imagen y su posicionamiento en el pais.
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La disponibilidad de sucursales en las principales ciudades del pais, la oferta de las
tltimas novedades en el mundo literario y la versatilidad de los espacios fisicos de las
librerias para realizar todo tipo de eventos culturales, son una ventaja competitiva. No
se puede obviar el optimo manejo de herramientas electrGnicas como: correo
electronico, flyers electronicos, facebook, pagina web, twitter, que permiten llegar de
forma masiva a aficionados/as a la lectura y en ciudades donde LibriMundi no esta

establecida.

Para LibriMundi el valor agregado en la diferenciacién se refleja en su personal ya que
son ellos los que con sus valores hacen a la empresa, es gente comprometida con el
negocio alineados a un mismo objetivo disposicion a trabajar en equipo, un
compromiso con la mision y visidn de la empresa es decir al éxito, En la actualidad el
factor humano es un factor diferencial y la empresa trata de mantenerlo como un

estandar de diferenciacion.

LibriMundi garantiza a su clientela que el servicio y los productos son de altos
estandares de calidad. Esto se logra mediante capacitaciones constantes al area de
servicio, se escogen a los mejores proveedores realizando alianzas estratégicas con el
fin de recibir siempre productos aptos segun nuestros parametros de calidad. A mas de
las garantias con el producto también responde por la satisfaccion al momento de

permanecer dentro de las instalaciones.

Se trabaja dia a dia en la forma de otorgar el servicio cada vez mas técnico y
profesionalizado, ya que los clientes demandan una prestacion diferente, en el que la
atencion sea personalizada y, particularmente, el estilo de servicio al cliente que
implementan los asistentes de libreria quienes deberan poseer las siguientes

caracteristicas:

- Impulso: Debe mostrar un alto nivel de esfuerzo, ser persistentes, incansables
en sus actividades y demostrando siempre iniciativa.

- Honestidad e integridad: Son valores innatos que deben tener los asistentes de
libreria. Deben ser sinceros y mostrar congruencia siempre entre su palabra y

Su actuar.
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- Habilidades de liderazgo y coordinacion: Ser capaces de brindar a nuestros
clientes una inolvidable experiencia, ofreciendo en todo momento productos y
servicios de excelente calidad.

- Cordialidad y carisma: Mantener relaciones positivas tanto con el cliente externo
como con el interno, basadas siempre en respeto, consideracion y cordialidad.

- Solidaridad: Impulsar el espiritu de compafierismo y apoyo sabiendo que
tenemos objetivos en comun.

- Pro-actividad: Iniciativa, buena predisposicion hacia la retroalimentacion.

- Conocimiento relacionado con su puesto: Deben dominar los procesos y
procedimientos de venta, ademas de tener un amplio conocimiento sobre los
diferentes items que ofrece la libreria, ademas de las novedades en el mundo
literario. Solo de esta manera, el asistente de libreria estara en facultad de
dirigir adecuadamente el sistema de compra de los clientes y garantizar su

satisfaccion.

En fin LibriMundi centra sus esfuerzos en producir clientes satisfechos, en lugar de
producir ventas a corto plazo. Sin embargo, en virtud de que los clientes son cada vez
mas conocedores y consientes del valor, por lo mismo, producir clientes satisfechos es
necesario, pero no basta, el sentido es originar clientes comprometidos o leales a la

marca LibriMundi.

2.1.8 Servicio
“El servicio no es una moda o algo decorativo, es la principal ventaja frente a la

competencia” (Peter Drucker.)

Gréfico N. 6 Servicio

EMPLEADO/A |::> SERVICIO |::> CLIENTE

LibriMundi es un espacio de atmosfera amigable, donde la relacion librero-cliente,
supera la formalidad propia de otros negocios. La interaccion, lleva a esta relacion a

niveles que generan fidelidad a la marca, al sitio y al personal.
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El personal de LibriMundi es un personal calificado, que trabaja con vocacién de

servicio hacia sus clientes, la comunicacién estd abierta al cliente y la capacidad de

respuesta ante quejas es inmediata, el servicio es garantizado desde la primera vez.

LibriMundi es una empresa seria que muestra compromiso, confianza antes sus

clientes, lo mas importante para el negocio, ya que del servicio depende la compra.

Para esta empresa es muy importante diferenciarse en su servicio ante la competencia,

por esta razon la formula de crecimiento esta presente la cual consiste en: generar una

rentabilidad promedio superior a la rentabilidad de la del sector industrial, para asi

generar liquidez, tecnologia, capacidad de respuesta y lo mas importante un excelente

servicio.

Segun Horovitz, los grandes principios en los que descansa la calidad del servicio son:

v

v

El cliente es el Unico juez de la calidad del servicio. Sus consejos son, por tanto,
fundamentales.

El cliente es quien determina el nivel de excelencia del servicio, y siempre
quiere mas.

La empresa debe formular promesas que le permitan alcanzar sus objetivos,
ganar dinero y distinguirse de sus competidores.

La empresa debe gestionar las expectativas de sus clientes, reduciendo en lo
posible la diferencia entre la realidad del servicio y las expectativas del cliente.
Para eliminar errores se debe imponer una disciplina férrea y un constante
esfuerzo. En servicios no existe término medio. Hay que aspirar a la excelencia,
el cero defectos. Atendiendo a los detalles es como se logra mejorar la calidad
de los servicios. Y eso exige la participaciéon de todos, desde el presidente de la
empresa hasta el Ultimo de sus empleados, porque el cliente no ve en el

servicio mas que lo que no funciona.
Todos estos principios segun Horovitz LibriMundi los aplica y los considera

estandares esenciales para el servicio ademas de otros importantes como son

el servicio de pre-venta, venta y servicio post- venta.

33



Servicio Pre venta: El servicio pre venta de la cadena LibriMundi consiste en ofrecerle
al cliente, los productos que él desea, en las mejores calidades posibles, presentacion
adecuada y al mejor precio. La variedad de los productos, la manera de atenderlo,
empatar con sus deseos, de ayudarle a encontrar lo que él busca, de evitarle
desplazamientos indtiles, posibilidades de compra, anunciar productos ciertos,
comodidad, etc., son manifestaciones de servicio pre-venta. Ademas de brindarle al
cliente toda esta informacion necesaria antes de que el la solicite, el asistente de

libreria al momento de prestar el servicio esta altamente calificado.

Servicio Venta: El servicio en la venta de LibiMundi consiste en brindar informacion
necesaria sobre el producto vendido, indicaciones sobre su uso, mantenimiento,
demostracion oportuna, medidas de proteccion, aspectos del pago, descuentos por

medio de la tarjeta de socio.

Servicio post-venta: El servicio post- venta consiste en actividades comerciales que
permitan al cliente estar satisfecho con el uso del producto, creando una motivacion a
la re-compra; a través de garantias de calidad, canje por defecto, descuentos de socio,

promociones por fechas especiales.

v El servicio de compra on line que presta LibriMundi es otra de las facilidades
que se le da al cliente ya que en cualquier parte del mundo tiene acceso a la
pagina web, acceder a la disponibilidad de titulos, noticias, resefias y libros
recomendados. Actualmente la pagina cuenta con un promedio de 900
personas al dia y son en su mayoria clientes extranjeros que realizan compras

buscando libros de autores ecuatorianos. (Horovitz, 1991)

2.1.9 Calidad

LibriMundi juega un papel importante en su sector, ha sido desde hace 40 afios pionera
en la comercializacion de libros en fondos editoriales nacionales y extranjeros
exclusivos y de alta calidad, asi como en el area de idiomas. De igual forma, todas sus
publicaciones con su sello editorial son la prueba tangible de calidad en disefio,
formato, fondo y material, sin mencionar la versatilidad para imprimir dentro de una

amplia gama de temas, desde literatura, critica, poesia, fotografia, etc.

34



Sus espacios fisicos, la atencién personalizada (libreros especializados y entrenados),
las novedades al dia, son los principales factores por los cuales se expresa y se
transmite “calidad”. LibriMundi es, una de las librerias mas prestigiosas del pais, la
misma que esta atada a una constante evolucién que se recrea en el amplio mundo de

los fondos editoriales universales.

La fidelizacion de los clientes es un factor muy importante para una empresa, ya que
es el consumidor que genera mas participacién en sus compras y compone la mayor
parte de la utilidad de un negocio. La fidelizacion implica el establecimiento de sélidos
vinculos y el mantenimiento de relaciones a largo plazo con los clientes, el factor
fidelizacion en LibriMundi es sin6nimo de calidad, son muchos afios los que LibriMundi
considera a este método como un factor muy importante para su desarrollo y calidad

como empresa.

El principal objetivo de LibriMundi en cuanto a calidad es:

* Lograr la satisfaccion de cliente mediante un buen servicio.
» Conocer las expectativas de los clientes internos y externos de la organizacion.

* La satisfaccion del cliente por recibir un producto y/o servicio de maxima calidad

LibriMundi considera que el ofrecer un servicio de alta calidad es uno de sus aspectos
mas importantes, todo el personal de servicios estd en la capacidad de brindar y
vender el producto a sus clientes de un modo que enganchen su atencién y logren la
compra. Uno de los objetivos fundamentales de LibriMundi es concebir ventas, por tal
razén se ha elaborado condiciones que deben estar implicitas en el proceso entre ellas

estan:

Tangibilidad: La estanteria abierta donde el cliente puede sentir, tocar el mismo sirve

de referencia para valorar la calidad del servicio.

Fiabilidad: Los asistentes de libreria tratan de realizar su trabajo sin errores. Recibir el

servicio sin errores es un aspecto fundamental en la valoracion del servicio.
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Empatia: LibriMundi se identifica con el cliente y ve a través de los ojos del cliente. La
busqueda de un servicio esmerado que reconozca y comprenda las necesidades del

cliente.

Seguridad: Los asistentes de libreria proyectan la impresion de cortesia en contacto
con el cliente, inspirdndole confianza. El cliente siente que lo atiende un profesional

que tiene los conocimientos adecuados.

Capacidad de respuesta: LibriMundi esta a disposicién para ayudar a los clientes y
darles un servicio rapido y eficazmente, se transmite al cliente la sensacion que es

importante.

La gestidn de la calidad se extiende a todos los ambitos afectados por las actividades
de la empresa (proveedores, cliente externo, cliente interno, etc.), es decir, es
entendida como el motor del sistema que genera una mejora de los resultados

econdmicos y calidad de vida a todos los niveles.

Después de analizar el capitulo N.2 en el cual se analiza el sector industrial de las
librerias en el Ecuador se puede decir que sin duda la aparente estabilidad econémica
de nuestro pais ha permitido el crecimiento y el fortalecimiento de este sector industrial,
no se han visto mayormente afectado con los cambios legislativos en importacién. La
Céamara Ecuatoriana del libro es un gran apoyo para este sector industrial, institucién
que vela por el bienestar de sus socios y de los autores, al igual que el CERLAC
(Centro Regional del libro en América Latina) es un gran referente para analizar si el
mercado peruano es factible para el proyecto de internacionalizacién. Las 5 fuerzas de
Porter nos demuestran una vision clara de las barreras que existen y el peso que cada
una de estas representan, las cuales dependerdn en su mayoria de la situacion
gubernamental del pais, sus normas y leyes que rigen al sistema de franquicias, y a los
posibles sustitos (libros electrénicos, bibliotecas digitales) que estan cada dias mas en

auge al ser gratis debido al internet.

Al revisar el diagnéstico de la situacion de LibriMundi la empresa muestra muchas mas
fortalezas y oportunidades que debilidades y amenazas, al ser una empresa pionera en

el pais y con trayectoria sus estandares de servicio en cuanto a: servicio al cliente,
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calidad, diferenciacion son aspectos que la empresa los tiene en claro y que los
maneja con el mayor cuidado para asi también estar a la vanguardia de su principal

competencia la cadena de librerias Mr. Books
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CAPITULO NO. 3 ESTUDIO DEL MERCADO PERUANO

3.1 Andlisis del entorno empresarial peruano. PEST/MAA

Tabla N. 3 Datos Basicos

Informacion Basica del Pais

Nombre oficial

Republica del Peru

Capital Lima (f. en 1935)
Area 1'285.216 km2
Poblacién 27°403.473 (2010)
Callao, Chimbote, Chiclayo,
Matarani, Trujillo, Puerto
Puertos

Maldonado, Talara, lquitos,
Pucallpa, Yurimaguas.

Division politica

24 departamentos y 1 provincia
constitucional

Unidad Monetaria

Nuevo sol

Idioma

Castellano (idioma oficial) y en
zonas donde predominen, también
lo son el quechua, el aymara y las
demas lenguas aborigenes.

Fiesta Nacional

28 de Julio, dia de la
Independencia Nacional.

Miembro de:

ONU, OEA, APEC,CAN, IMF, Uni6n
Latina, Unasur, Grupo de Rio.

Fuente: www.inei.gob.pe

Realizado por: Maria Eugenia Tamariz R.
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Tabla 3.2

Tabla N. 3 Geografia

Norte: Colombia y Ecuador
Sur: Chile
Limites Sureste: Bolivia
Este: Brasil
Oeste: Océano Pacifico

iz La Costa
Division : > .
Geografica La Sierra o regidn andina.

La Selva o Amazonia.
Fuente: www.inei.gob.pe

Realizado por: Maria Eugenia Tamariz R.

Tabla N. 4 Perfil econémico

Moneda Sol peruano

Tipo de Cambio | Nuevos soles por USD: 2.80 nuevos soles = 1 USD

Tasas de : L, . 0

Inflacién La tasa de inflacion del Pera varia por el 1.2 %.

PIB y su El PIB per cépita en USD es de 8600 (2009) y el crecimiento del
crecimiento PIB es del 1 %.

Desempleo La tasa de desempleo en el Peru es 9 % (2009).

Fuente: www.inei.gob.pe

Realizado por: Maria Eugenia Tamariz R.

Tabla N. 5 Ciudades principales
Lima: 8°828.898 hab. (2009)
Arequipa: 895.692 hab. (2009)
Trujillo: 825.143 hab. (2009)
Chiclayo: 700.624 hab. (2009)
Piura: 394.554 hab. (2009)
Iquitos: 393.461 hab. (2009)
Cuzco: 358.872 hab. (2009)

Fuente: www.inei.gob.pe

Realizado por: Maria Eugenia Tamariz R.
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Tabla N. 6 Indicadores demograficos
Amerindios: 45%

Mestizos. 37%

Raza

Caucasicos: 15%

Negros, Japoneses, Chinos y tros: 3%

Alfabetismo | Peru registra un alfabetismo del 89.6 % (2009).

_ En lo que se refiere a la fecundidad, Peru registra la cifra de 2 hijos
Fecundidad _
por mujer (2009).

Fuente: www.inei.gob.pe

Realizado por: Maria Eugenia Tamariz R.

Analisis del entorno empresarial peruano

Con la finalidad de acercarnos a la realidad peruana, dado que es el mercado-meta, es

trascendental tener una vision global y critica de su realidad empresarial.

El primer andlisis sera el PEST (politico, econémico, social y tecnoldgico), enfocado a

proveer un conocimiento macro de la realidad del Pera.

Analisis politico.- EI Perl es una republica presidencialista de representacion
democratica con un sistema multipartidario. La actual constitucién, el Presidente es el
jefe de estado y del gobierno, es elegido cada cinco afios y no puede ser
inmediatamente reelegido. El Presidente designa al Primer Ministro y en acuerdo con
este nombra a los demas miembros del Consejo de Ministros. EI Congreso es

unicameral y consta de 120 miembros elegidos para un periodo de cinco afios.
El Presidente de la Republica es el jefe del Poder Ejecutivo, y no comparte esta

prerrogativa con el Presidente del Consejo de Ministros ni ninguna otra autoridad. El

Presidente no tiene responsabilidad politica sobre sus decisiones de gobierno.
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En el Jefe de Estado reside exclusivamente la defensa nacional, llevada a cabo por las
fuerzas armadas. Para coordinar su accionar, el Peru se halla subdividido en 24
departamentos y una Provincia Constitucional.

En afios anteriores el Poder Judicial fue totalmente controlado por el poder y permitio
toda clase de abusos, el mismo con el apoyo del gobierno ha sido renovado
integramente. Hoy en dia se dedica a investigar los actos de corrupcion y sus autores.
Consecuencia de ese proceso es la detencidn en la céarcel de altos mandos militares,
de funcionarios y autoridades del pasado régimen y de miembros del propio poder

judicial.

El Pert se encuentra en un proceso de restauracion de la democracia, combatir la
corrupcién y penar a sus autores a la vez, que tiene una deuda con el pueblo que es la

de ubicar y traer ante la justicia peruana a los responsables.

En la actualidad, Peru esta pasando por un periodo de transicion politica en la que dos
tendencias se perfilan: la ultra derecha con Keiko Fujimori y la nacionalista, con Ollanta
Humala. Mientras el nuevo gobierno se define y empieza a dar forma a las nuevas
politicas, lo mas certero es respetar el tiempo de transicion de poderes para en base a
un panorama nitido, tomar decisiones sobre el actual proyecto con claridad respecto a
las leyes de importacion e inversion extranjera. Apertura para recibir inversion
extranjera y facilidades para el movimiento de capitales, sera un factor decisivo en la

nueva administracion en la internacionalizacién de LibriMundi.

Analisis econémico.-

Tradicionalmente, el pais se ha basado en la explotacion, procesamiento y exportacion
de recursos naturales, principalmente mineros, agricolas y pesqueros. En los Ultimos
afos se observa una importante diversificacion y un notable crecimiento en sectores
como agroindustria, servicios e industrias ligeras, con importante valor agregado.

La mayoria de los peruanos hasta los afios 90°s, vivian de la explotacion,
transformacioén y exportacion de los recursos naturales, de la agricultura y de los
servicios. Las politicas de industrializacion realizadas en los 50°s, 60°s y sobre todo

durante la década de los 70’s, durante el Gobierno Militar del General EP Juan Velasco
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Alvarado, de tendencia socialista, basados en la sustitucién de importaciones, fueron

desastrosas para la economia nacional.

La fuerte crisis econdémica de finales de los 80°s, ademas de la hiperinflacion ocurrida
durante el primer gobierno Aprista 1985-1990 agudiz6 aun mas los problemas. Este
caos y estancamiento econémico dur@, hasta la aplicacion en Agosto de 1990 del
famoso FujiShock que consisti6 de una drastica politica de apertura neoliberal y
correccion de las cuentas fiscales en los 90's, ademas de la instauracion en 1991 de la
nueva divisa peruana el nuevo sol. Todas estas radicales reformas econémicas son la
base del llamado milagro econdmico peruano. Cabe resaltar que dicho shock
econdémico causé una gran inestabilidad social en el Pais, por las drasticas medidas
que originaron inicialmente mayor desempleo y desigualdad en el pais, haciendo
crecer el flujo de emigrantes que en la década del 90 migraron a destinos como Europa
y Estados Unidos ya no huyendo del terrorismo, si no de la pobreza. Luego de casi 15
afos de la aplicacion de dichas medidas econémicas, aceptadas correctamente por los
gobiernos democraticos que sucedieron al régimen de Fujimori, y frente a una
economia mundial en expansion, empezaron a aparecer resultados positivos apoyados

por la coyuntura internacional.

La situacién econémica del Peru ha sido favorable en los ultimos afios. Segun estudios
realizados por la BBC, Peru cerré el 2010 con el mayor crecimiento econémico
proyectado en la regién (8,3%, segun el (Fondo Monetario Internacional), dicha

estadistica, indica que es un pais en crecimiento.

Un importante sector de la poblacion peruana vive de los servicios, de la explotacién y
exportacion de los recursos naturales. Los indicadores macroeconémicos indican
importantes zonas de industrializacion que se vienen generando como producto de una
inversion colectiva lo que se conoce como "fendmenos de crecimiento” en varios

lugares del pais, especialmente en la parte sur del pais.

De igual manera, corrobora la variacién porcentual de PIB, el mismo que indica un
crecimiento, (de recuperacion) alto después del 2009 (debido a la crisis internacional
en las economias de los paises del primer mundo). Sin embargo, las estadisticas

muestran un pais seguro, que ofrece estabilidad y fuerte desarrollo macroeconémico.
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Tabla N. 7 Producto Interno Bruto trimestral

Producto Bruto Interno trimestral: 2004-1 - 2010-IV
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Fuente: INEI - Direccién Macional de Cuentas Macionales

Fuente: INEI- Direccién Nacional de Cuentas Nacionales

La situacion econdmica en PerU actualmente, es favorable, debido al crecimiento

econdémico y las facilidades de inversién para capitales ecuatorianos, por distintas

razones. Existen muchas industrias ecuatorianas presentes, como es el caso de,

Indurama, Azende, YO, Las Fragancias, entre otras. Estas industrias, tienen sus

plantas y/o comercializadoras en este pais por motivos de diversificacion de riesgo,

expansion y sobre todo por su estabilidad econémica traducida en crecimiento.

A continuacion, se puede apreciar un cuadro que refleja el incremento de las

inversiones extranjeras en territorio peruano:

43




Tabla N. 8 Inversion extranjera directa

STOCKDE INVERSION EXTRANJERADIRECTA
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Andlisis social.- El caso social peruano, es un caso diferente al ecuatoriano en el
sentido de concentracion demografica; Peru se caracteriza por tener la mayor parte de
la poblacién en su capital (Lima), en cuanto a la composicion poblacional en términos
de educacion, el nivel de alfabetismo es del 89,6% (2009). Lo que indica las fuertes
inversiones generales para la educacion basica, pais que esta enfocado en alcanzar el

100% de alfabetismo, requerira de libros.

Idiomas

El espafiol es el primer idioma del 80,3% de peruanos mayores de 5 afios y es el el
lenguaje primario del pais. Este coexiste con varias lenguas nativas, de las cuales la
mas importante es el quechua hablada por el 16,5% de la poblacion en 1993. Para ese
mismo afio otras lenguas nativas y extranjeras eran habladas por el 3% y 0,2% de
peruanos respectivamente.

Religion

En el Peru la religion mas importante es el catolicismo. Segun el censo de 2007, el

89% de la poblacién mayor de 12 afios se considera catélica, 6,7% evangélica 2,6%
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pertenecen a otras religiones y 1,4% no profesan religion alguna; 0,2% no especifican
ninguna afiliacion religiosa.

Educacion

En el Perd, el sistema educativo tiene tres niveles basicos: la educacion inicial, que
opcionalmente puede empezarse a los dos afios, pero generalmente, a los tres; la
educacion primaria que dura seis afios, con un maestro para cada salén generalmente,

y la secundaria de cinco afios, donde se da la polidocencia.

Cultura

Como su rica historia nacional, la cultura popular del Peru es el resultado de una fusién
de culturas, constituida principalmente por la incaica y la hispanica. Ademas de otras
culturas prehispanicas como las amazoénicas, que no estuvieron integradas al imperio
incaico. Este mestizaje cultural también ha sido enriquecido por los aportes de otras
tantas culturas del mundo que se han asentado en el Per( a lo largo de su historia; los
africanos, europeos no hispanos, y asiaticos. Juntos han dado lugar a una de las

culturas mas ricas y variadas. (www.inei.gob.pe/perucifrasHTM/inf-eco/pro002.htm)

Andlisis tecnoldgico.-

La revolucion tecnolégica que obtuvo el Peru fue a inicios de los afios noventa cuando
llego el correo electronico, varias instituciones y personalidades empezaron a aplicar
esta nueva herramienta. Es en el afio 2000 que con la llegada del internet tres grupos
de grandes usuarios: los hogares, las empresas y el gobierno se unieron a este avance

tecnolégico cruzando barreras en lo que se referia a la comunicacion.

En el afio 2001 el gobierno del presidente Toledo lanzo un proyecto publicitario
informatico llamado: “Proyecto Huascaran” el cual consistia en la difusion del internet a
los lugares menos accesibles y a los escolares mas vulnerables, incluyendo en este
proyecto una entrevista con el presidente de Microsoft Bill Gates. De esta manera los
avances en cuanto a tecnologia continuaron por parte de los gobiernos posteriores. En
el gobierno de Alan Garcia se realiza la entrega de cientos de miles de laptops a los

escolares de los colegios rurales de la sierra.
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Sin duda el proceso tecnolégico es un cambio que lleva tiempo, dedicacion y depende
micho de la manera en la que se lo enfoca bien sea para diversion, entretenimiento o
planificada para el desarrollo econémico y social, como lo han hecho los paises del

primer mundo.

Segun algunas cifras obtenidas por “La sociedad de la informacion en el Perd”. El Peru
ocupa el décimo lugar en el mundo en el acceso publico al internet. EI nUmero de
celulares ya sobrepaso al de teléfonos fijos. Casi un 70% de los usuarios de cabinas

en internet tienen entre 12 y 24 afios.

Peru, al ser un pais en crecimiento, esta abierto a nuevas formas de realizar negocios,
y de mejorar su estilo de vida. En este caso, es muy posible que el poder adquisitivo
dado el crecimiento econdmico, apremie nuevos cambios tecnolégicos con mejores
condiciones, que a la larga representan eficiencia en el uso de alta tecnologia. Sin
embargo, dentro del negocio de la libreria, la tendencia tradicionalista hacia leer en
formatos “fisicos” es un freno ante la evolucién de las nuevas tecnologias como son los
libros electrénicos, que pueden ser utilizados, mas aun son poco aceptados por los
amantes de la lectura. De todas formas, al intento por cubrir un sector de los
lectores/as, no se puede obviar la eventual transicion al libro electrénico que

seguramente, captara un porcentaje de la venta de libros impresos.

3.2 Principales competidores en Peru

Conforme el padron de asociados a la (Camara Peruana del Libro), existen 120
empresas relacionadas al sector industrial del libro. Sin embargo, para efectos de éste
estudio, se ha enfocado en un andlisis de mercado en base a las cadenas (de existir
este modelo de negocio) o librerias en base a parametros, criterios y tendencias que

cualquier libreria, de este tipo, tiene.

Aquellas que cumplen con el criterio de acceso a nivel mundial (web de bibliotecas
mundiales o asociaciones de libros e incluso, la presencia en redes sociales utilizadas
como plataforma publicitaria con costos cero pero de fuerte impacto en la sociedad),

son para este ejercicio. Se utilizo mineria web, que nos permite facil acceso para
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identificar el tipo de empresa mediante la condicién “online” que permite analizar su

realidad, ubicacion, presencia e impacto en el mercado peruano.
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Los resultados de dicha busqueda se resumen en el siguiente cuadro:

Tabla N. 9 Librerias del Peru

LIBRERIAS

UBICACION

Website

| LIBRERIAS PERU |

Facebook

Libreria San Cristobal

Jr Camana 10391 (ex plaza
Francia)

www.libreriasancristobal.com.pe

Libreria SBS Internacional

Av. Angamos Oeste 301
Miraflores

www.sbs.com.pe

www.facebook.com/pages/San-
Crsitobal-online

www.facebook.com/SBS.Peru

Ibero Libreria

Av. Diagonal 500 Miraflores

www.iberolibros.com

En creacién

Crisol Libros y mas

Av. Tudela y Varela 445
Miraflores

www.crisol.com.pe

www.facebook.com/libreriascrisol.pa

ginaoficial

Libreria el Virrey

Miguel Dasso 147 - San Isidro -
Lima - Peru

www.elvirrey.com

www.facebook.com/libreriaelvirrey

Fuente: www.booksfactory.com

Realizado por: Maria Eugenia Tamariz R.
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El andlisis de la competencia en Perl se basa en el estudio sistematico a las
principales cadenas de librerias existentes en el pais; mediante la web especializada
en libros a nivel latinoamericano: (www.booksfactory.com) y un estudio directo a las

web de dichas librerias, presentando las siguientes generalidades:

-Ubicacion estratégica: La mayoria de estas se encuentran ubicadas en el Distrito de
Miraflores, préspero, seguro e importante de Lima, por su movimiento comercial,
cultural y turistico; ademas de ser la Capital y contar con la mayor concentracion

poblacional de Peru.

-Horarios de atencion: Los horarios de atencién son de 10:00 am a 08:00 pm de lunes

a domingo.

-Stock: Los stocks de estas distintas librerias es extenso y variado, se especializan en
todos los temas como son: infantil, gastronomia, salud, mercadeo, politica, derecho,
publicidad, historia, deportes, literatura, jévenes lectores, empresarial, autoyuda, arte,
arquitectura, biografias y libros en distintos idiomas. Buscan ser lideres en la

distribucion y comercializacién de productos a nivel nacional.

-Concepto de libreria: Estas librerias comparten un mismo concepto. Son amplias,
adecuadas para gque sus clientes se sientan a gusto a la hora de escoger un libro.
Cuentan con un sistema de estanteria abierta (facil acceso al contenido del ejemplar

sin tener que comprar inmediatamente) y con amplia gama de temas.

-Canales de distribucion: Los canales de distribucion son muy similares. Cuentan con
su web, que incluye servicio al cliente, compras on line, promueven ventas a escuelas,

colegios e instituciones publicas.

Otras ciudades: Arequipa, Trujillo

-Target: Estas librerias estan dirigidas a todo tipo de personas que estén interesadas
en la lectura, su variedad es extensa sobretodo en temas y precios con lo cual es

asequible para cualquier persona que guste de la lectura.
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Facilidades para el sector editorial: Dadas las ventajas arancelarias del Perd,
muchas editoriales latinoamericanas, como las existentes en Colombia, prefieren
imprimir en PerG por las ventajas arancelarias que tienen debidos a los diferentes
tratados comerciales suscritos. Esta situacion, permite fortalecer los canales de
distribucion manejados, pues un porcentaje del material editorial impreso se
comercializara dentro de este pais, segun “Andina” Agencia peruana de noticias (fecha

de publicacién: 03 mayo 2011) www.booksfactory.com

3.3 Desarrollo de beneficios en Perl

¢ Por qué es interesante invertir en Per(?

Peru tiene un territorio extenso y mega-diverso esta ubicado estratégicamente en la
zona central de Sudamérica sobre el Océano Pacifico. Su posicidbn geografica se
proyecta a través del rio Amazonas vy, el Brasil al Océano Atlantico. La Cordillera de
los Andes que atraviesa PerQ lo une con Ecuador, Colombia, Bolivia, Venezuela, Chile
y Argentina, a través de vias que siguen el trazo de los legendarios caminos Incas. Por
el Océano Pacifico, Peri se conecta con los paises de la APEC (Asian Pacific
Economic Cooperation) de la cual Pertd es miembro el mercado més importante y de

mayor crecimiento en el mundo.

Al término del afio 2010, el valor de las exportaciones alcanz6 a US$ 12.628,20
millones, cifra superior en US$ 546,7 millones al monto reportado en el 2009, lo que
significé un incremento de 4,5%, obtenido principalmente por el dinamismo en los

volimenes exportados de productos no tradicionales (14,8%).
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Tabla N. 10 Exportaciones e importaciones FOB
Exportaciones @ Importaciones FOB: 2003-2010
(Millones de US$ dblares de 2002)
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El valor de las exportaciones en el 2010, mostré un comportamiento favorable, en los
sectores quimico (55%), petréleo (44%), sidero-metallrgico (37%), mineria metalica y

no metalica (16%) y agro y agroindustria (14%).

Los principales paises de destino fueron, China (US$ 1402,5 millones), Estados Unidos
de América (US$ 1109,7 millones), Suiza (US$ 964,4 millones) y Canada (US$ 866,6
millones); en conjunto alcanzaron el 59,7% del total de exportaciones tradicionales.
Asimismo se exporté a Colombia (US$ 414,9 millones), Ecuador (US$ 354,3 millones),
Venezuela (US$ 330,0 millones) y Chile (US$ 288,9 millones).
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Tabla N. 11 Principales destinos de exportacion

Principales Destinos de Exportaciones 2010
(Participacion %)

MERCADO DE DESTINO

Participacion (%)

Estados Unidos 19.41%
China 1254%
Suiza 7.67%
Canada 7.20%
Esparia 4.10%
Colombia 3.29%
Ecuador 2.81%
Venezuela 2.61%
Chile 2.29%
Otros 38.10%
Fuente: INEI

Elaboracion: Prolnversion

Tabla N. 12 Exportaciones segln sector

Exportaciones Segim Sector, 2008-2010
(Miliones de US$)
Part. % Var. %

SECTOR 2008 2009 2010 2010) |(20092010)
Minera metalica y no
metélica 18,833 16,509 19147 61.03 16%
Agro vy agroindustria 2,597 2456 2,794 §.90 14%
Pesca 2413 2,200 2382 7.59 8%
P etrdlen 2 663 1,894 2724 8.68 44%
Texdil 208 1,492 1,412 4.50 -5%
Quimico 1,041 837 1,293 4.14 55%
Sidero-metalirgico 908 560 768 2.45 37%
M etal m ecénico 324 357 355 1.13 -1%
Maderas y papeles 425 335 154 0.49 S54%
Otras exportaciones 308 154 342 1.09 122%
Fuente: Adex Data Trade
Elaboracion: Proinversion

Fuente: Adex Data Trade

Perl cuenta con la ciudad mas grande de la region Lima, con 8 millones de habitantes.
Y el puerto El Callao actualmente en ampliacion, se trata del mas dinamico. Ademas, el
desarrollo de la Iniciativa para la Integracion de la Infraestructura Regional
Suramericana (IIRSA), consolidara a Peri como eficaz puente de conexion entre los

mercados de América del Sur, Asia y Estados Unidos.
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Pert es un atractivo destino de inversion y un eficiente exportador hacia todas las
regiones del mundo. Mantiene una actitud pro activa en relacion a la participacion en
mecanismos de integracion que posibilitan el acceso a otros mercados, hacia los
cuales accedera el inversionista que se establezca en el pais mediante sus recursos

naturales y ventajas competitivas.

El Acuerdo de Promocién Comercial (APC) suscrito con Estados Unidos, vigente desde
el lero de febrero de 2009, consolida las preferencias arancelarias otorgadas
temporalmente a través de la Ley de Preferencias Arancelarias Andinas y Erradicacion
de Drogas (ATPDEA, siglas en inglés), mismas que explican el dinamismo de las
exportaciones en los dltimos afios y consolida las reformas de politica comercial
implementadas por Peru durante los afios noventa. La negociacion del APC con los
Estados Unidos establecié nuevos y favorables estandares en términos de circulacién
de bienes y servicios, como también de proteccion de la inversién, lo que sirvio de base

en la negociacion de otros tratados de libre comercio con varias naciones.

A nivel latinoamericano, Peri es miembro de la Zona de Libre Comercio pactada a
nivel andino, que agrupa a Bolivia, Ecuador y Colombia (Comunidad Andina de
Naciones) y que significa un mercado poblacional de aproximadamente 100 millones.
Ademas, en el marco de la Asociacion Latinoamericana de Integracion (ALADI), el Peru

ha suscrito un Acuerdo de Complementacion Econémica (ACE) con el MERCOSUR.

Son numerosos los grupos internacionales que tienen presencia en este pais,
provienen de todas las regiones del mundo. Vale indicar que las inversiones de ciertos
paises europeos (las mayores inversiones son espafiolas y del Reino Unido), como las
de Norteamérica (Estados Unidos, Canada y México). Ademas, hay una creciente
tendencia de los vecinos sudamericanos para invertir en Per, como es el caso de

Ecuador.
Buena parte de estas inversiones extranjeras se refieren al aprovechamiento de los

recursos naturales del pais, a la prestacion de servicios publicos, bancarios y turisticos,

las ventajas arancelarias del mercado, la construccion de infraestructura, etc, en el
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marco de las estrategias de internacionalizacion de las empresas.

(www.proinversion.gob.pe, 2011)

Tabla N. 13 Principales empresas extranjeras en Peru

Principales empresas extranjeras en Peru

* Telefénica
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= ShougangCorp ' . * Enders
. Sapet‘ ¢ * Teck Cominco . E"i':ix;:,',k * (Repsal -YPF
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* Orica * CENCOSUD = Sab Miller
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= LAN

Fuente: proinvest.gob.pe

3.4 Requisitos arancelarios

El caso de los libros con partida arancelaria 4901, pagan un 12% del valor CIF de
acuerdo al Arancel de Aduanas de Perq, salvo aquellas mercancias comprendidas en
regimenes especiales de importacion, tratados, convenios o acuerdos internacionales.
Por convenios bilaterales (ALADI, Comunidad Andina) hay reducciones en el arancel
de importacion segun el pais de origen: Argentina, Brasil, México: exonerados del
100% del pago de derechos arancelarios (ALADI).Cuba: exonerados del 50% del pago
de derechos arancelarios (Comunidad Andina). Colombia, Venezuela, Bolivia y
Ecuador: exonerados del 100% del pago de derechos arancelarios (Comunidad
Andina). Chile, Uruguay, Paraguay y Espafia: no estdn exonerados, pagan el 12%

sobre el valor CIF (Cerlalc) http:// (www.cerlalc.org/documentos/arancelarias.pdf)
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“En Pert no tienen aranceles y ademas tienen una especie de retribucién por imprimir y por
exportar. Mientras que en otros paises como Colombia existen aranceles para las materias
primas, para los productos comerciales, para las tintas y demas insumos”, sostuvo el gerente

general de Panamericana Formas e Impresos, Alejandro Mor, de Colombia.

En base a esta ventaja arancelaria Perl se esta convirtiendo en potencial alternativa
de la industria editorial latinoamericana. Las importaciones de material impreso
crecieron entre los afilos 2009 y 2010 al menos en un 15%, solo la de los libros
incremento en un 30% y las publicaciones periddicas en un 47% segun “Andina”.

Agencia peruana de noticias (fecha de publicacién: 03 mayo 2011).
Este fenédmeno ha llevado a Peru a trabajar en procesos de reconversiéon tecnoldgica

generalizada, la industria estd mejor preparada y presenta ventaja sobre otros paises

con renombre editorial como es Colombia.
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Gréfico N. 8 Tabla de exoneraciones para productos
relacionados a libros (ingreso al Peru)

Tabla de exoneraciones para productos relacionados a libros
Capitulo | Arancel
12%
Porcentaje de
Partida arancelaria Pais 4901 | exoneracion
Argentina 100
Brasil 100
México 100
Cuba 50
Colombia 100
Venezuela 100
Bolivia 100
Exoneraciones Ecuador 100
Chile N/A
Uruguay N/A
Paraguay N/A
Paises sin exoneracion | Espafia N/A

Fuente: Cerlalc

Realizado por: Maria Eugenia Tamariz R.

3.1.5 Beneficios/Desventajas respecto al ingreso en el mercado peruano

Beneficios:

La ventaja arancelaria de impuesto cero a la impresion y exportacion de material
editorial es el mayor beneficio para LibriMundi, al visionar en Perl la produccion del
sello editorial LibriMundi. El exportar a Ecuador el producto final en libros ser& menos
costoso que mantener este ejercicio en nuestro pais. Por lo tanto, migrar a Peru la
operacion de una libreria ecuatoriana bajo la modalidad de franquicia, tiene como valor

agregado el producir en Pera.
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El 89% de alfabetismo y la concentracion de librerias del mismo corte comercial en

Lima, nos permitiria mayor claridad sobre el segmento al cual apuntar.

Las mayores casas editoriales que suministran de stock a LibriMundi se encuentran en
Perl, de hecho en Lima por lo que la logistica de procesos no debe diferir demasiado
del ejercicio en Ecuador, por entrega interna.

Segun el andlisis de competencia directa en cuanto a cadenas de librerias localizadas
en Lima y tomando en cuenta la concentracién poblacional de ciertos distritos de alto
poder adquisitivo como son: Miraflores, San Isidro, Santiago de Surco, Asia y Sur
Chico y Barranco, donde se encuentran dispersas aproximadamente 10 librerias con
caracteristicas similares a LibriMundi, se debe definir cuidadosamente la localizacion

geogréfica, donde se ubicaria la sucursal a internacionalizarse.

Otra de las ventajas importantes es que Ecuador al formar parte de la Comunidad
Andina se encuentra exonerado del 100% del pago de derechos arancelarios en la
importacion de libros.

Pera cuenta con una de las mejores economias de América Latina y se muestra con un
futuro prometedor y optimo para la inversién. Ha tenido un crecimiento constante en los
altimos 10 afios con excepcion del afio 2009 en el cual varios paises afrontaron la
crisis mundial, sin embrago Perd mostro un leve crecimiento mientras que la mayoria

de economias se mostraron negativas.

Debido a la inversién puesta en el pais el desempleo va disminuyendo y la poblacion
peruana esta pasando a tener mejores ingresos, es decir el poder adquisitivo de la

gente es cada vez mayor.

Perl es un pais abierto a entablar relaciones comerciales con distintos paises a nivel
mundial, mantiene relaciones econdémicas con: Ecuador, Chile, Bolivia, Argentina,
Paraguay, Uruguay, México, Corea, Japon, China, entre otros. El gobierno peruano
ademas de mantener los acuerdos comerciales ha creado una ley de fomento de
inversion extrajera en el cual las partes se comprometen a otorgar a los inversionistas

de la otra parte un trato no menos favorable que el que otorgue, en circunstancias
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similares, a sus propios inversionistas en lo referente al establecimiento, adquisicion,
expansion, administracién, conduccion, operacién y venta u otra forma de disposicién

de las inversiones en Perd. (www.proinversion.gob.pe, 2011)

Desventajas:

Las elecciones presidenciales en este pais seran decisivas para la internacionalizacion
de LibriMundi, se debera analizar la tendencia politica del nuevo gobernante y las leyes
dirigidas a la inversion extranjera. Esta es la desventaja mas significativa al momento
de considerar al proyecto, con la salvedad de poder tener la oportunidad de que el
nuevo gobierno apoye a negocios como LibriMundi basado en una tendencia de apoyo

a la educacioén y cultura.

Después de analizar el capitulo N. 3, lo més relevante del estudio del mercado
peruano, son los beneficios que este pais nos brinda al momento de la
internacionalizacion de un proyecto. Su economia una de las mejores de América
Latina, sus mdltiples convenios con varios paises nos indican que es un pais
prometedor en cuanto a inversion extranjera y lo mas importante la exoneracion que el
Ecuador posee al momento de exportar libros al Pera. El andlisis realizado al sector
industrial de librerias en el Perd nos muestra una competencia no muy amplia en el
distrito de Miraflores, distrito en el cual se ubican las librerias del mismo tipo de
LibriMundi, un factor decisivo para este proyecto sera sin duda las elecciones
presidenciales las cuales nos diran las tendencias del nuevo mandatario en cuanto a

inversion extranjera y proyectos de internacionalizacion.
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CAPITULO 4 EXPANSION INTERNACIONAL DEL NEGOCIO (FRANQUICIAS)

4.1 Expansién empresarial — Ingreso a mercados extranjeros

El desarrollo de negocios tiene la capacidad de diferenciarse en variables como:
servicio, calidad, rapidez, experiencia, expansion entre otras, constituye una

oportunidad para los empresarios cuando planean cruzar limites territoriales.

En el caso de la cadena LibriMundi, el posicionamiento alcanzado en las principales
ciudades de Ecuador, sumado al crecimiento en ventas del negocio y la presencia en
las plazas de importancia, para la distribucion de libros perfilan la idea de negocio

como potencial inversion para inversionistas en el extranjero.

La presencia de LibriMundi en otro pais representaria la posibilidad de crecimiento de

esta empresa en tres ambitos: comercial, posicionamiento y rentabilidad.

4.2 Beneficios al ingresar alos mercados internacionales

Los beneficios de ingresar a mercados internacionales son muchos, sin duda el mas

importante es internacionalizarse.

LibriMundi al estar presente en las 3 ciudades importantes del pais como son Quito,
Guayaquil y Cuenca, ha visto su mercado nacional saturado con lo cual existen
interesantes oportunidades en el extranjero para convertirse en player internacional y
que muestre su propuesta Unica de valor como libreria de estanteria abierta con alta
gama de titulos, novedades y editoriales de fondo, espacios fisicos agradables y un
personal altamente capacitado con trayectoria de por medio, garantia de un negocio

confiable y consolidado.
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4.3 Forma de ingreso a los mercados internacionales:

Franquicia como estrategia de expansion internacional.

Existen varias formas de ingresar a los mercados internacionales, el propésito de todos
es el mismo, identificar las necesidades y deseos de los diferentes mercados y culturas
por ofrecer productos, servicios tecnologias e ideas que proporcionen a la empresa
una ventaja competitiva de marketing, comunicar informacion sobre productos y
servicios, y distribuirlos e intercambiarlos a nivel internacional mediante una o varias
modalidades de penetracion a mercados internacionales. (Michal Czincota). A

continuacién algunas formas para consolidar una empresa en el extranjero:

Join Venture:
Consiste en la unién de dos o mas empresas, tiene como principal objetivo el
desarrollar un negocio o introducirse en un nuevo mercado, durante un cierto periodo

de tiempo con la finalidad de obtener beneficios.

Este tipo de consolidacién entre empresas suele desarrollarse cuando un proyecto
requiere una altisima inversion tanto de capital como de tiempo, si lo desarrollase una

empresa sola.

No hay norma que lo regule legalmente, es mas una practica comdn en empresas de

distinta naturaleza a un contrato juridico.

Alianzas estratégicas:

Las Alianzas estratégicas son asociaciones entre empresas de aprobacion de
licencias, acuerdos de abastecimiento, iniciativas de capital de riesgo, adquisiciones
conjuntas y muchas otras formas de cooperacion, que tienen como meta eliminar o
reducir en un alto grado, la confrontacion entre competidores, proveedores, clientes,

nuevos participantes, potenciales, productores de surtido.
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Patente:

La patente es la libertad que concede el Estado para explotar en forma exclusiva una

invencién novedosa, susceptible de aplicacion industrial.

El término patente tiene dos significados: un privilegio que se otorga al inventor de
algun producto y/o proceso aplicable a la industria, para que lo explote de forma
exclusiva, también es el documento oficial que expide el estado donde se reconoce la
calidad del inventor y los derechos que implica. A este documento se le denomina titulo
de la patente. El privilegio que se concede a través de la patente consiste en la
explotacién de la invencion de forma exclusiva durante veinte afios, lo que implica que
nadie puede hacer uso "con fines de lucro" del producto o proceso patentado sin el

consentimiento expreso del titular.

Se considera como invencidon a toda creacién intelectual que permite convertir la
materia o la energia existente en la naturaleza, para su aprovechamiento por el hombre
a través de la satisfaccion inmediata de una necesidad. Quedan comprendidos entre
las invenciones, los procesos o productos de aplicacién industrial.

Licencias
Una licencia es un acuerdo contractual de largo plazo entre dos 0 mas empresas de

distintos paises.

Por medio de la licencia una empresa otorga a otra el derecho de usar un activo
intangible, como un proceso productivo, una patente, una marca registrada, un secreto

comercial, u otros a cambio de un pago fijo inicial, una regalia (royalty) o ambas.
Una regalia es un pago periddico que realiza la empresa que recibe la licencia a la que

otorga y que puede consistir en un monto fijo por unidad vendida o un porcentaje sobre

las ventas o beneficios.
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Inversién directa:

Se consideran como inversiones extranjeras directas los aportes provenientes del
exterior de propiedad de personas extranjeras, al capital de una empresay la
adquisicion con &nimo de permanencia, participaciones, acciones o cuotas en el
mercado de valores. Sus formas generales son: importacion de divisas libremente
convertibles para inversiones en moneda hacional como la creacién de empresa o
como aporte directo de capital o adquisicion de derechos, acciones u otros valores;
importacién de maquinaria, equipos u otros bienes fisicos o tangibles aportados al
capital de una empresa como importaciones no reembolsables; Importaciones de
divisas convertibles para efectuar inversiones en moneda nacional destinadas a la
compra de inmuebles para residencia propia o vivienda de funcionarios u oficinas de

personas juridicas extranjeras.

La inversion extranjera bien enfocada, puede ser sinénimo de bienestar y progreso.

4.4 Franquicias

A una franquicia se la puede definir como un contrato mercantil que permite combinar
reputacién, innovacién (activo intangible), conocimientos técnicos y experiencia del
innovador (el franquiciante), con la energia, interés e inversion (el franquiciatario) para

llevar a cabo transacciones de suministro y venta de productos y servicios.

Contrato de franquicia

El contrato de franquicia es un acuerdo por el que el franquiciante concede una licencia
al franquiciatario a cambio del pago de una tasa para que éste explote el sistema que

la empresa ha creado.

El sistema de franquicias es por lo general un paquete que abarca los derechos de
propiedad intelectual, como los derechos de utilizar la marca, los nombres comerciales,
logotipos y la “puesta en marcha” del negocio; todas las invenciones, como patentes o

disefios, secretos comerciales, los conocimientos practicos del sector y los folletos
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pertinentes, la publicidad o las obras amparadas por el derecho de autor en lo que
atafie a la fabricacion, venta de productos o prestacion de servicios a los clientes. La
propiedad intelectual pertenece exclusivamente al negocio y le proporciona una ventaja

competitiva, un nicho de mercado.

Dentro del contrato las partes se vinculan y el franquiciador cede al franquiciado la
licencia de una marca, como también el sistema de negocio (forma de vender,
marketing, publicidad, atencién al cliente, disefio de los locales comerciales, packaging,
etc.) a cambio de un pago inicial denominado canon de entrada mas importante, y

royalties o pagos menores mensuales.

A través de ese mismo contrato el franquiciador se compromete a ensefiar al
franquiciado todo el manejo del negocio y el conocimiento necesario para que logre el
éxito. De esta manera una persona interesada en un negocio propio puede aprovechar
la experiencia y el éxito de un negocio consolidado, probado y reconocido en el

mercado, realizando una inversion de dinero.

Crear un negocio propio desde cero es una maravillosa experiencia pero no todos
estan dispuestos a pagar los costos de "aprendizaje, prueba, error" que conlleva, correr

los riesgos que presenta, y esperar el tiempo necesario hasta alcanzar el éxito.

Hay personas que necesitan un negocio exitoso "hoy" y tienen capital ahorrado para
pagar, es asi que optan por lo que llamamos una franquicia. Es importante tener en
cuenta que el margen de rentabilidad puede variar de acuerdo a la inversion y al tipo

de franquicia.

Para la empresa franquiciadora este sistema le permite expandirse en forma ilimitada
sin determinados costos y complicaciones como contratacion y manejo de personal en
otras localidades, apertura y alquiler de locales, mantenimiento de infraestructura, etc.
Las franquicias se basan en la especializacion, centrada en un gran conocimiento y
desarrollo del producto o servicio y en la atencion al consumidor.

Existen distintos tipos de franquicias como por ejemplo, comerciales, industriales, de

distribucion de producto, de servicio, de corner, individual, multiple, regionales, etc.
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Franquicia comercial: es aquella en la cual el franquiciador cede a sus franquiciados,
todos los elementos necesarios que les permita la venta de productos o servicios al
consumidor final, por ejemplo, la franquicias de teléfonos celulares, tiendas de regalos,

restaurants, cafés, agencias de viajes.

Franquicia empresaria: es aquella en la que el franquiciante concede al franquiciado
el derecho de usar su marca o nombre comercial, de distribuir el producto o brindar el

servicio y asistirlo en todos los otros aspectos inherentes al negocio.

Franquicia industrial : es cuando el franquiciador cede al franquiciado el derecho de
fabricacion, la tecnologia, la comercializaciobn de los productos, la marca, los
procedimientos administrativos y de gestion, las técnicas de venta; por ejemplo las

franquicias de comida.

Franquicia de distribucion 6 de producto: es aquella franquicia que tiene como
objeto la distribucion de producto o productos para cuando el franquiciador es el
fabricante 6 cuando actla como central de compras. Por ejemplo, franquicias de ropa,
de muebles, etc.

Franquicia de servicio: se le denomina a aquella que tiene como objeto el prestar un
servicio al cliente final, como franquicias de escuela de idiomas o alguna otra
capacitacion, franquicias dedicadas al mantenimiento de autos, franquicias que ofrecen

el servicio de traducciones, etc.
Franquicia de corner: es una franquicia en la cual la actividad se desarrolla en un
espacio especifico y aparte; al mismo tiempo dentro de una superficie mayor como

puede ser dentro de almacenes, por ejemplo la venta de relojes.

Shop in shop: es una franquicia de corner en la que se recrea la decoracion y el

ambiente de cualquier otro establecimiento integrado en la cadena.

Las franquicias también se dividen de acuerdo a su estructura y su mercado:

a) Franquicia individual: para una persona con un contrato especifico.
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b) Franquicia multiple: para una persona en un determinado territorio con el fin de
abrir una cantidad de unidades en cierto tiempo.

c) Franquicia regional: se le concede a una persona en toda una region y si funciona,
se le da mas.

Franquicia maestra internacional: se refiere cuando un corporativo traslada una

franquicia de un pais a otro, para ser explotada y utilizada en todo un territorio.

4.5 Beneficios de la expansion Internacional por medio de franquicias:

Semimonopolio: territorio definido o limites geograficos.

Reputacién: sistema de licencias establecido y bien conocido, el nuevo concesionario
no tiene que trabajar para establecer la reputacién de la firma. El producto o servicio

gue se ofrece, es aceptado por el publico.

Capital de trabajo: cuesta menos dinero operar un negocio de concesion, porque el
franquiciador da al concesionario buenos controles de inventario mas otros medios
para reducir gastos. Cuando es necesario, el franquiciador puede brindar asistencia

financiera para gastos operativos.

Experiencia: el consejo dado por el franquiciador compensa la inexperiencia del nuevo

propietario.

Asistencia gerencial: el propietario de un pequefio almacén independiente tiene que
aprender de todo, y un minorista experimentado puede no ser un maestro en todos los
aspectos, sean estos finanzas, estadisticas, marketing y promocion de ventas. Las
mejores compafias de franquicia dan al concesionario asistencia continua en estas

areas.
Utilidades: al asumir unos costos razonables de franquicia y convenios sobre

suministros, el concesionario puede esperar un razonable margen de ganancias,

porgque el negocio se maneja con la eficiencia de cadenas.
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Motivacion: debido a que el concesionario y el franquiciador se benefician del éxito de

la operacién, ambos trabajan para lograrlo.

4.6 Aspectos relevantes del sistema de franquicias

Hay numerosas razones que explican por qué las franquicias se han convertido en el
modo de hacer negocios de rapido crecimiento, la explicacion mas acertada es que las
franquicias responden a una necesidad del mercado.

Los franquiciatarios en la mayoria de los casos, son personas que han trabajado
anteriormente en relacién de dependencia y que consideran que la posibilidad de
obtener una franquicia es una manera relajada de realizar la transicion entre el trabajo
asalariado y el trabajo autbnomo. El factor de riesgo de un negocio probado se ve

también como una mejor opcién que tomar un derrotero nuevo.

Otro factor mas importante es que las franquicias las establecen invariablemente
personas preparadas para invertir en si mismos y en sus aptitudes, aquellos que
escapan de la angustia de la oficina o de la politica de la empresa y buscan libertad en

el trabajo y recompensas que conlleva, el arduo trabajo.

Teniendo en cuenta que las franquicias son una inversion personal, no sélo en lo que
concierne al capital invertido en el negocio, también al tiempo y la energia necesarios
para obtener buenos resultados, es importante que al elegir una franquicia, se adopten
algunas precauciones. (www.wipo.int/sme/es/documents/franchising.htm, 2010)

4.7 ¢Por qué Librimundi podria ingresar en mercados latinoamericanos mediante

la venta de franquicias a inversionistas relacionados al negocio de las librerias?

LibriMundi es el candidato ideal para ingresar a mercados latinoamericanos ya que es
una empresa en crecimiento y expansion que posee sucursales en las ciudades mas
importantes del pais, una trayectoria de 40 afios de experiencia y lider en la cadena de

librerias en nuestro pais; estos son algunos de los motivos que incentivan a esta
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empresa a internacionalizarse. Al enfocarnos en mercados Latinoamericanos como el
peruano hemos encontrado varias ventajas como son los beneficios arancelarios, uno
de los mas importantes ya que Ecuador no graba aranceles en la exportacion de libros
al Peru debido a los distintos convenios que mantenemos con este pais, la actual
estabilidad politica y econémica de Peru es un indicador de prosperidad que da puerta
abierta a establecer a LibriMundi con toda su trayectoria, logistica, es decir su know
how, las relaciones establecidas afios atras con las distintas editoriales del mundo.
LibriMundi demuestra ser una empresa confiable con experiencia en su sector
industrial y excelente maestro al expandirse a mercados latinoamericanos, mediante el

método de franquicias.

4.8 ¢(Cudl es la franquicia que mas se adapta a este modelo de empresa?

Conforme a los andlisis realizados a LibriMundi y el propésito de internacionalizar el
negocio mediante la estrategia de una franquicia, se puede concluir que el modelo que
mas se adapta es la Franquicia Empresaria, ésta se caracteriza por conceder al
franquiciado el derecho de usar la marca, o0 nombre comercial, de distribuir el
producto o brindar el servicio y asistirlo en todos los aspectos relacionados al
negocio. Los franquiciados seran beneficiados con:

e Nombre comercial
e Logistica de distribucién

e Producto

e Marca exitosa, que otorga una objetiva confiabilidad dentro del mercado
donde actue.

e Elaborado know-how, que estructura el estilo del negocio y lo diferencia de
cualquier otro sistema de distribucion comercial.

e Manual de procedimientos.

e Asistencia técnica brindada por el franquiciante dirigida a mantener la red a
la vanguardia de todos los deméas comerciantes que compitan en el rubro.
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Las ventajas de este tipo de franquicia para LibriMundi seran muchas, por ejemplo
el hecho de que la expansion del negocio sera rapida y tan solo con una fraccion
del capital, lo que seria mucho mayor si se pensaria en abrir una sucursal, los
riesgos de establecerse como franquicia son parte del franquiciado, caracteristico
del sistema de franquicias, explota su local por propia cuenta y riesgo, tal sistema
es publicidad boca a boca a través de una cuidada imagen corporativa que se
traduce en crecimiento hacia los consumidores.

El franquiciado también obtiene muchas ventajas, las cuales le aseguran un
negocio prospero y en crecimiento, por ejemplo el hecho de comercializar una
marca reconocida, confiable y no tener la necesidad de crear por si mismo un
nombre en el mercado, recibir la correcta asistencia técnica a un negocio uniforme
y en equipo, tener la confianza de que no se ingresa a este negocio solo sino que
tiene detras el apoyo de un franquiciante experimentado con un negocio probado y
establecido.

Al establecer la franquicia el franquiciador debera seguir lo siguiente:

-Establecer un contrato de franquicia comercial:

CONTRATO DE FRANQUICIA EMPRESARIAL

Conste por el presente documento el contrato de franquicia empresarial que celebra de
una parte AAA, identificada con R.U.C. N°.......cccoeeiinnns , inscrita en la partida
electrénica N°........ del Registro de Personas Juridicas de .............. , con domicilio en
................................................................. , debidamente representada por su gerente
general don .......ccccceeveeviiiiiieiieeeeee e , identificado con D.N.I. N° ......ccvvevivnnrnnnnn. , con
poderes inscritos en el asiento ..... de la referida partida electronica, a quien en lo
sucesivo se denominard EL FRANQUICIANTE; y, de otra parte BBB, identificada con
RU.C. N° s , inscrita en la partida electronica N° ... del Registro de
Personas Juridicas de .. , con domicilio en
................................................................. , debidamente representada por su gerente
general don ........cccccvvvvviiiiiiiiiiee , identificado con D.N.I. N° ....cooovveviivnrennnn. , con

poderes inscritos en el asiento ...... de la referida partida electrénica, a quien en lo
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sucesivo se denominard EL FRANQUICIADO; en los términos contenidos en las
clausulas siguientes:

ANTECEDENTES:

CLAUSULA PRIMERA.- EL FRANQUICIANTE es una persona juridica de derecho
privado constituida bajo el régimen societario de la sociedad anénima, cuyo objeto
social es la explotacion de librerias, los cuales se especializan en la comercializacion
de libros y articulos a fines a este, administrados por EL FRANQUICIANTE en base a
estandares manejados por la cadena LibriMundi.

En ese sentido, EL FRANQUICIANTE declara haber desarrollado un plan y sistema
empresarial que incluye elementos de propiedad industrial para suministrar al publico
un alto estandar de servicio, eficiencia, cortesia y limpieza; utilizando una identificacion
distintiva por medio de estandares, métodos, conocimientos, habilidades e informacion
relativa al desarrollo y operacion de una determinada actividad econdmica. Este
conjunto de conocimientos e informacién especializada han contribuido a lograr el éxito
empresarial de EL FRANQUICIANTE, lo que ha permitido expandir su sistema a
diversos lugares.

CLAUSULA SEGUNDA.- EL FRANQUICIANTE declara tener el derecho exclusivo y
excluyente del uso de los nombres comerciales, marcas y todas las combinaciones,
variaciones y adiciones a estos, ya sea independiente o en combinacion con otros
signos distintivos, utilizados para designar los productos referidos en la clausula
anterior. Dichos signos distintivos se detallan en anexo que se adjunta al presente
documento.

CLAUSULA TERCERA.- EL FRANQUICIADO es una persona de derecho privado
constituida bajo el régimen societario de la sociedad andénima, cuyo objeto social
principal es el de brindar servicios alimentarios, que se encuentra interesado en ser
autorizado por EL FRANQUICIANTE para operar este servicio conforme al sistema
desarrollado por este, lo que involucra también la licencia de sus signos distintivos.
DEFINICIONES:

CLAUSULA CUARTA.- Siempre que sean usados en este documento, cada uno de
los términos establecidos en esta seccion tendran el significado indicado a
continuacion:

“Marcas Registradas”, son las marcas, nombres comerciales, lemas, secretos

industriales y comerciales, patentes de propiedad de EL FRANQUICIANTE. Asimismo,
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el término “Marcas” también incluye los derechos de autor y todos los derechos de
propiedad intelectual provenientes de los signos distintivos descritos.

“Marcas en Licencia”, término referido a la o las marcas de propiedad de EL
FRANQUICIANTE vy el logo asociado a ellas descrito en las Reglas y Regulaciones u
otra marca o logo que pueda designar cada cierto tiempo.

“Manual de Operaciones”, es el manual escrito en idioma espafiol, que contiene
todas las directivas que normaran la administracion y manejo del sistema, asi como
secretos comerciales y otra informacion confidencial de propiedad de EL
FRANQUICIANTE, relevante para la operatividad del negocio, la que podra ser
revisada y modificada por él mismo cada cierto tiempo. Este manual se adjunta como
anexo al presente documento.

“Reglas y regulaciones”, son las normas, especificaciones y estandares, entregados
por escrito a EL FRANQUICIADO, en idioma espafiol y de las cuales EL
FRANQUICIANTE es propietario absoluto.

OBJETO DEL CONTRATO:

CLAUSULA QUINTA.- Por el presente contrato, EL FRANQUICIANTE se obliga a
autorizar a EL FRANQUICIADO el uso del sistema empresarial referido en la clausula
primera en el &rea geogréfica descrita en la clausula novena, lo que implica la licencia
de los signos distintivos del negocio, la licencia del know how contenido en los
manuales operativos, y la entrega de toda la informacion necesaria, asi como
capacitacion permanente, que coadyuven la satisfactoria instalacion y operaciéon del
negocio licenciado. En contraprestacion, EL FRANQUICIADO se obliga a pagar a EL
FRANQUICIANTE un derecho de ingreso y una regalia periédica, asi como las
contribuciones para el fondo de publicidad, importes que se describen en las clausulas
décima, undécima y duodécima.

PLAZO DEL CONTRATO:

CLAUSULA SEXTA.- Las partes convienen fijar un plazo de duracién determinada
para el presente contrato, el cual serd de..... afios, los mismos que se computaran a
partir de la fecha de suscripcion de este documento.

CARACTERES DEL CONTRATO:

CLAUSULA SETIMA.- EL FRANQUICIANTE deja constancia que no le une ninguna
relacion laboral o de dependencia con EL FRANQUICIADO. En consecuencia, EL
FRANQUICIADO actuara en nombre propio en las relaciones comerciales que se

originen a propésito del presente contrato.
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CLAUSULA OCTAVA.- Queda convenido que la gestion y administracion del negocio
materia del presente contrato correspondera Unica y exclusivamente a EL
FRANQUICIADO, sin perjuicio del respectivo control y fiscalizacion de EL
FRANQUICIANTE previsto en las clausulas décimo tercera, décimo cuarta, décimo
quinta, décimo sexta y décimo sétima.

CLAUSULA NOVENA.- Las partes convienen que el territorio o zona geogréfica
referida en la clausula quinta comprende...........cccvvvevveeveveriieeeeereeereeeeee, :

CUOTAS Y PAGOS:

CLAUSULA DECIMA.- En virtud a los derechos licenciados en el presente contrato,
EL FRANQUICIADO debera pagar a EL FRANQUICIANTE los siguientes montos no
reembolsables:

- Una cuota o derecho de ingreso (franchise fee) por ingreso al sistema, que involucra
la licencia de las marcas registradas y del método operativo e informacion confidencial,
la misma que sera de: US $

................ (cerevereeenenn... DOlares Americanos).

- Una cuota por asistencia técnica inicial, la que serd de: US $................ (cereeeernnnenens
Délares Americanos).

Dichos montos deberan cancelarse integramente en dinero y al contado a la fecha de
suscripcién del presente documento.

CLAUSULA UNDECIMA.- Asimismo, EL FRANQUICIADO pagara a EL
FRANQUICIANTE, durante el periodo de vigencia del presente contrato, una regalia
que se determinard en funcién a sus ingresos netos:

ST por ciento (....%) de los ingresos netos, durante el primer y segundo afio del
contrato. - ....... por ciento (.....%) a partir del tercer afio en adelante.

Dichos montos deberdn cancelarse mediante pagos a cuenta mensuales el Ultimo dia
habil del mes que se cancela, integramente en dinero y en la cuenta corriente
N i, del Banco ................... , que EL FRANQUICIANTE ha aperturado para tal
fin.

CLAUSULA DUODECIMA.- Igualmente, EL FRANQUICIADO pagara a EL
FRANQUICIANTE una cuota continua de marketing y publicidad ascendente al....... por
ciento (....%) de los ingresos netos anuales del negocio. Dicho monto se destinara al
fondo publicitario administrado por EL FRANQUICIANTE, conforme a lo previsto en la

clausula vigésimo octava.
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Dichos montos deberan cancelarse mediante pagos a cuenta mensuales el ultimo dia
habil del mes que se cancela, integramente en dinero y en la cuenta corriente
N i, Del Banco................... , que EL FRANQUICIANTE ha aperturado para tal
fin.

FISCALIZACION, CONTABILIDAD Y CONTROL:

CLAUSULA DECIMO TERCERA.- EL FRANQUICIANTE controlara la calidad de los
productos y servicios a través de una supervisidon regular que realizar4 dos veces al
afo, en los meses de....... Yeoronns ; sin perjuicio, de realizar inspecciones imprevistas, en
las que podra asistirse por técnicos expertos en la materia.

CLAUSULA DECIMO CUARTA.- A fin de determinar el importe exacto de las regalias,
EL

FRANQUICIANTE controlara e inspeccionard el volumen de negocios de EL
FRANQUICIADO. En ese sentido, EL FRANQUICIADO deberé ajustar su contabilidad
a las normas del plan contable proporcionado por EL FRANQUICIANTE, ello sin
perjuicio, de llevar su propia contabilidad.

Igualmente, EL FRANQUICIANTE realizara dos veces al afo, sin previo aviso,
auditorias encaminadas a verificar la contabilidad y el patrimonio de EL
FRANQUICIADO.

CLAUSULA DECIMO QUINTA.- Queda expresamente establecido que EL
FRANQUICIANTE determinara las condiciones de la comercializacion o actividad
empresarial, horarios, directivas de promocion, realizacion de campafas
promocionales y de difusion.

Asimismo, EL FRANQUICIANTE seleccionara o aprobara la ubicacion y dimensiones
del establecimiento franquiciado, asi como comprobard sus condiciones y aptitudes
para los fines propios del sistema.

Asimismo, verificara que esté conforme con el plan estratégico de expansion del
sistema, y en este orden, controlard y autorizara los traslados y nuevas aperturas de
establecimientos.

Igualmente, EL FRANQUICIANTE brindara los planos y el disefio sobre el espacio y
acondicionamiento externo e interno de este.

CLA USULA DECIMO SEXTA.- EL FRANQUICIANTE establecera los precios
méximos y minimos de los productos o servicios.

Las partes convienen que el volumen minimo de ventas exigido a EL FRANQUICIADO

deberd ser no menor a US $............... (cereriinenn Dolares Americanos), volumen que se
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ha determinado en orden al mantenimiento de los niveles de rentabilidad y el célculo de
los margenes internos de beneficio.

CLAUSULA DECIMO SETIMA.- EL FRANQUICIADO se sometera a los controles de
calidad establecidos por EL FRANQUICIANTE y colaborara con éste en la defensa y
mantenimiento de los derechos registrados.

ASISTENCIA TECNICA:

CLAUSULA DECIMO OCTAVA.- EL FRANQUICIANTE debera asistir a EL
FRANQUICIADO en la gestion financiera y comercial de los recursos, seleccionando
los métodos y técnicas de produccion y comercializacion.

CLAUSULA DECIMO NOVENA.- EL FRANQUICIANTE o su designado, proporcionara
entrenamiento y capacitacion inicial a EL FRANQUICIADO y sus principales
ejecutivos, sobre la operatividad del sistema.

EL FRANQUICIANTE brindara, ademdas, capacitacion permanente a EL
FRANQUICIADO y su personal en la aplicacion del método operativo contenido en el
Manual de Operaciones.

Estos programas de entrenamiento se realizaran dos veces al afio, en los meses de....
y....

CLAUSULA VIGESIMA.- EL FRANQUICIANTE se obliga a capacitar también al
personal nuevo o de ingreso reciente al sistema, sin perjuicio del pago por concepto de
honorarios que debera realizar EL FRANQUICIADO por el entrenamiento.

CLA USULA VIGESIMO PRIMERA.- Los principales directivos de EL
FRANQUICIADO deberan asistir al programa de capacitacion inicial en el centro de
entrenamiento de EL FRANQUICIANTE, pagando las cuotas sefialadas por este.
Dicho programa durard como maximo..... horas lectivas.

Solo después de haber completado en forma satisfactoria el programa, EL
FRANQUICIADO podra comenzar a operar el negocio franquiciado.

SUMINISTRO:

CLA USULA VIGESIMO SEGUNDA.- EL FRANQUICIANTE se obliga a suministrar a
EL FRANQUICIADO los insumos que utilizara en el negocio.

EL FRANQUICIANTE debera entregar a EL FRANQUICIADO dichos insumos dentro
delos...... dias de haber sido solicitado por este.

CLAUSULA VIGESIMO TERCERA.- EL FRANQUICIADO debera aprovisionarse de
los insumos referidos en la clausula anterior en las cantidades establecidas por EL

FRANQUICIANTE, asi como mantener el stock minimo requerido por este.
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OBLIGACIONES Y DERECHOS DEL FRANQUICIANTE:

CLAUSULA VIGESIMO CUARTA.- EL FRANQUICIANTE, en la fecha de suscripcion
del presente documento, proporcionarda a EL FRANQUICIADO el Manual de
Operaciones y las Reglas y Regulaciones para la operacion del negocio.

Igualmente, EL FRANQUICIANTE deberd comunicar a EL FRANQUICIADO
inmediatamente cualquier modificacion y/o aclaracion de dichos documentos.
CLAUSULA VIGESIMO QUINTA.- EL FRANQUICIANTE tiene derecho a supervisar y
controlar la aplicacion y efectividad real del programa licenciado para los objetivos del
sistema.

CLAUSULA VIGESIMO SEXTA.- EL FRANQUICIANTE se obliga a realizar las
inversiones necesarias para mantener la tecnologia adecuada y en condiciones de
competitividad del sistema de franquicia.

CLAUSULA VIGESIMO SETIMA.- EL FRANQUICIANTE se obliga a licenciar sus
marcas registradas y secretos comerciales a EL FRANQUICIADO, asi como a
controlar su utilizacién en cuanto afecta a la imagen comun del sistema.

CLAUSULA VIGESIMO OCTAVA.- EL FRANQUICIANTE debera destinar lo
recaudado por el fondo publicitario previsto en la clausula décimo segunda para fines
de publicidad y promocion del sistema para el beneficio de todos los miembros de la
cadena, asi como para financiar las campafias publicitarias de la red a nivel
internacional.

OBLIGACIONES Y DERECHOS DEL FRANQUICIADO:

CLAUSULA VIGESIMO NOVENA.- EL FRANQUICIADO debera respetar y cefiirse a
todas las instrucciones contenidas en el manual de operaciones licenciado por EL
FRANQUICIANTE. Asimismo, debera disponer de los recursos necesarios para el
correcto desarrollo del método empresarial.

CLAUSULA TRIGESIMA.- EL FRANQUICIADO solo podra comercializar los
productos licenciados en el area geografica prevista en la clausula novena.
CLAUSULA TRIGESIMO PRIMERA.- EL FRANQUICIADO debera comunicar a EL
FRANQUICIANTE las mejoras y descubrimientos que se desprendan del ejercicio del
método.

CLAUSULA TRIGESIMO SEGUNDA.- EL FRANQUICIADO debera mantener en
secreto y evitar la divulgacion del método operativo y las regulaciones contenidas en el

Manual.

74



CLAUSULA TRIGESIMO TERCERA.- EL FRANQUICIADO celebrara un contrato de
licencia de software con EL FRANQUICIANTE en la forma que este cada cierto tiempo
requiera. EL FRANQUICIANTE instalara el equipo de computacion que EL
FRANQUICIADO pueda razonablemente requerir cada cierto tiempo y mantendra
dicho equipo en buenas condiciones de funcionamiento.

CLAUSULA TRIGESIMO CUARTA.- EL FRANQUICIADO debera limitar el uso de las
marcas registradas de EL FRANQUICIANTE solo a los fines de la comercializacion de
los productos o servicios franquiciados, cifiéndose a la limitacién territorial establecida.
CLAUSULA TRIGESIMO QUINTA.- EL FRANQUICIADO podra promocionar el
negocio en forma diligente, para lo cual hard uso de avisos impresos, promociones,
figuracion en guias telefénicas y comerciales, y de cualquier otra manera apropiada.
Dichos mecanismos deberan ser autorizados y aprobados por EL FRANQUICIANTE.
CLAUSULA TRIGESIMO SEXTA.- EL FRANQUICIADO tiene la obligacion de respetar
la imagen del sistema, lo que implica:

- Utilizar obligatoriamente las marcas registradas de EL FRANQUICIANTE en el
establecimiento, haciendo figurar en todos los elementos publicitarios y demas
materiales de promocion, dichas marcas con los caracteristicos estandares distintivos
del sistema, de tal modo, que el negocio sea facilmente reconocido por el publico en
general como integrante de la cadena.

- Contribuir a la buena reputacién comercial y éxito de EL FRANQUICIANTE a través
del adecuado mantenimiento del establecimiento.

- Respetar los estandares de calidad en la presentacién, administracion y
comercializacién que establece EL FRANQUICIANTE.

CLAUSULA TRIGESIMO SETIMA.- EL FRANQUICIADO no desviara ni intentara
desviar ningan negocio, ni clientes, ni informacién relevante, directa o indirectamente a
ningln competidor, por si mismo, o a través de terceras personas.

MARCAS REGISTRADAS EN LICENCIA:

CLA USULA TRIGESIMO OCTAVA.- EL FRANQUICIADO reconoce que no puede
obtener el registro de alguna o todas las marcas en licencia cuya titularidad pertenece
a EL FRANQUICIANTE.

Igualmente, EL FRANQUICIADO bajo ninguna circunstancia disputard con EL
FRANQUICIANTE la titularidad de las marcas registradas y licenciadas.
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CLAUSULA TRIGESIMO NOVENA.- EL FRANQUICIADO acepta que su nombre
comercial no incluira ninguna de las marcas registradas y que no las utilizara en
ninguna otra empresa o sociedad en las que posea participacion alguna.

CLAUSULA CUADRAGESIMA.- EL FRANQUICIANTE se reserva el derecho de exigir
que EL FRANQUICIADO sustituya las diferentes marcas registradas por aquel y que le
haya licenciado, en caso que EL FRANQUICIANTE decida hacer a estas algunas
modificaciones.

MANUAL DE OPERACIONES: REGLAS Y REGULACIONES:

CLAUSULA CUADRAGESIMO PRIMERA.- Con el fin de mantener el prestigio del
negocio y para mantener los estandares en la presentacion y calidad de los productos
o servicios ofertados, EL FRANQUICIADO deberd operar el negocio conforme al
Manual de Operaciones licenciado por EL FRANQUICIANTE.

CLAUSULA CUADRAGESIMO SEGUNDA.- EL FRANQUICIANTE podra en la
oportunidad que considere pertinente revisar y modificar el contenido del Manual de
Operaciones, debiendo EL FRANQUICIADO incorporar y acatar dichas modificaciones
si las hubiera.

CLAUSULA CUADRAGESIMO TERCERA.- EL FRANQUICIADO debera guardar
absoluta reserva sobre los métodos e informacién contenida en el manual y las reglas y
regulaciones, evitando revelar a terceros o dicha informacion.

SEGUROS:

CLAUSULA CUADRAGESIMO CUARTA.- EL FRANQUICIADO contratara y
mantendra vigentes a partir de la firma del presente acuerdo, las siguientes pélizas de
seguros: por dafio a terceros, por accidentes de trabajo y responsabilidad civil.

CLA USULA CUADRAGESIMO QUINTA.- En caso que EL FRANQUICIADO no
cumpla con contratar las poélizas requeridas, en el lapso de treinta dias a la firma del
acuerdo, EL FRANQUICIANTE podrd hacerlo a cuenta y costo de EL
FRANQUICIADO.

TRANSFERENCIA DEL NEGOCIO:

CLAUSULA CUADRAGESIMO SEXTA.- EL FRANQUICIANTE no podra ceder a
terceros su posicion contractual, salvo que cuente con el asentimiento expreso y por
escrito de EL FRANQUICIADO.

Asimismo, no podréd de ningin modo sublicenciar las marcas registradas ni el sistema

empresarial a terceros.
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Si EL FRANQUICIANTE consintiera la cesién a terceros, EL FRANQUICIADO debera
garantizar el cumplimiento de las obligaciones del nuevo franquiciado, en virtud de lo
dispuesto en el segundo pérrafo del articulo 1438 del Codigo Civil.

CAUSALES DE RESOLUCION DEL CONTRATO:

CLAUSULA CUADRAGESIMO SETIMA.- Constituira causal de resolucion del
presente contrato, al amparo del articulo 1430 del Cédigo Civil, si EL FRANQUICIADO:
- Solicita ante la autoridad competente su declaracién de insolvencia.

- No cumple con pagar los montos exigidos en el presente contrato en la oportunidad
convenida.

- Intenta realizar cualquier transferencia a terceras personas sin el consentimiento y
autorizacion de EL FRANQUICIANTE.

- Revela o divulga cualquier informacion confidencial que le haya sido entregada por el
FRANQUICIANTE.

- Incumple con alguno de los estandares de calidad, administracion, presentacion,
establecidos en el

Manual de Operaciones y en las Reglas y Regulaciones licenciadas.

- No utiliza en la forma sefialada en el contrato las marcas registradas y en licencia.

- No contrata y/o no mantiene vigentes los seguros requeridos por EL
FRANQUICIANTE.

- Viola la obligacién de no competencia.

En consecuencia, la resolucibn se producira de pleno derecho cuando EL
FRANQUICIANTE comunique, por carta notarial, a EL FRANQUICIADO que quiere
valerse de esta clausula.

OBLIGACIONES A LA EXTINCION DEL CONTRATO:

CLAUSULA CUADRAGESIMO OCTAVA.- Al término del presente contrato todos los
derechos de EL FRANQUICIADO cesaran de inmediato, por lo que deberé:

-Dejar de operar el negocio bajo el sistema y las marcas registradas y en licencia.
-Dejar de usar las marcas registradas y en licencia y todo soporte material que
contenga dichos signos distintivos.

-Pagar todas las sumas adeudadas a EL FRANQUICIANTE.

-Enviar a EL FRANQUICIANTE el manual de operaciones, las reglas y regulaciones, el
software y toda la informacion confidencial licenciada, sin guardar ninguna copia.
CLAUSULA CUADRAGESIMO NOVENA.- EL FRANQUICIADO no podra al

vencimiento del contrato hacer uso de las marcas registradas de EL
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FRANQUICIANTE, ni de la informacion confidencial licenciada (entiéndase todos los
manuales, software y demas).

CLAUSULA QUINCUAGESIMA.- EL FRANQUICIADO no podra iniciar ningin negocio
dedicado a la misma actividad en el territorio materia de licencia hasta el transcurso de
un ano.

CLAUSULA PENAL COMPENSATORIA:

CLAUSULA QUINCUAGESIMO PRIMERA.- En caso de que EL FRANQUICIADO
incumpliera lo estipulado en las clausulas cuadragésimo octava, cuadragésimo novena
y quincuagésima, deberd pagar en calidad de penalidad compensatoria un importe
ascendente aUS §............... (oo Délares

Americanos), asi como debera indemnizar cualquier dafio ulterior.

APLICACION SUPLETORIA DE LA LEY:

CLAUSULA QUINCUAGESIMO SEGUNDA.- En todo lo no previsto por las partes en
el presente contrato, ambas se someten a lo establecido por las normas del Cédigo de
Comercio, Codigo Civil y demas del sistema juridico que resulten aplicables.
COMPETENCIA ARBITRAL:

CLAUSULA QUINCUAGESIMO TERCERA.- Las controversias que pudieran
suscitarse en torno al presente contrato, serdn sometidas a arbitraje, mediante un
Tribunal Arbitral integrado por tres expertos en la materia, uno de ellos designado de
comun acuerdo por las partes, quien lo presidira, y los otros designados por cada uno
de ellos.

Si en el plazo de....... (...) dias de producida la controversia, no se acuerda el
nombramiento del presidente del Tribunal Arbitral, este debera ser designado por el
Centro de Arbitraje Nacional y Extranjero de la Camara de Comercio de Lima, cuyas
reglas seran aplicables al arbitraje.

El laudo del Tribunal Arbitral sera definitivo e inapelable, asi como de obligatorio
cumplimiento y ejecucién para las partes y, en su caso, para la sociedad.

En sefal de conformidad las partes suscriben este documento en la ciudad de....., a

los... dias del mes de..... del 20....

EL FRANQUICIADO EL FRANQUICIANTE
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Estas son algunos de los procesos mas importantes y de mayor uso del manual de
procedimientos que debera ser la guia al momento de establecer la franquicia.

Funcionamiento de caja:
Proceso de facturacion de un articulo

La facturacion se realiza al escoger en el menu Ventas, luego la opcion 1 Ventas
Diarias, se ingresa a la pantalla de facturacion (ver pantalla 1y 2).

Gréafico N.9 Pantalla 1

Fichero Editar Oprciones Enwviar Recibir Wentana Ayuda

MB Maestros Proveedores Ped. Clientes Procesos Historicos

1 Ventas Diarias

Gestion Prestamos -»
Ranking

Gestion Mailing
Promoc ion
Reembolsos
Listados

Fuente: LibriMundi S.A.

Grafico N. 11 Pantalla 2
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Fichero Editar Opoiones  Enwviar  Rechir  Ventana  Avuda

LIBRI MUNDI - JUAN LEON MERA geslib librim 07-11-2008 09:38:58
Introduccion de ventas a clientes lenventa B.2Z2
Cliente : Pagina : 1.2

Tipo Cobro: _ Importe Venta :

T.Docu. : CH CONTADD N® Ejemplares :

Fecha Alb.: 0Y-11-2008

Titulo Precio Cant Importe

STOCK: Pte.Rec . Pte.ser .

Trevengque GESLIB

Codigo del cliente
<control-1> Elige cliente » <control-J> Mantenimiento ~ »control-L>Alta rapida d
e clientes

Fuente: LibriMundi S.A.

Cliente:
En esta opcidn existen dos posibilidades:

1. Sies un cliente que no es socio de Libri Mundi (Cliente Eventual) se le escribe
el codigo 99999.

2. Si es un cliente Libri Mundi se registra el codigo de la tarjeta, que puede

ingresarse:

- A través del lapiz 6ptico que lee el codigo de barras de la tarjeta que se presenta

fisicamente.

- Al presionar Tab aparecera un menu con 8 opciones:
1. Nombre

2. Nombre Comercial

3. Localidad
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4. Teléfono

5. Cddigo

6. Palabra del Nombre

7. Palabra Nombre Comercial

8. Por direccién

De las cuales se puede escoger cualquiera para una busqueda de la ficha del

cliente (ver pantalla 3).

Grafico N.12 Pantalla 3

= 190.154.66.146

Fichero Editar Opciones Enviar Recbir Yentana Ayuda

LIBRI MUNDI - JUaN LEON MERA geslib librim 07-11,2008 09:38:58
Introduccién de ventas a clientes lenventa B.Z2Z2
Cliente : 9999399 CONSUMIDOR FINAL Pagina : 1-2 REAR
Tipo Cobro: Importe Venta :

T.Docu. : CH CONTADO N* Ejemplares :
Fecha Alb.: 07-11-2008
IBRD3
0DnIG0 Titulo Precio Cant Importe

BUSCAR POR
Mombre
Mombre Comercial
Localidad
Telefono
Codigo
Palabra del Mombre
Palabra Hombre Comerc.

Por Direccion [
Pte.Rec Pte.ser

[=aBCN R S R SL R AN]

Codigo del cliente

@ [wT220 [1CP/AP [09:39 | nooO|

v

Fuente: LibriMundi S.A.
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Tipo de cobro:

En esta opcién al presionar TAB aparecera un menu de 19 opciones las cuales son
las diferentes formas de pago y dependiendo de ellas se registrara el descuento

correspondiente:

Efectivo

Visa

American Express
Cheque

Compras Personal
Diners
MasterCard
Maestro Bco. Guayaquil
Visa — Electrén
Maestro Pacificard
Deposito

Vales Clientes
Bonos

Visa Diferido

Diners Diferido

I GmmoOoOm>» © 0 o0 0~ wkE

American Diferido
J. MasterCard Diferido
K. Retencion
z

. Crédito Cheques Pendientes (ver pantalla 4)
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Grafico N.13 Pantalla 4

= 190.154.66.146 (=13

Fichero Editar Opciones Enwiar Recibir  Yentana Awuda

LIBRI MUNDI - JUAN LEON MERA geslib librim 07,11,2008 09:38:58 rS
Introduccion de ventas a clientes lenventa B.Z2

Cliente : 999999 CONSUMIDOR FINAL Pagina : 1.2

Tipo Cobro: _ Importe Venta :

T.Docu. : CH Elija Tipo de Cobro

Fecha Alb.: @ CODIGOD DESCRIPCION

IBRO3
0DIGD e DISTRIBUCION
EFECTIVD

DOLARES (MO USAR )

UIsA

AMERICAN EXPRESS

CHEQUE

COMPRA PERSONAL LIBRI MUNDI
MIXTA

DINERS

MASTERCARD

=

LY =J =B = S SL N

STOCK: i FPte.Rec Il  Pte.ser

Trevengue GESLIB

e clientes

@ [w1220 [TCPAP |09:41 | oooal|

Fuente: LibriMundi S.A.

Dependiendo de la forma de pago se establece los descuentos:

Cliente 999999 (Cliente Eventual) en ninguna forma de pago tiene descuento, y puede

diferir a 3 meses a partir de $50 (Cincuenta ddlares).

Cliente Libri Mundi:

En efectivo o Cheque tiene un 10% de descuento en cada uno de los libros que realice

en su compra (ver pantalla 5).
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Gréafico N.14 Pantalla 5

Fichero Editar Opciones Enwiar Recbir Yentana Ayuda
LIBRI MUNDI - JuaN LEON MERA geslib librim 10-11-2008 12:28:43
Introduccion de wentas a clientes lenventa B.Z2Z2
Cliente : 501836 GONDARD PIERRE Pagina : 1.2
Tipo Cobro: 1 EFECTIVO Importe Venta :
CONTADD — 8 N° Ejemplares :
: 10-11-2008

Titulo Precio Cant Importe
L1160000013 SECRETO, EL: SECRET, THE 39,92 10,00 1 35,93

0,00

[SECRETO, EL: SECRET, THE RAND, EDICIONES
[BYRNE, RHONDA STOCK: jlt} Pte.Rec t Pte.ser 0

Trevengue GESLIB

Fuente: LibriMundi S.A.

En tarjeta de crédito corriente tendrd un descuento del 5% en su compra (ver pantalla
6).

Grafico N.15 Pantalla 6

Fichero Editar Opciones Enwiar  Recbir  VYentana Ayuda

LIERI MUNDI - JUAN LEON MERA gezlib librim 10-11-2008 12:28:43
Introduccion de ventas a clientes lenventa B.Z2
Cliente : 501836 GONDARD PIERRE Pagina : 1.2

Tipo Cobro: 3 VUISA Importe Uenta :

T.Docu. : CH CONTADD -—— 8 N° Ejemplares :
Fecha Alb.: 10-11-Z008

Titulo Precio Cant Importe
L1160000013 SECRETO, EL: SECRET, THE 39,92 5,00 1 37,92

0,00

[SECRETO, EL: SECRET, THE RAND, EDICIONES
[BYRNE, RHONDA : jle) Pte.Rec i Pte.ser 0
al

Fuente: LibriMundi S.A.
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En tarjeta de crédito diferido no tendré descuento.

En diferido puede aplicarse de acuerdo al monto y a la tarjeta:

3 meses 6 meses
Montos minimos $ 30,00 $80,00
Diners X X
Mastercard X X
American Express X
Visa X X

Tipo de cobro:
Con TAB aparecen 3 opciones:
CN_Contado.- que es para realizar la factura

VA Vale de Canjeo.- que es el reingreso al sistema de los libros que realizan la

devolucion.

PU Factura Proforma.- para realizar una cotizacion de libros (ver pantalla 7).
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Gréafico N.16 Pantalla 7

Fichera Editar Opciones Enwiat Recbir Ventana Ayuda

LIBRI MUNDI - JUAN LEON MERA geslib librim 10-/11-2008 12:28:43
Introduccion de ventas a clientes lenventa B.Z22
Cliente : 501836 GONDARD PIERRE Pagina : 1.2
Tipo Cobro: 3 VISA Importe Venta :

Elija TIPOD DOCUMENTO
CODIGOD DESCRIPCION DOCUMENTO

CN CONTADD CONTADD

UA UALE DE CANJED UALE DE CANJED
0B OBSEQUID OBSEQUID

PU FACTURA PROFORMA FACTURA PROFORMA

[SEC]
BYRNE, RHONDA STOCK: pte.Rec I} Pte.ser B

Trevenque GESLIE

Tipo de Documento

Fuente: LibriMundi S.A.

Importe de ventas.- aparece el valor total de la factura a ser cobrada.

No de ejemplares.- registra el nimero total de los ejemplares que se han ingresado en

la factura y que no deben exceder de 15 items (ver pantalla 8).

Gréfico N.17 Pantalla 8

Fichero Editar Opciones Enviar Recbir  Yentana Avuda

LIBRI MUNDI - JUAM LEOM MERA ge=lib librim 10-11-2008 12:28:43
Introduccion de ventas a clientes lenventa B.Z2
Cliente : 501836 GONDARD FPIERRE Pagina : 1.2

Tipo Cobro: 3 VISA Inporte Venta :

T.Docu. : CH CONTADD — 8 N Ejemplares :
Fecha Alb.: 10-11-Z008

Titulo Precio Cant Importe
L1160000013 SECRETO, EL: SECRET, THE 39,92 5,00 1 37,92

0,00

[SECRETO, EL: SECRET, THE RAND, EDICIONES
[BYRNE, RHONDA STOCK: jl8} Pte.Rec i Pte.ser 0

Trevengque GESLIB

Codigo del articulo

<ctrl-A> Opciones 2

Fuente: LibriMundi S.A.
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Aparece después del encabezado de la factura los requerimientos a ingresar:

-Cddigo

-Titulo

-Precio

-Cantidad

-Importe

Los cuales deben ingresar de acuerdo a la compra del cliente.

Luego se presiona F1 para aceptar la transaccion, datos correctos Enter y aparecera
Una pantalla de cobro:
Tipo de cobro 1: el valor de la factura si se realizé con una sola forma de pago.

Tipo de cobro 2: en el caso de que un cobro se realiza de dos formas de pago (ver
pantalla 9).

Grafico N. 18 Pantalla 9

Fichero Editar Opciones Enwiar Recbir Yentana Ayuda

LIBRI MUNDI - JuaN LEON MERA geslib librim 10-11-2008 12:28:43
Introduccion de wentas a clientes lenventa B.Z22
Cliente : 501836 GOMDARD PIERRE Pagina : 1.2
Tipo Cob CONTROL DE Cadn Venta :
T.Docu. plares :
Fecha nl Total Compra

IBROS N° Ejemplares :

oD IGo TOTAL A COBRAR Cant Importe
L1160009 VA VENTA : 5,00 1 37,92

Tipo de cobro : Inporte
Tipo de cobro 2 : Importe 2 :

Grupo de Venta

Obzervaciones

Total Entregado :

Importe Cambio :
[SECRETO, 0, EDICIONES
[BYRNE, R ] TPte.ser

Trevengue GESLIB

Fuente: LibriMundi S.A.
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Grupo de ventas:

Con TAB aparecen 3 tipos de clientes:
E ecuatorianos

T Turistas

V Visitantes (ver pantalla 10).

Grafico N.19 Pantalla 10

Fichera Editar Opciones Enviar Recbir Yentana Ayuda

LIBRI MUNDI - JUaN LEON MERA geslib librim 10-11-2008 12:28:43
Introduccion de ventas a clientes lenventa B.22
Cliente : 501836 GONDARD FPIERRE Pagina : 1.2
Tipo Cob CONTROL DE Cadn Venta :
T.Docu. Elija Grupo de Venta plares :
Fecha Al CODIGO DESCRIFCION

IBROS
0DIGO E ECUADDR Cant Importe

L1160000 T TURISTAS 5,00 1 37,92
U UISITANTES
W CLIENTES WEB

In
EECRETI],l F, EDICIDNES I
VRNF. R NS

Fuente: LibriMundi S.A.

Se escoge cualquiera de estos items de acuerdo al cliente que realiza la compra, esto

es para llevar un registro estadistico de los clientes que compran en el establecimiento.

Total entregado:

Aqui se registra el valor que por efectivo nos cancela el cliente y nos aparece en la
parte siguiente el valor que por concepto de cambio tenemos que entregar al cliente
(Importe Cambio), con F1 aceptamos los datos como correctos y procedemos a

ingresar el Password asignado a cada usuario (ver pantalla 11).
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Grafico N.20 Pantalla 11

1 CONTROL DE CAJdA
Total Compra :

N® Ejemplares
TOTAL A COBRAR
IUf VENTA

Tipo de cobro : 3 Importe : 37,92
Tipo de cobro 2 : 1 Importie 2 : 0,00

Grupo de Uenta : E ECUADOR
Observaciones
Total Entregado : 0,00

Importe Cambio : 37,92

Fuente: LibriMundi S.A.

Luego aparece una ventana en la que se puede ingresar los datos de identificacion del
cliente para la impresion de la factura, en Cif se ingresa el nimero de cédula o el

numero del RUC del cliente.

En Nombre se ingresa el nombre con el que desea el cliente que se imprima la factura,

F1 para la aceptacion de los datos luego F2 y hay dos opciones de Impresion:
1.- Con impresion: que es para que se imprima la factura fisicamente.
2.- Sin impresion: aqui se imprimira la factura solamente en el sistema y no en el papel.

F2 se realiza si se desea salir de la impresion a la pantalla inicial de facturacion.

Anulacion de una factura:

Para anulacion de una factura debe realizarse el mismo dia de realizada la compra y
se debe realizar de la misma forma como se hizo la factura inicial solo que con los

valores en negativo.
Al presionar Ctrl G aparecen 4 opciones:

A.- Seleccionar: para escoger el item a ser modificado
B.- Modificar: para modificar el item seleccionado

C.- Borrar: para borrar ese registro
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N.- Negativo: es para anular una factura (ver pantalla 12)

Grafico N.21 Pantalla 12
LINEAS: A) Seleccionar B) Modificar C) Borrar |

Fuente: LibriMundi S.A.

Reingreso al sistema de items de devolucién
Esta es la devolucién de libros por parte del cliente que realizo su compra en otro dia.

Se realiza la seleccion del tipo de cliente, eventual o cliente Libri Mundi, la forma de
pago con la cual realizo la transaccion y en Tipo de Documento se escoge el Vale de
Canjeo y se procede a devolver el item al sistema con el valor en negativo (ver pantalla
13).

Grafico N.22 Pantalla 13

Fichera Editar Opciones Enwiat Recbir Ventana Ayuda
LIBRI MUNDI - JuaN LEON MERA geslib librim 10-11-2008 12:28:43
Introduccion de wentas a clientes lenventa B.Z22
Cliente : 501836 GONDARD PIERRE Pagina : 1.2
Tipo Cobro: 3 VISA Importe Uenta :
Elija TIPO DOCUMENTO
CODIGO DESCRIFPCION DOCUMENTO

CN CONTADD CONTADD

UA UALE DE CANJED UALE DE CANJED
0B OBSEQUID OBSEQUID

PU FACTURA PROFORMA FACTURA PROFORMA

[SEC]
[BYRNE, RHONDA STOCK: Pte.Rec § FPte.ser B

Trevenque GESLIE

Tipo de Documento

Fuente: LibriMundi S.A.
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Politica de reservas de libros

Propésito

El objetivo de esta politica es que los libros siempre estén en exhibicion y exista un

manejo eficiente y estandar de las reservas de libros en cada sucursal.

Exposicion de la politica

» Para manejar el proceso de reservas, se dotara a cada sucursal de un block
numerado de reservas, en la que constara los datos de los clientes, y las politicas

del proceso.

» Cada sucursal tendrd una persona responsable de mantener organizada y limpia el
area de reservas, con una revision constante que permita identificar si el libro ya
cumplié el tiempo establecido para la reserva y pueda retornar al stock de la

libreria.

> El proceso se realizard Unicamente a través del sistema. Cuando se realiza la
reserva, el sistema automaticamente baja el libro del stock de la libreria,
transcurrido el tiempo de la reserva, automaticamente el libro aparecera

nuevamente en el stock.

> Para realizar la reserva, el Asistente de Libreria debe confirmar la existencia fisica

del libro en otra sucursal.

> El tiempo de la duracion de reservas sera de maximo 5 dias hébiles con opcion a

una sola renovacion por el mismo periodo.

91



>

El departamento de sistemas informara si existen cambio en el manejo de las

reservas en la parte sistemética.

Politica de transferencia de libros

Proposito

Generar una mejor atencion al cliente y lograr incrementar el nivel de ventas. Es

necesario considerar que los libros que se encuentran en cada uno de los locales

pertenecen a la Organizacion; por lo que su venta no es de exclusividad de cada

libreria; si no que, si una venta en firme se genera en un local que se encuentre sin

stock puede solicitar a otro que lo mantenga inventario.

Exposicion de la politica

>

Todos los Locales tendran acceso al GESDIS con opcion de consulta del stock

existente en la Bodega y Locales.

La solicitud de libros se realizara cuando se confirme una venta en firme.
Igualmente se solicitara textos cuando se verifiqgue a través de Bodega que un
Local se encuentra con demasiado stock. Es decir que se concretara la venta y

luego se solicitara el libro.

Una vez confirmada la existencia de un libro en determinado Local se solicitara
directamente o a través de la Bodega el envio del libro requerido. Si se realiza
directamente el pedido a un Local es importante que se lo haga a quien tenga

mayor inventario.
El compromiso de entrega del libro al Cliente tomar& en cuenta los dias que tomara

en enviar a la Bodega y el posterior envio al Local de acuerdo a las rutas

establecidas.
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> El Local de procedencia del libro elaborara el documento de devolucién y adjuntara
para su envio a Bodega. En el libro se enviar4 una nota que mencione el Local de
destino.

> En Bodega se procederd con el descargo del Local a través de un Abono y
posteriormente se hard el Cargo Depdsito al Local solicitante.

» Es obligacién de las sucursales enviar la transferencia aunque Unicamente tengan
un ejemplar, siempre que la solicitud sea para realizar una venta y no para llenar

stock. Este punto se aplica Unicamente en las sucursales de Quito.

Si las sucursales de Cuenca o Guayaquil, tienen un solo ejemplar no enviaran a las
sucursales de Quito por tema de costos, sin embargo siempre se realizara un

analisis del tiempo que el libro no se ha movido.

> Para realizar reposicion de stock se solicitara la misma a la Bodega y no a las
sucursales y si es un libro de proveedor local se coordinara directamente con el

Jefe de Compras Locales.

> El tiempo que se ofrecerd al cliente para realizar la transferencia de libros entre las

sucursales de Quito sera de cinco dias

Politica de venta de tarjeta LibriMundi S.A

Propésito:

Estandarizar los procesos en cada sucursal para generar un mejor servicio al cliente y
con esto generar que la imagen empresarial sea confiable. Incrementar el nimero de

clientes que deseen adquirir la tarjeta.

Exposicion de la politica

93



Cada vez que se realiza la venta o renovacion de una tarjeta Libri Mundi, se activa
un codigo en el sistema que permitird que este concepto quede impreso en la

factura.

Un asistente de libreria designado por cada jefe de sucursal, serd el responsable
de ingresar los datos del cliente en el sistema generando la ficha personal que
cada cliente. Realizara el control de que cada dato ingresado sea el correcto y que

no existan solicitudes que no sean ingresadas al sistema.

El departamento de sistemas recopilara las solicitudes de cada sucursal y emitira

un reporte semanal para la emision de tarjetas.

El departamento de sistemas enviara este reporte a cada sucursal para que el

responsable verifique que los datos sean los correctos.

En la ficha que llena el cliente se identificard un campo para que coloque a que

sucursal es la que esta solicitando la tarjeta Libri Mundi.

El departamento de Sistemas, sera el encargado de solicitar las tarjetas al

proveedor.

Todos los dias el departamento de sistemas generara procesos para bajar los

datos del Gesdis al Geslib.

Para respaldar todo este proceso existira un Manual para los usuarios del sistema;
con el detalle de los pasos que se deben seguir para realizar la apertura de

tarjetas.
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Después de analizar el capitulo N.4 el cual es uno de los capitulos fundamentales y
decisivos para el proceso de internacionalizacion, el analizar el tema de las
franquicias, conocer los distintos tipos, sus beneficios y su forma de ingreso a
mercados extranjeros nos dan una imagen clara de cual de estas es la que mas se
ajusta al modelo de empresa y al funcionamiento de LibriMundi. La franquicia
Empresarial es el modelo que LibriMundi ha decidido replicar, la cual concedera al
franquiciado todos los derechos del uso de la marca ademés de la confianza de
saber que es una empresa ya establecida con afios de trayectoria y con
experiencia en su sector industrial. El franquiciante hard uso del manual de

operaciones el cual sera su guia al momento del funcionamiento del negocio.
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CONCLUSIONES

Con el objetivo de identificar las oportunidades y debilidades de realizar una
internacionalizaciéon de la cadena LibriMundi al Perd, el propdésito de mi trabajo de
graduacion ha sido el de presentar esta guia a los accionistas de LibriMundi Ecuador,
los cuales tendran acceso a la informacion que he investigado, la empresa, un analisis
al sector industrial de las librerias en el ecuador, un estudio al mercado peruano y por
altimo un analisis del método de franquicias, informacion confiable que nos dara una

guia si el proyecto es viable o no.

Después de haber analizado esta guia he podido llegar a conclusiones alentadoras que
demuestran que la cadena LiibriMundi es un modelo adaptable al mercado peruano por

las siguientes razones:

La ventaja arancelaria de impuesto cero a la impresion y exportacion de material
editorial es el mayor beneficio para LibriMundi, al visionar en Perl la produccion del
sello editorial LibriMundi. El exportar a Ecuador el producto final en libros sera menos
costoso que mantener este ejercicio en nuestro pais. Por lo tanto, migrar a Peru la
operacion de una libreria ecuatoriana bajo la modalidad de franquicia, tiene como valor

agregado el producir en Peru.

El 89% de alfabetismo y la concentracién de librerias del mismo corte comercial en

Lima, nos permitiria mayor claridad sobre el segmento al cual apuntar.

Las mayores casas editoriales que suministran de stock a LibriMundi Ecuador se
encuentran en Perl, de hecho en Lima por lo que la logistica de procesos no debe

diferir demasiado del ejercicio en nuestro pais, por entrega interna.

Segun el andlisis de competencia directa en cuanto a cadenas de librerias localizadas
en Lima y tomando en cuenta la concentracion poblacional de ciertos distritos de alto
poder adquisitivo como son: Miraflores, San Isidro, Santiago de Surco, Asia y Sur

Chico y Barranco, donde se encuentran dispersas aproximadamente 10 librerias con

96



caracteristicas similares a LibriMundi, nos dara una pauta cuidadosa de la localizacion

geografica, donde se ubicaria la sucursal a internacionalizarse.

Otra de las ventajas importantes es que Ecuador al formar parte de la Comunidad
Andina se encuentra exonerado del 100% del pago de derechos arancelarios en la
importacion de libros.

Perud cuenta con una de las mejores economias de América Latina y se muestra con un
futuro prometedor y optimo para la inversién. Ha tenido un crecimiento constante en los
ultimos 10 afios con excepcion del afio 2009 en el cual varios paises afrontaron la
crisis mundial, sin embrago Perd mostro un leve crecimiento mientras que la mayoria

de economias Latinoamericanas se mostraron negativas.

Debido a la inversién puesta en el pais el desempleo va disminuyendo y la poblacion
peruana estid pasando a tener mejores ingresos, es decir el poder adquisitivo de la

gente es cada vez mayor.

Perl es un pais abierto a entablar relaciones comerciales con distintos paises a nivel
mundial, mantiene relaciones econdémicas con: Ecuador, Chile, Bolivia, Argentina,
Paraguay, Uruguay, México, Corea, Japon, China, entre otros. El gobierno peruano
ademas de mantener los acuerdos comerciales ha creado una ley de fomento de
inversion extrajera en el cual las partes se comprometen a otorgar a los inversionistas
de la otra parte un trato no menos favorable que el que otorgue, en circunstancias
similares, a sus propios inversionistas en lo referente al establecimiento, adquisicion,
expansion, administracion, conduccién, operacion y venta u otra forma de disposicion

de las inversiones en Perd.

LibriMundi es una empresa pionera en el sector industrial de librerias en Ecuador, con
una trayectoria que le permite ser competitiva en el sector. La experiencia en el campo
editorial, la logistica ajustada e implementada con el tiempo para lograr altos
estandares de eficiencia, su “know-how”, son una ventaja trascendental en el negocio,

haciendo factible y adaptable este proyecto en Pera.
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Con este andlisis y los diferentes puntos analizados a profundidad se puede llegar a la
conclusion que la propuesta de la internacionalizacion de la cadena de LibriMundi a
Peru es un proyecto factible, el método de la franquicia empresarial es el modelo que
se adapta a este proyecto prometedor, aunque sera trascendental tomar en cuenta la
transicion que sufrird Peru por el cambio de gobierno, todavia no se conoce el criterio

de el/ la nueva mandatario en relacién con la inversion extranjera.
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RECOMENDACIONES
Presentar el proyecto a la junta de accionistas de la cadena LibriMundi S.A.
Al momento de concretar el proyecto como factible se deberan realizar ajustes a
este modelo, ya que no es un estudio de mercado si no una guia de

internacionalizacion.

Se deberan realizar estudios complementarios para asi perfeccionar el ingreso

al Perd.

Se debera tener un control y una persona encargada quien guie este proyecto.

Se debera tener una retro alimentacién constante, el pais sufrirA cambios con

sus elecciones presidenciales.
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